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SINOPSIS


			Cada uno de nosotros tiene la posibilidad de acercarse a la inmortalidad. ¿Cómo? Logrando permanecer en el pensamiento de las personas que hayan visto en ti algo extraordinario, diferenciador e inspirador.

			En Eres un crack, Ivan Malagón ofrece una serie de claves para alcanzar esa inmortalidad, como pueden ser: construir tu propia marca personal, encontrar una ocupación que te permita desarrollar tus aptitudes o descubrir cuál es tu talento para poder usarlo en ayudar a los demás.

		

	
		
			 

			Iván Malagón

			 

			 

			 

			 

       

			Eres un crack

			 

			Y, si todavía no lo sabes,

			éste es tu libro
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			Esto que tienes en tus manos es lo más importante que yo, como

		    padre, querré dejar a mis hijas el día que mi cuerpo muera.

		

	
		
			ENCANTADO DE CONOCERTE. PERMÍTEME PRESENTARME

			A mis cuarenta años recién cumplidos, a menudo me preguntan qué he hecho para conseguir el éxito que supuestamente tengo. Siempre contesto lo mismo: ¿y qué es para ti el éxito? Las respuestas son muy variadas, pero, por lo general, suelen incidir en que el éxito es haber conseguido ser lo que, para ellos, yo soy: un referente mundial entre mis compañeros de profesión y tener una clínica dental en la que cada día recibo a un montón de futbolistas y deportistas de élite, políticos, artistas, reconocidos empresarios y, en general, gente conocida que me ha elegido como su dentista de cabecera, así como a muchas personas no conocidas por el público pero que desde hace años me son fieles y confían en mí para todo lo relacionado con su salud dental y con quienes, a menudo, acabo teniendo amistad. Para ellos, esto es ser exitoso.

			De acuerdo. Es posible que, visto así, yo, a mis cuarenta años, haya conseguido el éxito. Mis colegas de profesión me consideran uno de los mejores dentistas-ortodoncistas del mundo y un referente no sólo desde el punto de vista profesional. Viajo por todo el globo dando conferencias sobre mis protocolos de trabajo y el manejo de equipos, hablo de mi particular manera de enfocar las planificaciones de tratamiento y de mi visión respecto a la optimización de los recursos para lograr ser más eficiente. Tengo una vasta lista de pacientes satisfechos que, a su vez, son los mejores prescriptores de mi marca, y en los últimos años he introducido algunos procedimientos en el campo de la ortodoncia que se han ido asentando como prácticas habituales en el sector y que han mejorado la vida (personal y laboral) de miles de odontólogos.

			Incluso siendo todo esto cierto, y teniendo en cuenta que definiciones de éxito hay muchas, tengo muy claro que sólo una es verdaderamente válida: la tuya. Es decir, la de cada uno de nosotros. Porque cada uno de nosotros entendemos el éxito de una manera distinta y, en función de eso, nos marcamos nuestros propios objetivos y aspiraciones. Así, habrá para quien el éxito se resume en estar feliz con uno mismo, mientras que para otro recaerá en conseguir el reconocimiento de quienes le rodean. Para mí, el éxito es llegar a sentirse pleno siendo uno mismo y tener la sensación y la certeza de que, en ese preciso instante, estás en el lugar adecuado.

			Y, de entre los millones de definiciones de éxito que existen, una de mis favoritas, por su simplicidad y rotundidad, es la de Warren Buffett, para quien el éxito es «hacer lo que realmente le gusta a uno y hacerlo bien». Y añade, «es tan simple como eso. Nunca he conocido a nadie que haga eso y que no sienta que ha conseguido el éxito».

			Llegados a este punto, ya tenemos claro que sólo tú sabes qué es para ti el éxito. Entonces, ¿cómo te puede ayudar este libro a descubrir el secreto de cómo conseguirlo? Estoy seguro de que te imaginas que, tal como ocurre con las definiciones de éxito, no iba a ponértelo tan fácil y darte «el secreto» con tanta rapidez, porque tampoco en esto hay una única fórmula; existen lo que podríamos definir como «caminos varios». Y, entre ellos, hay uno a mi entender infalible: encontrar una ocupación que te permita desarrollar tus aptitudes e inquietudes y gestionarla para ayudar a cuantas más personas mejor y, con ello, hacer más rica a cada persona que la vida te ponga delante.

			En la vida siempre gana el que es generoso, el que comparte, el que da lo que tiene, el que ama. Asimismo, triunfa y permanece el que no tiene miedo a perder lo que tiene. Triunfa el que arriesga, el que lo intenta. En cambio, nadie habla ni nadie recuerda al cobarde, al que no tuvo las agallas de intentarlo. Tenemos, pues, que movernos. Tenemos que pasar a la acción. Seguro que alguna vez te has preguntado a ti mismo: «¿Lo hago, o no lo hago?». Pues bien, si yo hubiera estado delante de ti en ese momento, te hubiera dicho muy enérgicamente y en mayúsculas: «HAZLO», incluso sin ni siquiera saber qué te pasaba por la cabeza o qué estabas planteándote hacer, pero recordando que toda acción que emprendemos puede tener sólo dos resultados:

			 

			A.  Éxito

			B.  Otro paso más hacia el éxito

			 

			O, lo que es lo mismo: en nuestro diccionario, desde este preciso momento, no existe el fracaso. Y digo «nuestro» porque, a partir de ahora, tú y yo vamos de la mano hasta que consigas ser la mejor versión de ti mismo. No tengas duda alguna de que nadie, jamás, podrá triunfar si no lo intenta y, rara vez, sin haber fallado antes. Porque de cada intento surge una nueva clave para, al final, conseguir el resultado deseado. No fallas, aprendes. Y recuerda: aunque un primer paso no te lleve directamente al éxito, te pone en movimiento y te acerca a él. Ese primer paso será el desencadenante de una serie de procesos que provocarán situaciones que, no sabemos si a corto o largo plazo, te harán estar donde quieres estar y de la manera en que quieres vivir ese momento. Hay, pues, que atreverse a dar este primer paso.

			La primera barrera que te vas a encontrar es que, al menos en España, el fracaso suele estar mal visto, y eso te condiciona, aunque no lo sepas. Si intentas algo y no lo consigues, enseguida se te pone la etiqueta de fracasado. Es curioso que en muchas otras partes del mundo no sea así: en Estados Unidos, por ejemplo, haber fracasado no es una mancha en el currículum, sino todo lo contrario; se valora más a aquellas personas que han intentado montar una empresa, aun habiendo fracasado, que a aquellas que nunca lo han intentado, pues se da por hecho que en el fracaso hay aprendizaje; es decir, que en el segundo intento no se cometerán los mismos errores que en el primero y, por lo tanto, se tendrán más posibilidades de conseguir el objetivo.

			En resumen: encuentra tu pasión, convierte esta pasión en tu ocupación e intenta exponer tu unicidad para que, viviendo de ser tú mismo, sientas que has conseguido el éxito. De todo esto, en definitiva, es de lo que vamos a hablar en este libro que he escrito con un único propósito: compartir contigo aquellas cosas que a mí me han sido útiles para que, si te parecen razonables y crees que te pueden servir, puedas usarlas en el camino a tu éxito.

			Puesto que, entonces, estamos de acuerdo en que te voy a acompañar para conseguir lo que quieras, si hay algo que quiero que quede claro desde el primer minuto es que tú y yo estamos hechos de la misma materia prima, de carne y hueso, y ambos tenemos las mismas posibilidades de lograr las mismas cosas. La única diferencia radica en si aprovechamos o no dichas posibilidades.

			Yo no he nacido en una familia rica, ni influyente; ni, muchísimo menos, considero que tener éxito, tal como lo entiende la mayoría de la gente, sea lo más importante en la vida o que para tener éxito sea necesario ganar mucho dinero o relacionarse con gente poderosa. De hecho, siempre he pensado que cuanto más fácil te lo ponen, más rápido lo desperdicias. Seamos francos: en la vida, los atajos no te hacen lograr tus objetivos o, al menos, no hacen que te sea fácil mantenerlos una vez conseguidos.

			Otra cosa que tengo clara es que conseguir metas complicadas «por la vía rápida» o porque «te cae del cielo», no sirve para casi nada. Como se suele decir coloquialmente: pan para hoy y hambre para mañana. Las cosas hay que trabajárselas y, como dice Mago More, para conseguir lo que uno se propone «hay que trabajar como un cabrón». A mí, personalmente, me gusta decir que «para lograrlo, tienes que sudar mucho, dormir lo justo y necesario, y buscar activamente la inspiración». No hay más. Y, para ello, es mejor no querer evitar los caminos que, a priori, parecen difíciles y, sobre todo, no hay que relajarse nunca pensando que ya lo hemos conseguido todo. Sólo conseguimos lo que nos proponemos cuando evitamos la zona de confort y activamos esa agitación necesaria que hace que las cosas salgan, por locas o imposibles que parezcan.

			Qué bien. Siento que esto se empieza a poner caliente y, ahora que empezamos a conocernos, creo que, aunque no me siento muy cómodo hablando de mí mismo, es necesario contarte de dónde vengo y lo que he vivido para llegar a pensar de esta forma.

			Nací casi por casualidad en Madrid en febrero de 1978. Mi padre era policía nacional, inspector, y vivía con mi madre en el paseo de Extremadura, en un barrio trabajador muy humilde, a unos quince minutos a pie del Palacio Real y del centro de la ciudad. Aunque residían en Madrid por razones de trabajo, porque mi padre estaba destinado allí en ese momento, tanto mi padre como mi madre son originalmente albaceteños.

			Siempre admiré a mi padre por lo que había vivido desde pequeño, lo que le llevó a ser una de las personas más generosas que conozco, y por cómo había llegado a ser respetado entre sus familiares, amigos y compañeros de profesión. Mi padre se llama Rufino. A mí no me parece un nombre bonito, para ser honesto, pero él siempre ha estado orgulloso de él. De hecho, siempre alardea de su nombre compuesto: Rufino Quiterio. Ahí lo dejo... Hay que tener mucha personalidad para llevar con galones ese nombre...

			La vocación profesional de mi padre siempre fue la medicina, pero creció en una familia con pocos recursos para el número de hermanos que eran y la situación económica de la época en España. De hecho, para que mi padre pudiera estudiar se tuvo que ir interno a un monasterio en Ávila, con sólo once años, y desempeñar tareas de monaguillo a cambio de una formación muy rigurosa dirigida por curas.

			Mi padre es la responsabilidad personificada. Siempre tuvo muy claro que trabajando y siendo perfeccionista se conseguía casi todo lo que te propusieras. Así me lo inculcó desde que tengo uso de razón, y siempre predicando con su ejemplo.

			Finalmente, las circunstancias económicas de mis abuelos paternos no permitieron a mi padre seguir estudiando, por lo que se vio forzado a opositar y así seguir los pasos de mi abuelo, que también era policía, para tener un sueldo lo antes posible.

			Mi madre se llama María de los Llanos (la virgen de los Llanos es la patrona de la ciudad de Albacete), y es la mejor persona que he conocido. Pero, de verdad, no es porque sea mi madre. Si no lo fuera, diría que es muy trabajadora, ordenada o guapa, que también lo es. Mi madre nos permitió tener —a mi hermano, Néstor, a mi hermana, María, y a mí— una infancia rodeada de amor, de ese que no pide nada a cambio, del incondicional. De mi madre, que ha trabajado 24 horas al día, 7 días a la semana, 365 días al año, durante más de treinta años, aprendí, entre otras muchas cosas, que una persona se puede sentir realizada plenamente dedicando su vida personal y laboral a su familia, y que no es necesario salir de casa para tener éxito. Para mi madre, el éxito de su vida ha sido crear una familia, como ella dice, preciosa.

			El resultado de la carga genética que mis padres aportaron a mis primeras células, y de mis primeros años de vida extrauterina, fue que nunca me conformé con nada que resultara sencillo ni me dio miedo que otros ya lo hubieran intentado antes y no lo hubiesen conseguido. Siempre me he preguntado muchas cosas y, lógicamente, he buscado las respuestas a todas, aunque en la mayoría de las ocasiones no las haya encontrado todavía. Este libro, en realidad, es el resultado de lo que he ido descubriendo a lo largo de mis cuarenta años de vida; de los fallos que he cometido; de todos los libros, artículos o personas interesantes con los que me he cruzado; de la observación profunda y activa de cada cosa que iba sucediendo a mi alrededor y de las reacciones que tuve; de las lecciones que recibía y de las que recibo cada día.

			Siempre tuve claro, de niño y de adolescente, que mi «obligación profesional» en ese momento era estudiar y hacerlo bien. Me encantaba llegar a casa con buenas notas y hacer sentir orgullosos a mis padres y ganarme el premio que me prometían si me había esforzado y las calificaciones eran altas. Así aprendí a ganarme mi propio dinero, a saber cuánto cuesta ganarlo, y a ahorrarlo.

			Desde niño disfrutaba mucho cuando veía que lo que hacía era productivo y desde muy pronto ya se veía venir mi vena empresarial: recuerdo que en segundo de EGB (educación general básica, para los que vinieron después y no saben de qué hablo) mi profesora valoraba mucho la estética y la pulcritud de los trabajos escolares. Descubrí que, añadiendo un rótulo trabajado y bonito, con letras huecas, como en 3D, y coloreadas, tenía muchas posibilidades de conseguir el PA++ (progresa adecuadamente ++: la bomba, vamos) que me haría ganar alguna moneda de 100 pesetas de mi padre. Pues bien, el descubrimiento se extendió entre mis compañeros de clase, que comenzaron a pedirme que les hiciera el rótulo de sus propios trabajos, en vez de hacerlos ellos mismos. Y yo lo hacía porque me encantaba sentir que valoraban mi trabajo, me hacía sentir importante. Pero, claro, llegó un momento en el que no podía hacer cinco o seis rótulos, cada uno diferente del otro, cada día, de manera que empecé a ponerle precio a mi primera «empresa»: consideré que 25 pesetas era un precio justo, ya que mi padre valoraba mi PA++ en 100 pesetas y ellos podrían conseguir lo mismo invirtiendo sólo la cuarta parte. De repente, estaba ganando 200 pesetas al día con mi negocio, más las 100 pesetas que conseguía a diario por mis notas. Una pasta para un niño de siete u ocho años. Pocas semanas después rompí la hucha delante de mi padre, que no sabía nada de los negocios que yo andaba haciendo en el colegio, y me preguntó: «Iván, ¿de dónde has sacado todo este dinero?; ¿no me estarás cogiendo monedas de la colección que tengo en el armario del salón, verdad?».

			Siendo un poco más mayor, con doce o trece años, mientras estaba en la casa de la playa de mis primos David, Hugo y Verónica, en La Mata, descubrí por el paseo marítimo a los manteros que vendían de todo: desde CD hasta pulseras. Tenían éxito, pues vendían continuamente su género y, mientras no hubiera policía cerca, las personas se agrupaban a su alrededor como si alguien les fuera a quitar de las manos el último éxito —pirata, claro— del cantante de turno. Yo quería ver mi propio género igual de demandado y no me dedicaba a cantar, al menos fuera de la ducha. Entonces, ya en otoño, cuando estaba de vuelta en Albacete, empecé a utilizar una arcilla azul que endurecía en unos minutos al aire y unos ganchos que compré en una tienda de manualidades y me puse a hacer pendientes de diferentes formas (corazones, estrellas, etc.) y diferentes colores, pensando en qué les podría gustar a las chicas que veraneaban en la costa de Alicante y con el objetivo de ir al año siguiente a alguno de esos vendedores ambulantes y ofrecerles mi mercancía «buena, bonita y barata». A la postre, vendí más de treinta pares, a 500 pesetas el par (eso son 15.000 pelas, en un momento de mi vida en el que salía con 200 pesetas a tomar un helado o a jugar unas partidas de futbolín con mis amigos en la urbanización..., imagínate).

			Y es que empresario se nace, no se hace. Luego uno puede estudiar e incrementar sus conocimientos, pero debes tener algo dentro que te predisponga a los negocios. Déjame que te cuente un ejemplo que me parece en especial ilustrativo: el de Juan José Hidalgo, fundador de Globalia, el primer grupo turístico español y propietario de Air Europa. Nacido en 1941, en plena posguerra, en un pequeño pueblo llamado Villanueva del Conde, a poco más de una hora en coche de Salamanca, fue el primogénito de ocho hermanos, todos varones. Apenas fue al colegio, pues eran tiempos duros y con apenas doce años tuvo que ponerse a trabajar en el campo para echar una mano a su familia. Durante los siguientes años estuvo trabajando de sol a sol, con jornadas infinitas de catorce o quince horas, hasta que poco antes de cumplir los veinte se topó con un anuncio en el que ofrecían seis meses de trabajo en Suiza. No lo dudó y, a pesar del rechazo de la familia, se fue para allá. Era consciente de que si no aprovechaba esa oportunidad no le quedaría otra que pasarse la vida trabajando el campo. Tras los seis meses de contrato, se disponía a volver a España junto con el resto de los compatriotas que habían terminado también su estancia en Suiza. Se encontraban en la estación de Zúrich, haciendo cola en las taquillas para comprar el pasaje de vuelta. En ese momento se dio cuenta de que si en lugar de comprar un billete individual compraba un mínimo de veinticinco billetes, como si fuera un grupo, obtendría un significativo descuento. Ni corto ni perezoso invirtió lo que había ganado durante los seis meses de trabajo en comprar más de cien billetes, que revendió con un pequeño descuento a todos los españoles que encontró en la estación. No hace falta decir que los españoles se mostraron encantados de comprarle los billetes a él si se los dejaba más baratos. El resto del descuento se lo quedó para él, obteniendo así un beneficio y ganando con ello más dinero del que había ganado durante los seis meses de trabajo. Aquello fue el principio de lo que más tarde se convertiría en Halcón Viajes y, a la postre, el holding Globalia. Había descubierto los beneficios empresariales del transporte en grupo. Y todo ello con apenas diecinueve años y sin más estudios que unas pocas clases en la escuela del pueblo.

			Hay muchos ejemplos de jóvenes o viejos emprendedores a los que se les ha asociado la imagen del éxito, pero volvamos a mi juventud. Durante mis estudios de odontología, en Madrid, vivía en un apartamento (por llamarlo de alguna manera, pues tenía literalmente ocho metros cuadrados) que mi padre pagaba todos los meses con mucho esfuerzo. Yo no necesitaba mucho espacio: me tumbaba en la cama para dormir, si me sentaba en un lado de la cama podía comer mientras veía un pequeño televisor que tenía situado a un metro de distancia, y si me sentaba en el otro lado de la cama veía una pequeña terraza que decoré con todo lo que me recordaba a mi gente; a los pies de la cama había un mueble de cocina con una placa para cocinar, un microondas, un pequeño fregadero y un frigorífico en el que sólo había materia prima para hacer sándwiches, algún zumo y hielo; al lado, para estudiar, un escritorio a medida que hizo mi padre y, detrás de la minicocina, un baño. Nada más. Pues, durante cinco años, fui feliz en ese zulo. Era «mi zulo».

			Fui enormemente consciente de que mi padre estaba haciendo lo imposible por darme todo lo que necesitaba mientras estaba estudiando. Él siempre creyó, y yo coincido con él, que la mejor herencia que te pueden dejar unos padres es esa: formación, cultura y educación. No obstante, no tenía dinero para caprichos ni para llevar el ritmo de vida que me apetecía tener, de manera que tenía que pasar a la acción, por lo que no dudé en colgar dos carteles en cada uno de los ascensores del bloque de apartamentos en el que vivía, repleto de personas que venían a Madrid a estudiar o a trabajar una temporada. En uno de esos carteles ponía algo así como: «Se pasan documentos manuscritos a digital, con PC»; en el otro: «Se dan clases de inglés técnico; todas las especialidades». En aquella época no era demasiado común tener un ordenador personal, pero yo estaba muy familiarizado con ellos porque a mi padre siempre le había gustado mucho el mundo de la informática, y estaba muy al día de los MSX 16K y 64K, Spectrum, Commodore 64 de la época. Gracias a ello y a que me pudieron comprar un PC de segunda mano y una impresora pequeña matricial (de agujas que inyectaban la tinta) de 8 bits, más avanzado que aquellos con sistema operativo MS2, para poder hacer mis trabajos en el día a día universitario.

			Manteniéndome en mi línea, intenté explotar al máximo las clases de mecanografía que había dado cuando era un chavalín. Era muy rápido escribiendo, lo que me permitía sacar adelante una media de doce páginas por hora (12 euros/hora). En cuanto a las clases de inglés, me tiré un poco el pisto cuando dije aquello de «todas las especialidades». Sin embargo, me iba muy bien, porque pedía a mis alumnos que me dejaran una fotocopia de sus libros, «para que pudiera organizarles las clases», y lo que hacía realmente era estudiármelo antes que ellos para hacérselo más fácil. Lo que hace el afán de crecer...

			Más adelante, iba caminando un día por la calle Princesa de Madrid, a la altura de El Corte Inglés, cuando me di cuenta de que en una plaza había mucha gente viendo una especie de espectáculo. Me acerqué a ver qué pasaba y resultó ser un desfile de moda. Intenté meterme donde se cocía todo, y descubrí cómo se llamaba esa zona «no permitida» cuando un vigilante de seguridad me dijo que «no podía estar en el backstage». Entonces, se me acercó una chica muy simpática que formaba parte de la organización y me preguntó si me gustaba ese mundo y si quería pasar por su agencia para hacer unas pruebas. Me dio una tarjeta de Exclusive Management y me dijo que ella era la booker de esa agencia de modelos. Como no tenía nada que perder y soy bastante curioso, acudí a los pocos días a que me hicieran unas fotos y creo que, gracias a mi descaro, me propusieron formar parte de su catálogo. Además, como tenía muy poca vergüenza, durante los primeros meses asistí a muchos castings y tuve la suerte de ser seleccionado en muchos de ellos. En uno de esos trabajos, como azafato en el programa Todo en familia, de Ramón García, conocí a James y a Laura, una pareja de modelos mayores que yo y que tenían mucha experiencia en ese mundo. Ellos me propusieron un trabajo fijo, de unas horas a la semana, como modelo de ropa interior en una discoteca muy famosa de Madrid, lo que me permitiría ganar algo de dinero y no tener que pedir a mi familia.

			Una vez que terminé la carrera de odontología en la Universidad Complutense de Madrid, a los veintitrés años, lo que me apetecía era poner en práctica lo que había aprendido en los últimos años, por lo que tenía que buscar clínicas en las que poder trabajar. Puesto que no tenía conocidos que pudieran ayudarme ni mi padre era dentista o médico, lo que sin duda me hubiera facilitado las cosas, tuve que hacer algunas entrevistas hasta encontrar algunas clínicas para las que poder trabajar a tiempo parcial, puesto que tenía a la vez que seguir estudiando la especialidad. Pero había un pequeño problema: yo siempre había tenido claro que quería ser especialista en ortodoncia y, para ello, aparte de los cinco años de licenciatura, debía seguir formándome al menos otros tres años más. Además, para acceder a los mejores posgrados de ortodoncia en España era necesario solicitarlo con mucho tiempo de antelación y someterse a varias pruebas y entrevistas. Tuve la fortuna de conseguir una plaza en el que era el posgrado más recomendado por los especialistas: en la sede española de la Universidad de Southern Mississippi Institution. Independientemente de que fuese considerado un gran máster, para mí era importante que me permitiera trabajar algunas horas al día, y así fue: de lunes a viernes tenía cinco horas de clases de posgraduado y trabajaba otras cuatro-cinco en diferentes clínicas dentales que confiaron desde el principio en mí, incluso sin haberles demostrado nada todavía porque, como es lógico, no tenía experiencia. Los viernes por la noche me iba a Albacete a ver a mi familia y los sábados y domingos trabajaba en una pequeña clínica dental, propiedad de una prima de mi padre. Por la noche trabajaba en un bar de copas que estaba muy de moda en Albacete: el Planet Funk. Trabajar por las noches me aportaba un beneficio triple porque ganaba dinero de camarero y, además, mientras ponía copas, ni bebía ni gastaba, y me lo pasaba estupendamente.

			Conforme lo había planeado, empecé a trabajar en cuatro clínicas dentales, en las que estuve muchos años, hasta 2013. Al principio, durante mis estudios de especialista, sólo les dedicaba una tarde o una mañana a la semana, pero una vez que terminé el posgrado comencé a dedicarle a cada una entre ocho y diez horas diarias. Aprendí mucho, y no sólo en el aspecto técnico como dentista, sino que entendí también cómo debía funcionar una clínica dental a nivel administrativo: cómo se gestionaban los equipos de personas que trabajaban en ellas (gerentes, recepcionistas, auxiliares de clínica, dentistas de diferentes especialidades, distribuidores de material dental, etc.) y cómo hacer sentir especial a cada persona que pasara por la clínica. Pero la realidad es que, en muchas ocasiones, más que aprender cómo se debían hacer las cosas, lo que aprendí en esas clínicas fue cómo no se tenían que hacer. Así, cuando empecé a darme cuenta de que los pacientes que pasaban por esas clínicas no eran lo más importante para sus propietarios, o que a los profesionales que querían ofrecer un servicio de mayor calidad profesional no se les facilitaba «porque resultaba menos rentable para la empresa», empecé a pensar que mi etapa como colaborador estaba llegando a su fin.

			Yo tenía claro que la persona que se pone en manos de un profesional de la salud debe ser tratada con respeto, con cariño y de una manera muy profesional, y que, para eso, no se debe escatimar en medios. Entendía que una clínica dental es una empresa y que, en consecuencia, debe que ser rentable para seguir creciendo y poder ofrecer servicios de calidad. No obstante, cuando lo más importante son los números y, para conseguirlos, se recorta en la calidad de los productos o se contrata a profesionales que no están a la altura por inexperiencia o por falta de aptitudes, porque están dispuestos a trabajar más barato, la cosa no funciona y el negocio no es sostenible en el tiempo, pues tarde o temprano los clientes/pacientes acaban por desaparecer.

			Siendo colaborador de esas clínicas durante diez años como odontólogo especialista en ortodoncia, tuve la suerte de tratar a muchos pacientes (casi 4.000). Poco a poco me iba haciendo con una cartera de pacientes gracias al «boca a boca» (nunca mejor dicho); es decir, intentando hacer siempre lo mejor con cada una de las personas que ponían en mis manos su salud y su estética buco-dental, y consiguiéndolo. No hay otra manera de crecer. Metiendo folletos en los buzones con propagandas falsas, a modo de gancho, no se construye una cartera fiel de pacientes. Así, llegó un momento en el que tanto yo como los responsables de las clínicas en las que trabajaba sabíamos que los pacientes venían buscándome a mí. Eso me permitía pedir a los gerentes que realizaran mejoras en las clínicas para poder dar un servicio incluso mejor del que ya ofrecíamos, porque tenía claro que esas personas que estaban confiando en mí lo merecían. Pero esto llegó a ser un problema, ya que los modelos de negocio de estas clínicas no eran compatibles con lo que yo proponía. Además, a pesar de que el volumen de pacientes que yo llevaba a las clínicas era muy superior al del resto de los compañeros juntos, cuando la crisis llegó a España (allá por el año 2009), me dijeron que tenían que bajarme el sueldo. Fue como si al futbolista que ha marcado el 75 por ciento de los goles en las últimas temporadas, para agradecerle su esfuerzo y su buen trabajo, le dicen que la siguiente le van a tener que pagar menos, porque los demás no meten tantos goles como él... No tenía ningún sentido ni lógica.

			Mucha gente me pregunta cómo empecé a ser conocido como odontólogo. Pues, sencillamente, por una serie de cosas que fui haciendo y por sobrepasar las expectativas que mis pacientes ponían en mí y en sus tratamientos, día tras día. Fui uno de los primeros dentistas en España en tener una página web, por ejemplo. Estaba centrada en mí, no en las clínicas en las que trabajaba. La dirección era <www.ivanmalagonortodoncia.com>, porque tenía claro que las personas que acudían a un dentista necesitaban saber que hay un doctor con nombre y apellidos que avala esos tratamientos y que les da garantías. Es sabido por todos que en los últimos años han ido creciendo como setas salvajes las franquicias dentales, dirigidas por empresarios sin ningún tipo de conocimiento dental y, por supuesto, montadas para sacar el máximo rendimiento económico y no para dar el mejor servicio. De hecho, en esas clínicas se maltrata tanto al paciente —con publicidad engañosa y con materiales de dudosa calidad— como a los profesionales que trabajan en ella —obligándoles a realizar tratamientos que han sido diagnosticados por comerciales encargados de «sacar» cuantos más tratamientos (y más caros) mejor; y pagándoles menos de un 18 por ciento de lo que facturan, empujándolos a realizar los trabajos mucho más rápido de lo recomendado para llegar a un sueldo digno a fin de mes—. Lo que esto provoca es que quien te ha realizado un trabajo dental, tres meses después ya no trabaje en esa clínica y haya sido sustituido por otro compañero, poco experimentado (porque nadie con experiencia y nivel quiere trabajar en esas condiciones), que no va a ser capaz de solucionar el problema que ha causado el tratamiento del anterior dentista, ni va a estar dispuesto a hacerlo gratis porque otro te diera garantía en su momento.

			A la vez, y desde hacía unos años, por mi manera de entender la odontología, por mi particular forma de planificar mis tratamientos, por mi sensibilidad por la estética, por mi deseo de crear proporciones y equilibrio en una cara y por la visión que tuve de las nuevas tecnologías, antes incluso de que llegaran a España, algunas multinacionales se pusieron en contacto conmigo para que sea KOL (key opinion leader, o líder de opinión) e international clinical speaker (conferenciante internacional) para explicar en foros clínicos y científicos de todo el mundo mis propios protocolos de actuación. Eso me hizo ser, poco a poco, conocido a nivel internacional y, aunque suene pretencioso, reconocido como unos de los mejores profesionales del mundo en mi especialidad.

			Fue entonces, después de todos estos acontecimientos, cuando consideré oportuno embarcarme en el proyecto profesional de mi vida: montar Iván Malagón Clinic, para recibir a mis pacientes en mi clínica como me gusta recibir a mis amigos en mi casa.

			Y a esto es a lo que me dedico ahora: dirijo una clínica dental reconocida en todo el mundo, que se llama como yo —Iván Malagón *Clinic—, complementado por un equipo excepcional, liderado por Carla —mi compañera de vida en todos esos años de esfuerzo, alegría y sufrimiento y, quizá, la persona que más ha hecho por mí y para mí, personal y profesionalmente—, y en la que compagino el día a día de los tratamientos a mis pacientes con la innovación, intentando mejorar cada día y que los procedimientos que utilizamos actualmente se hayan convertido en obsoletos dentro de pocos años. Si esto se produce sólo significará una cosa: que hemos encontrado una fórmula mejor de hacerlo.

			Volvamos al libro. La verdad es que nunca pensé en escribir un libro. No soy escritor. Pero últimamente, cuando mis amigos o la gente que me rodea me preguntan acerca de las cosas que me hacen ilusión, me apetece contarles que pronto podré haberle dado forma a eso en lo que llevo pensando casi cuarenta años. Y llevo tanto tiempo no porque sea el libro definitivo o la verdad absoluta, sino porque, sencillamente, no iba a ser un libro. Originalmente «sólo» eran palabras encadenadas que salían en función de mi estado de ánimo, de determinadas experiencias, provocado por sorpresas que te da la vida o, simplemente, cosas que quería dejar escritas en un papel por si en algún momento me quería recordar a mí mismo lo que sentía o, desde hace unos años, para que mis tres hijas, Mía, Bimba y Bruna, leyeran esas notas cuando las tuvieran que leer y las aceptaran como el mejor regalo que les puede hacer alguien (después de darles la vida): mis claves para que vivan sus propias vidas y no la de otros.

			Ahora es un libro. Pero ¿para qué? Tengo el convencimiento de que la vida te va moldeando a través de la experiencia y que esta experiencia está hecha para que la compartas. La vida no te da nada gratis, sino que estás en deuda con ella si no das a conocer aquello que sabes. Es más, la vida te da más si te vacías, si lo das todo para que otros lo aprovechen. Si entiendes lo que quiero expresar con esto, para mí ya habrá valido la pena esta aventura.

			También me gustaría que entendieras mi manera de expresarme, ya que puede ser que en algunas ocasiones no sea políticamente correcto y que mi manera de ser y de transmitir pueda herir la «sensibilidad» de algunas personas. ¿Sabes lo que pasa?, que yo corro en sentido contrario a la falsa humildad, pues no necesito venderme a nadie ni que nadie me halague con el fin de manipularme.

			No tengas ninguna duda de que yo soy mejor que tú en algunas cosas, de la misma manera que tú eres mejor que yo en otras. Se trata, en conclusión, de que tú explotes esas cosas en las que eres mejor que yo, para llegar a ser mucho mejor que yo... Porque si tú no das tu ciento por ciento, no te quepa ninguna duda de que yo sí voy a dar mi ciento cincuenta por ciento. Ahí es donde quiero que llegues.

			Quiero transmitirte que tienes un potencial que, quizá, todavía no conoces. Y también quiero que comprendas que este camino lo tienes que hacer tú solo, porque la mayoría de la gente que está a tu alrededor y que opinan sobre cada cosa que vayas a emprender, «porque quieren lo mejor para ti», o no quieren lo mejor para ti o, simplemente, están mostrando sus carencias y necesitan sentir que también son las tuyas. Al principio se te aceptará con mucha mayor facilidad si te mimetizas con las personas y las cosas que te rodean, porque no llamarás la atención, no parecerá que haces algo mejor que ellos, que es lo que normalmente jode a la gente, pero si haces eso estarás tirando a la basura todo tu potencial, todos tus dones que harían de tu vida una obra preciosa, y toda la felicidad y orgullo que sentirían los que realmente te quieren incondicionalmente. Quiero, en definitiva, y éste es el objetivo último del libro, que seas la mejor versión de ti mismo y proporcionarte algunas herramientas para que puedas alcanzar todo lo que te propongas. Si esto que lees sirviera para ayudarte a conseguirlo, o si no, espero que me lo hagas saber cuando termines estas páginas.
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