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			Introducción 


			

			 



			Recién instalada entre nosotros la crisis financiera, mi editor me animó a escribir un libro que explicara a la gente lo que estaba sucediendo. Fruto de esta experiencia surgió mi primera obra, Crisis, mentiras y grandes oportunidades, acogida con un gran éxito de ventas que motivó que, al cabo de un par de años, y dado que la crisis, como un invitado molesto al que resulta imposible echar, insistía en quedarse hasta el punto de estar más presente que nunca en nuestras vidas, el editor pensara que sería muy útil enseñar a los lectores a comprar de manera racional e intentar recuperar la cultura de consumo que nuestros abuelos nos habían transmitido y que en tiempos de abundancia habíamos abandonado y olvidado. 


			Este segundo libro se tituló ¿En efectivo o con tarjeta?, y, si buscamos una metáfora náutica, podríamos afirmar que, si en la primera obra explicamos por qué se movían tanto las aguas, en la segunda mostramos cómo aprender a chapotear para mantener la cabeza fuera del agua. 


			Pero ahora, con la crisis aún sobre nuestras cabezas, tan presente en nuestras vidas que tenemos la sensación de que nunca nos va a dejar, empezamos a darnos cuenta de que ya comenzamos a cansarnos de tanto chapotear y, ante el riesgo de hundirnos, comprendemos que no basta con mantenernos a flote: toca aprender a nadar y mirar a nuestro alrededor buscando la tierra firme o tan sólo una isla en la que descansar hasta que lleguen tiempos mejores o un gran barco que nos rescate. 


			No podemos negar la evidencia: vivimos en una época turbulenta. Todo lo que parecía seguro ya no lo es y muchos negocios que creíamos que nunca podrían caer o empresas que daban la impresión de ser inquebrantables se han llenado de grietas, en tanto que empleados que pensaban que tenían un puesto de trabajo para el resto de su vida han visto cómo despedían a sus compañeros, a sus jefes e incluso a ellos mismos. 


			Es precisamente en estos momentos cuando nos viene a la mente aquella conocida recomendación surgida del saber popular: «No hay que poner todos los huevos en la misma cesta», algo que en nuestros días podemos interpretar traduciendo huevos por ahorros, fuente de ingresos, patrimonio o cualquier otro bien o recurso que se nos pueda ocurrir y que tengamos concentrado en una única entidad bancaria, una inversión concreta o un tipo de valor. 


			Y es que la especialización del trabajador y de las empresas nos ha llevado a un punto de inflexión en el que resulta especialmente importante, si no imprescindible, tener un plan B. 


			Cada vez es más habitual que me llamen amigos de los que no sé nada desde hace tiempo para invitarme a almorzar o a tomar un café. Tras los típicos comentarios de cortesía iniciales, la conversación siempre termina desembocando en el mismo tema: son directivos de éxito que recientemente han visto cómo  un superior, con una edad en torno a los cincuenta y cinco o sesenta años, ha sido despedido de su empresa tras veinte o treinta años de fidelidad, y sin apenas explicaciones ni contemplaciones. Mis amigos, que rondan los cuarenta, comienzan a darle vueltas al famoso refrán que reza «cuando veas las barbas de tu  vecino afeitar, pon las tuyas a remojar», y toman conciencia de repente de que lo que les ha ocurrido a sus jefes les puede suceder a ellos mismos cuando menos se lo esperen, por lo que es más evidente que nunca la necesidad de tener un plan B. 


			Por muy buenos que sean en su trabajo, su plan A puede fallar en cualquier momento, y entonces llegará el día en que tengan que recurrir a su plan B. Y lo que es más importante, estar preparados para ello, estar a la altura y mostrarse igualmente brillantes, algo que no siempre sucede. 


			Seguramente, al leer estas líneas te preguntarás por qué todos mis amigos acuden a mí para plantearme estas dudas. Supongo que si les interesa mi criterio es debido a mi doble vertiente académica y empresarial, pero el caso es que, si mis respuestas son válidas para ellos, también lo serán para ti. Este libro, combinando estas dos disciplinas, te asesorará y ayudará a montar tu plan B. Mi pretensión es ponerme a tu lado en el trampolín para susurrarte al oído todos aquellos secretos que nunca nadie le contó a un emprendedor antes de saltar a un mundo, el de los negocios, que en muchos aspectos es muy similar al del fútbol, porque, aun sin haber pisado nunca el terreno de juego, todo el mundo se atreve a opinar. Algunos de ellos son pensamientos sobre los que no hay un consenso académico, pero también los he querido incluir. Entre opinar y tirarse al agua o correr sobre el césped hay un inmenso salto que sólo vas a dar tú y  que es preciso calcular con precisión para no caer al vacío. 


			Existen muchos libros que muestran casos de éxito empresarial o indican cómo reenfocar tu vida profesional, pero éste no es uno de ellos, porque en las páginas que siguen encontrarás, más allá de la teoría, un compendio de errores que yo mismo he cometido y que me han costado un montón de dinero, tiempo y disgustos, y que tú podrás evitar a cambio de unos cuantos (pocos) euros. 


			Te recomiendo que leas esta obra con detenimiento antes de dar inicio a cualquier replanteamiento vital. De este modo evitarás decirte a ti mismo la arquetípica frase: «Si lo hubiese sabido antes...» Y aunque es probable que este libro cause en algunos de sus lectores el impulso de frenar su plan al demostrar que  es inviable, mi esperanza es que una gran mayoría sienta gracias  a él el empuje necesario para tomar la decisión de emprenderlo y  seguir adelante con él, al sentirse armada con unos nuevos y prácticos conocimientos acerca del arte de invertir y emprender  de los que antes carecía. 


			Porque en El plan B la intención no es la de ofrecerte ideas de negocio que pronto quedarían obsoletas, sino darte apoyo y compañía en todo el proceso, de modo que puedas ir releyendo  o tomando notas al margen en cada capítulo a medida que tu plan avance. 


			Dado que todos aquellos que me han ayudado a corregir este libro no dejan de inundarme con nuevas ideas para más capítulos, es muy posible que haya una segunda parte, en vista de lo cual te animo a que tú también participes, haciéndome llegar tus sugerencias, algo que sin duda agradeceré. 


			En todo caso, en las próximas páginas seré para ti compañero, no guía, y espero que, con mi ayuda, tu barco —por seguir con las metáforas náuticas— llegue a un puerto próspero. 


			
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			El plan B 

			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 



			Alternativas 



			 



			¿Qué harías si falla tu principal fuente de ingresos? ¿No tienes ni idea? ¿Nunca te lo habías planteado? 


			Definitivamente, necesitas un plan B. 


			Tu plan puede ser muy variado y depende del país en que vivas, de tus circunstancias personales y familiares, de los ahorros  con los que cuentas, de si tienes una hipoteca pendiente, del número de hijos, de tus derechos adquiridos o de la indemnización que te corresponda en caso de despido, de la situación del mercado de trabajo en el área en que estés especializado... 


			Sin embargo, pese a todas estas incidencias concretas, hay una serie de planes B que podríamos llamar típicos y que son relativamente frecuentes: la compra de pisos para alquilarlos, de pequeños locales comerciales, de unas cuantas plazas de parking para arrendar; la inversión en una casa rural en la que poder activar el autoempleo si fuese necesario; la especulación en bolsa; las imposiciones a plazo fijo; el ahorro a través de planes de pensiones y jubilación; las stock options,* y optar por abrir una franquicia o gestionar un negocio propio diseñado desde cero. 


			También están aquellos planes B que responden más a una necesidad personal de sentirnos útiles que a una estrategia puramente económica. Un buen ejemplo de ello serían aquellos que  deciden montar una pequeña tienda (de ropa, de objetos de regalo, de zapatos...) en la creencia de que no les robará mucha atención y podrán conciliar fácilmente este pequeño negocio con su vida familiar. Es el caso de muchas amas de casa, que crean un pequeño taller de costura o una tienda cuando los hijos crecen para estar ocupadas. 


			Ahora bien, sea cual sea tu idea, has de ser consciente de que, tirando otra vez de refranero, «el que mucho abarca, poco aprieta», por lo que nunca debes olvidar que todo plan, por modesto que sea, requiere sacrificios que hemos de estar dispuestos a realizar (en el ejemplo de la tienda, el obvio sería el de mantener un horario comercial que responda más a las necesidades de nuestros clientes que a las nuestras, o de otro modo el mantenimiento del negocio será inviable). 


			Para diseñar tu plan B, debes tener en cuenta: 
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			• Si puede activarse inmediatamente: es decir, puedes necesitarlo en cualquier momento si te falla el plan A. 


			

			 



			• Si te lo planteas para un futuro relativamente lejano: esto es, si lo quieres para el día de tu jubilación. 


			

			 



			• Si está previsto para un futuro programado: o sea, si te has fijado una edad o una fecha concretas en la  que querrás cambiar de estilo de vida. 


			

			
			

			 



			Como ves, se trata de tres horizontes diferentes que requieren planes distintos. 


			Por otra parte, has de pensar también si lo que requieres de tu plan será: 
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			• Sólo ingresos. 


			

			 



			• Ingresos + trabajo. 


			

			 



			• Ingresos + trabajo + triunfo social. 


		

		
		

			 



			Por último, también debes mentalizarte para saber aguardar  y reservar tu tiro (tu apuesta, tu oportunidad) hasta el momento  oportuno. Es posible que hayas pensado en un negocio que requiera del momento económico oportuno (un ejemplo obvio: siempre has soñado con abrir una heladería, pero estamos en pleno invierno) y, pese a tus circunstancias, o a que acaban de despedirte, no puedes llevarlo a cabo hasta un momento concreto. Esto es muy importante y has de tener muy claros los tiempos y los plazos temporales, porque no es lo mismo construir un tren que esperar a que pase y tomarlo, y debes planificarlo con meticulosidad si quieres triunfar: si vas a construir el tren, piensa si lo acabarás a tiempo o demasiado pronto. 


			En cambio, si lo que vas a hacer es subirte a un tren ya en marcha, igualmente has de saber esperar el momento y acertar la hora a la que estará en el andén, en vez de coger el primero que  pase. 


			Siguiendo con la metáfora, si ya tienes claro cuál es tu tren, no olvides que sus puertas sólo estarán abiertas un breve período de tiempo, por lo que has de acertar cuando decidas dar el paso de forma rápida y sin dudar para subirte a él de un salto. 
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			Este libro es tu billete de tren. No lo pierdas. 

			
			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 




			Empresa, oficio, autoempleo 


			

			 



			Hay que saber diferenciar bien si vamos a tener una empresa, un  oficio o un autoempleo. 
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			• Una empresa es un proyecto que, si nos ponemos enfermos o nos marchamos por sorpresa, sigue funcionando, porque la empresa está dotada de toda la infraestructura necesaria para ejecutar los servicios que ofrece. 


			

			 



			• Un oficio es un proyecto mediante el cual ejercemos una actividad que depende de nosotros mismos y de nuestro arte, es decir, no hay nadie más que haga lo mismo que nosotros. Tenemos que ser nosotros los que realizamos esa actividad, como sucede por ejemplo en el caso de un cocinero, un artesano reputado o un médico reconocido. 


			

			 



			• El autoempleo es, sencillamente, otro de los grandes errores de los emprendedores, puesto que muchas veces pensamos que tenemos una empresa cuando en realidad sólo hemos creado un trabajo para nosotros. 


		

		
		
		

			 



			Esta última opción no es aconsejable, porque, además de conllevar mucho riesgo, no ofrece una alta rentabilidad, puesto que lo único que conseguimos es un sueldo medio decente, pero  con todos los inconvenientes de ser responsables de una empresa, que consisten, básicamente, en que, si un cliente quiere prescindir de tus servicios, no tiene que indemnizarte, simplemente deja de hacerte pedidos. 


			En estos últimos proyectos, los del tipo oficio o autoempleo,  suele ocurrir que, si la persona que lo saca adelante se pone enferma, carece de recursos suficientes para pagar a alguien que la  sustituya durante ese período, lo que los hace inviables por cuestiones lógicas. 


			Por este motivo, recomiendo no invertir nunca en un proyecto de autoempleo de otra persona, ya que jamás llegan los beneficios y el negocio no tendrá valor de venta. 


			Lo mismo sucede con el oficio, que no tendrá valor propio a no ser que haya un hijo que quiera continuar el negocio. 


			Además, has de ser muy precavido si trabajas para gente que tiene un autoempleo o un oficio, ya que dependes de la salud  física y mental de una sola persona. 


			El típico bar «de menú» es un ejemplo de autoempleo, un restaurante de carta con cocinero reconocido sería un oficio y una cadena de restaurantes profesionalizada con departamentos de marketing, recursos humanos... sería una empresa. 
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			Un autoempleo puede pasar a ser un oficio y terminar convirtiéndose en una empresa. Con tus decisiones puedes conseguirlo. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Ocio o negocio 


			

			 



			Todo proyecto busca un futuro mejor para los clientes y unos dividendos para los inversores. Muchas veces, cuando alguien tiene una afición, decide poner en marcha un proyecto relacionado con ella. Negocio, como la palabra indica, es la negación del ocio: NEG-OCIO. Y es que cuando de nuestro ocio queremos hacer negocio solemos acabar sin divertirnos y/o sin ganar dinero. 


			Intentar crear una empresa partiendo de las actividades que  te gustan es peligroso, porque pierdes la objetividad. En cambio, si montas una empresa no de lo que más te gusta, sino de lo que sabes hacer mejor, estarás creando un negocio para profesionales, para un grupo muy reducido de clientes que se parezcan especialmente a ti. 


			Para que un proyecto sea rentable debe gustar a mucha gente, porque es obvio que, cuanto más público objetivo tengas,  más ventas y beneficios conseguirás. Esto te llevará incluso a vender objetos que a ti no te gusten, pero es que tu negocio no es para que compres tú, sino para abrir tu mercado y conseguir el mayor número de clientes. 


			Un ejemplo típico de esta circunstancia es el de un profesor de inglés que intenta montar una escuela para altos ejecutivos porque éstos le caen bien y no soporta a los niños, sin valorar que los altos ejecutivos son un mercado poco fiel y, en cambio, los escolares son un mercado fiel y que realmente está en crecimiento. 


			Hacer lo que te gusta es el primer paso para perder la objetividad y crear lo que se conoce como una egoempresa, que es aquélla de la que sólo seré cliente yo mismo y en la que me dedicaré a decir que la gente no tiene criterio y no sabe tomar decisiones de compra acertadas. 


			Cuando te gusta lo que vendes, debes verificar con más estudios de mercado, más que nunca, tu intuición. Y eso no significa preguntar a tus amigos, porque tus amigos son iguales que tú y, además, son muy limitados en número. Por otra parte, debes aprender que, cuando montas una empresa, es muy probable que tus amigos sean los que más tarden en ir a comprar y sólo lo harán cuando realmente sepan que ha sido un éxito, aunque entonces para ti ya no será necesario. 


			

			 

			
			

			 

			
			[image: ] 

			
			 


			

			 



			Diviértete satisfaciendo a los clientes y guarda un tiempo para seguir practicando tu hobby, pero no mezcles ambos en tu negocio. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 



			Tiempo para pensar 


			

			 



			El emprendedor es una persona de acción, pero actuar sin pensar implica trabajar a la larga mucho más. Pensar es la base de la eficacia de la acción, y hemos de ser conscientes, aunque parezca una perogrullada, de que debemos seguir pensando siempre, porque muchos emprendedores meditan y reflexionan durante largo tiempo antes de emprender, pero dejan de hacerlo inmediatamente en cuanto comienzan a actuar. 


			Por lo tanto, es fundamental planificar en qué momentos de la semana, incluso si puede ser de cada día, vamos a dedicar un tiempo a pensar en nuestro plan y cómo lo estamos llevando a cabo. 


			Planificar la acción de pensar significa reservar un espacio de tiempo periódicamente para dedicarnos a reorientar la estrategia, solucionar problemas, incrementar la satisfacción de nuestros colaboradores o, simplemente, tomar perspectiva para que los árboles no nos impidan ver el bosque. 


			Un gran fallo en este aspecto es el que cometen aquellos emprendedores que defienden que piensan mientras conducen, se duchan o meditan en la cama antes de dormirse. ¡Craso error! En estos sitios no se piensa de manera ordenada y profesional. Esto únicamente puede hacerse sin el teléfono móvil activado, como máximo con un buscador de Internet cerca para poder hacer consultas, y con papel y bolígrafo al alcance de nuestra mano,  una calculadora o quizá una hoja de cálculo, sentados en una mesa y con buena iluminación. 


			Todos estos requisitos no deben hacernos pensar en el típico emprendedor demasiado reflexivo, que no acaba nunca de decidirse, sino en todo lo contrario: el tiempo para pensar no debe ser tiempo de dudas, sino que sustituye la «prueba y error» por la «prueba, aprendizaje y mejora». 


			Además, recuerda que has de pensar bien: los pensamientos  no pueden quedar en la nube del cerebro porque, por mucho que  lo desees y lo creas, no van a ordenarse por su cuenta. Tienes que ser sistemático y escribirlos, numerarlos y organizarlos, de manera que los puedas repasar y llegues a construir nuevas ideas a partir de esas reflexiones porque, en el fondo, pensar es como cocinar: unos buenos utensilios y unos magníficos ingredientes son fundamentales. 


			Los ingredientes clave para poder pensar son tiempo, calma, información fiable y método. Pero, ojo: como en la cocina, no  sólo es importante saber preparar la receta, sino también saber conservar el plato, e igualmente ocurre con nuestros pensamientos. Los pensamientos que no apuntes serán pensamientos que se esfumarán o que se perderán en el limbo de tu cerebro. Por tanto, es imprescindible llevar siempre encima un bloc de notas físico o digital. 


			Continuando con la metáfora culinaria, además de ingredientes y utensilios hay técnicas, y para pensar también, desde mapas mentales hasta esquemas conceptuales, árboles de decisión, listados... En las librerías y también en Internet se ofrecen muchas y muy diversas informaciones y bibliografía sobre el modo de organizar nuestras ideas, por lo que nuestra primera tarea al respecto será, tras asesorarnos, decidir cuál es la manera de pensar que más útil nos resulta y que mejor se adapta a nuestros esquemas mentales para luego, a diario, llevarla a la práctica y sacar de nuestras reflexiones las más provechosas para nuestro plan. 


			Una mención especial a la priorización. Para priorizar hay que pararse a pensar: piensa y prioriza. 
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			Reserva ahora mismo en tu agenda un espacio semanal para pensar en tu plan. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Para qué sirve el plan de negocio 


			

			 



			Además de saber llevarlo a cabo, es importante entender  para qué sirve tu plan. 


			El principal error de muchos es creer que un plan de empresa  consiste en escribir sobre un folio en blanco lo que tienes en la cabeza, y a partir de ahí no cambiar ya ni un ápice el proyecto. En  realidad,  el plan de empresa debe ser constructor de la idea, es decir, servir para que tu idea pueda cambiar, crecer y mejorar  mientras estás elaborando tu plan. Por lo tanto, has de estar abierto a que tu idea se vaya modificando mientras vas recolectando datos, usando instrumentos y modelos. 
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			Una idea de negocio suele estar construida sobre ideas preconcebidas que no necesariamente tienen que ser correctas. 


		


			 



			Lo más frecuente es que el plan de empresa te haga tomar conciencia de que tendrás muchos más gastos de los que habías  previsto inicialmente. Todos nos acordamos de la frase que repetía Hannibal Smith en cada episodio de «El Equipo A»: «Me encanta que los planes salgan bien»; sin embargo, igualmente debemos recordar que solía pronunciarla al final de un episodio donde habían sucedido un montón de situaciones peligrosas que  no estaban contempladas en el primer borrador del plan. 


			Otra circunstancia muy frecuente es que el emprendedor tenga numerosas ideas que quiere implementar y que cree que le llevarán al éxito. No es así: no debe dispersarse. El plan ha de ser aquella hoja de ruta que lo ayudará a decidir realmente qué va primero, qué va en segundo lugar y qué en el tercero. 


			Sin un plan, nuestro negocio se convertirá en una empresa oportunista que tomará decisiones basadas en la subjetividad o en el estado de ánimo que tengamos en cada momento. Sin un plan, los dueños de nuestra empresa serán los competidores, que nos harán reaccionar a sus actividades, lo que conseguirá que al cabo de un tiempo nos demos cuenta de que la empresa que tenemos no es la que queríamos. 


			Sabemos que al emprendedor, como ser esencialmente de acción, le cuesta mucho sentarse, escribir, calcular, pensar, preguntar... Pero el plan nos obligará a todo ello, porque debe guardar una coherencia. Por esto es muy importante que todo lo que  aparezca en el plan lo haga bajo el  modelo de causa-consecuencia y dato-decisión. Asimismo, también es importante recordar la conocida sentencia «el papel lo aguanta todo» y, para evitar caer en esta trampa, resulta esencial que nos cuestionemos todas nuestras intuiciones y asunciones, por muy por escrito que estén. 
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			Como dice Paulo Coelho, si tienes un plan (él hablaba de un sueño), el universo conspira para que se cumpla. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			La idea y el momento 


			

			 



			Hay una frase que dice: «No hay idea más poderosa que aquélla a la que le ha llegado su momento.» Esto se traduce en que  las ideas no son buenas per se, sino que lo son en la medida en que encajan en el contexto presente y futuro del mercado y la sociedad. Esta enseñanza, que te puede parecer palabrería, es una de las que a mí, personalmente, me ha costado más dinero aprender. Incluso te diría que con un buen proyecto es peor llegar antes al mercado que tarde. 


			A muchos lectores de libros de estrategia empresarial les sonará la afirmación «el que pega primero, pega dos veces», o el  concepto académico del first mover advantage. Este concepto, mal entendido, ha hecho mucho daño a numerosos emprendedores e inversores, porque es muy válido para economías con un alto crecimiento, en las que los consumidores que están aumentando sus salarios y rentas rápidamente están deseosos de productos nuevos en los que gastar sus ingresos. En esas circunstancias, el que llega primero lo hace con ventaja sobre los seguidores; pero, en mercados ya desarrollados, los salarios y rentas se encuentran estabilizados y por lo tanto los consumidores ya han asignado sus ingresos a productos existentes, por lo que en este tipo de escenario  conseguir vender un nuevo producto implica lograr que el consumidor deje de comprar el que ya está consumiendo para liberar renta que destinará al nuevo. 


			En conclusión, el «llegar primero», lo mismo que ofrece una ventaja a quien lo hace en mercados de alto crecimiento, es una desventaja para los que llegan con nuevos productos a mercados ya desarrollados. Es más, el que llega con un nuevo concepto  de producto a un mercado ya desarrollado no sólo se enfrenta al  reto de convencer a los consumidores de que cambien su pauta de consumo, sino que ha de ser consciente de que esto es algo que, con menos gastos, aprovecharán sus competidores, que copiarán su estrategia si funciona para sumarse a la tendencia. 


			Es por esto que no hay que tener prisa: muchos alumnos de escuelas de negocios que aprenden las tendencias futuras tienden a adelantarse con sus proyectos, a llevarlos a cabo demasiado pronto, lo que viene a ser algo así como encender la calefacción mucho antes de que llegue el invierno, con lo que puede ocurrir que, cuando éste llegue, además de haber pasado un calor tremendo cuando todavía hacía buen tiempo, quizá se acabe el combustible cuando más falta hace, durante la estación  más fría. 


			Una cadena de supermercados ecológicos empezó en España, donde había un bajo consumo de estos productos, y pensó  que pronto alcanzaría los niveles de demanda europeos, pero los  consumidores tardaron más de lo previsto en darse cuenta de las evidentes ventajas de este tipo de alimentación más sana y sabrosa. Por suerte no fue demasiado tarde. 
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			Hay que tener prevista una partida de dinero extra sobre lo planificado por si el mercado todavía no puede asimilar los nuevos conceptos. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Frustración versus fracaso 


			

			 



			Éste es un tema fundamental: a la hora de plantearnos el plan B, podemos encontrar en nuestro camino tanto a frustrados como  a fracasados y, aunque  parecen dos tipos de personas muy similares, en realidad no tienen nada que ver. 
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			• El frustrado es aquel amigo que todos tenemos que  constantemente está diciendo que quiere montar un plan B, pero que nunca lo hace. Al principio parece un personaje muy interesante, porque siempre viene con inventos, ideas revolucionarias y noticias que ha oído o leído acerca de productos que llegarán pronto a nuestro mercado. Sin embargo, pronto  se convierte en el palizas de las cenas, porque, lejos  de reconocer que no se ha atrevido a asumir los riesgos que siempre implica poner un proyecto en marcha, tiende a externalizar la culpa acusando a las instituciones y al sistema en general de no apoyar al emprendedor. 


			

			 



			• El fracasado, en cambio, es aquel amigo que lo ha intentado y al que no le ha ido bien la aventura. 


		

		
		
		

			 



			En nuestra cultura casi parece que sea mejor ser un frustrado que un fracasado, pero en el fondo no es así: los frustrados nunca han cambiado ni aportado nada. En cambio, los fracasados que lo siguen intentando están más cerca que antes de  conseguir el éxito. 


			Lo único que hay que evitar es convertirse en un fracasado patológico, y para ello lo más importante es aprender de los errores. Es una realidad que algunas empresas estadounidenses  no pagan los bonus (o complemento variable del sueldo) a sus empleados si no son capaces de demostrar que han cometido algunos errores. Estas empresas demuestran una gran inteligencia: saben que sólo hay un tipo de persona que no se equivoca; la que no hace ni modifica nada. 


			

			 

			
			 

			
			
				
			 

			
			[image: ] 

				
			 



			El que nunca intenta nada no comete errores, pero toda su vida se convierte en un error. 
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			Los triunfadores de mañana están entre los fracasados de hoy. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			Reflexiones del emprendedor 

			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 



			Para mí o para mis hijos 


			

			 



			Ésta es una pregunta que debes plantearte y responderte desde  el primer día. Si la respuesta es que es para ti, deberás buscar negocios que puedan ser rentables a muy corto plazo, si bien, como  dice mi amigo Silvio, «los negocios que ganan dinero el primer  año normalmente en tres años han desaparecido», porque son aquellos que se centran en modas u oportunidades coyunturales. 


			Naturalmente, todo depende de tu punto de partida económico, pero, puesto que este libro se titula El plan B, vamos a pensar que no eres una persona con excesivos recursos, por lo que te recomiendo que mires a largo plazo, ya que pensar que quien realmente va a disfrutar de lo que estás creando serán tus hijos te proporcionará una perspectiva ante las decisiones muy distinta de la que obtendrás si buscas un beneficio a corto plazo. 
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			En definitiva, tendrás que tomar muchas decisiones ante las cuales se te presentará una disyuntiva entre  obtener beneficio a corto plazo o crear un valor de empresa superior. 


		

		
		

			 



			Mi mujer a veces me dice: «Tenemos una vida de clase media y unas inversiones de clase alta», y así es, porque intentamos  desviar muchos recursos al plan B. 


			Pero, ojo, también es importante que no caigas en la trampa  de no dedicarte lo suficiente a tus hijos porque te estás volcando  en una empresa que será para ellos. En ese caso, te sorprenderá  saber que, si les preguntas, tus hijos responderán que prefieren, con toda seguridad, que les dediques tiempo ahora. 


			Así pues, encontrar un equilibrio entre tu función como padre o madre y el patrimonio que generas para el futuro de tus hijos es clave para que no sientas que has fracasado en la  vida a pesar de haber triunfado en los negocios. Y ese mismo principio has de aplicarlo a la pareja, a los amigos, a los vecinos y a  todos aquellos que te rodean. 


			Ahora bien, no confundas esta reflexión con la necesidad de  profesionalización de la empresa: muchos emprendedores no contratan buenos directivos para sus empresas porque están haciendo espacio para cuando lleguen sus hijos, y esto es un grave error. Debes dejar que tus hijos elijan su camino en el futuro, no hacerlos desgraciados obligándolos a ponerse al frente de  un negocio que te gusta a ti, pero que tal vez no les guste en absoluto a ellos. 
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			Crear una empresa a largo plazo es hacerte un poco inmortal. 

			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 




			Esprínter o corredor de fondo 
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			La empresa es una carrera de fondo. No es fácil encontrar gente constante, con ilusión, a la que le guste  el riesgo, pero también trabajar. 


		

		
		

			 



			A nadie se le escapa que la mejor actitud en una carrera consistiría en arrancar rápido para distanciarse del pelotón y así correr cómodamente, con un ritmo constante y a la cabeza, pero sin caer en la tentación de escapadas agotadoras, y, finalmente, comportarse como un buen esprínter en los últimos metros, sacando fuerzas de donde otros no tienen, para cruzar la meta el primero. 


			En los negocios la actitud de un buen emprendedor debería ser igual, ya que si hay que elegir entre los diversos métodos para enfocar la carrera de nuestra empresa, sin duda la constancia es la estrategia ganadora. 


			El problema, sin embargo, consiste en que existen personas  con la suficiente fuerza e ímpetu como para empezar un proyecto, pero que luego se cansan rápidamente. Es aquello de «arrancada de caballo, parada de burro». 


			Muchos creen de sí mismos que son muy constantes porque se levantan cada día a las seis de la mañana, cogen el autobús o el metro, se van a trabajar, cumplen su horario, vuelven a su casa y cuidan de los niños; pero en realidad hacen una vida muy repetitiva y constante, y sólo por obligación. 


			Lo que debes preguntarte es: ¿serás tú constante cuando no haya nadie regañándote, presionando o esperándote? 


			La constancia del emprendedor se demuestra cuando éste es eficaz autoimponiéndose un horario, una disciplina y una mejora continua sin miedo a la pérdida del trabajo ni de un jefe que lo  vigile. 


			Por todo esto, es importante que tengas bien claro que no será fácil empezar y luego mantener las ganas de continuar con tu empresa. 
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			Asóciate con personas que te complementen. Busca gente constante si tú eres explosivo, personas rápidas si eres lento, socios reflexivos si eres impulsivo. Y no te canses. 

			
			
			



	    

	 	
	    
            

			 



			Emprendiendo part-time 


			

			 



			Una cosa es invertir en un proyecto cuando tienes un empleo y otra muy diferente es decidir dedicar parte de tu jornada a un nuevo proyecto y compaginarlo con el empleo fijo que tienes por  cuenta ajena. Los emprendedores que toman esta decisión suelen dedicar al nuevo proyecto horas por las tardes y los fines de semana, pero yo debo desaconsejarte absolutamente esta opción, porque quienes se dediquen a un proyecto deben volcarse en él en cuerpo y alma. Es muy difícil para el cerebro estar metido en un proyecto que a uno le puede hacer mucha ilusión y conseguir luego desconectar para centrarse en el trabajo habitual, que sin duda será menos atractivo, pero más fiable económicamente. 


			Ésa es una debilidad en la que debes evitar caer, porque estarás en un sitio pensando en otro y estarás estafando a tu empleador y, para colmo, sin volcarte al ciento por ciento en ninguna de las dos tareas. 


			Los mejores empresarios son aquellos que dan a sus directivos la posibilidad de desarrollar un plan B dentro de su propio negocio. Como el Principito, a veces estamos sobre el tesoro y no nos damos cuenta. 


			Un proyecto necesita de una o varias personas que dediquen las veinticuatro horas del día a pensar y estar pendientes de él, ya que de lo contrario se tratará más de un divertimento que de una futura empresa, y los divertimentos tienden a costar dinero, no a generarlo. 


			Además, si las cosas van mal es posible que empieces a dedicarle menos horas a tu nuevo proyecto, circunstancia que le parecerá muy injusta al que se implique en dicha tarea a tiempo completo, lo que puede crear tensiones con tus socios. Por eso es muy importante determinar desde un principio la dedicación de cada uno al negocio, y la clave está en hallar la medida exacta. Como en muchos otros aspectos, te recomiendo que este acuerdo sea por escrito, porque «las palabras se las lleva el viento» y en los nuevos proyectos siempre hay mucho viento y, en ocasiones, enormes vendavales. 


			Otra circunstancia es aquélla en la que todos los emprendedores se dedican a un proyecto a tiempo parcial. Esto suele terminar en fracaso y en una pérdida de tiempo y dinero, por lo que, a la hora de montar un negocio, debes vigilar no gastarte toda tu indemnización en él, porque podrías perder todo tu dinero, y el finiquito está pensado para que puedas sostener tus gastos y los de tu familia durante un largo período. Si ése es tu caso, échale un vistazo al capítulo de este libro dedicado a las franquicias. 
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			Si de pronto te encuentras en el paro, puedes aplicarte aquella frase de «no hay mal que por bien no venga», ya que tienes todo  el tiempo del mundo para dedicarte a un proyecto que te ilusione. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 



			Pelotazo o inversión 


			

			 



			Ésta es una las primeras decisiones que debes tomar: 
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			¿Estás creando una empresa para venderla o estás creando una empresa para que te dé pequeñas rentabilidades a largo plazo? 


		

		
		

			 



			Si lo que quieres son pequeñas rentabilidades a largo plazo, debes pensar en los clientes finales. En cambio, si lo que buscas  es vender rápidamente la empresa para obtener un gran beneficio (el llamado pelotazo), entonces en quien has de pensar es en los posibles compradores de la empresa, y será imprescindible que te informes acerca de qué tipo de empresas están buscando quienes compran estos negocios, ya que las prioridades u  objetivos de los fondos de inversión que se dedican a comprar y vender empresas van cambiando. 


			Otro factor que debes tener en cuenta cuando creas una empresa que pretendes vender es que muchas veces las adquisiciones se producen entre compañías del mismo sector, por lo que tus competidores presentes pueden ser compradores futuros de tu negocio. 


			Teniendo en cuenta este factor, muchos empresarios van tomando sus decisiones de negocio procurando que no sean incompatibles o contraproducentes de cara a una posible futura adquisición por parte de un competidor. Te pongo un ejemplo: si tú decides abrir tiendas junto a las de tus competidores, será menos probable que en el futuro les puedas vender tu empresa a ellos, que ya están posicionados en la zona, o que una  empresa mayor esté interesada en comprar no una, sino dos empresas competidoras y vecinas. 


			Es más fácil que una empresa que compra pastelerías quiera  comprar pastelerías en distintos barrios que no una que está al lado de otra. 


			Si, por el contrario, lo que quieres crear es una empresa que te proporcione pequeñas rentabilidades muy estables a largo plazo, esta intención deberá estar presente en todas las decisiones de tu día a día. Deberás priorizar a aquellos clientes que crees que podrás mantener durante mucho tiempo, aunque no te den un gran margen inmediato, en detrimento de clientes que sí te den un margen importante de beneficio en cada una de sus compras, pero que quizá no volverás a ver nunca más. En cambio, en el caso de un pelotazo, te pueden interesar más los clientes que ofrecen un gran margen de beneficio, porque esto dará una fotografía muy atractiva del presente de tu negocioa posibles compradores. 


			En cuanto a mi opinión frente a estas dos opciones, lo cierto es que no hay una opción más recomendable que otra, pero sí te  puedo decir que el pelotazo persigue una mayor rentabilidad, y por lo tanto tiene mayores riesgos. 
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			En el mundo de la empresa, tu peor enemigo hoy (competidor) en el futuro puede ser  tu hermano (tu compañero, porque vuestras empresas se han fusionado). Quiérelo un poco. Respétalo. Haz tu camino compatible con el suyo. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            



			 

			
			
			El emprendedor orquesta 


			

			 



			Muchos emprendedores proceden de empresas del sector y, a la  hora de montar su plan B, están convencidos de que por su cuenta pueden hacer esta actividad mejor que en la empresa en la que trabajan o han trabajado. Sin embargo, al cabo de un tiempo, se encuentran descargando cajas, punteando facturas, solicitando licencias, entrevistando a colaboradores, negociando alquileres..., y sucede que tantas y tantas obligaciones no les dejan tiempo para hacer las cosas bien, como ellos querían. Incluso puede ocurrir que un emprendedor se olvide de un montón de cosas que antes no sabía ni que se realizaban en su antigua empresa y acabe ofreciendo un peor servicio y un producto no tan bueno como el que realizaba en su empleo anterior. 


			Esto ocurre porque no han tenido en cuenta que, en la empresa en la que trabajaban, ellos se ocupaban de un corto espacio de la cadena de valor y había muchos otros servicios anexos realizados por otros compañeros que daban soporte a su labor. 


			Es por lo tanto imprescindible comprender, antes de montar  nuestro plan, que cuando se lidera un proyecto todas las acciones dependen de uno mismo y nada se hace si no nos encargamos nosotros de impulsarlo. 


			También es típica la queja del emprendedor que afirma: «Ahora entiendo mejor a mi anterior jefe», una complicidad que nace cuando empieza a sufrir los mismos problemas que aquél tenía. 


			En cambio, si lo que ocurre es que son varios los empleados que se han ido de una empresa para asociarse y montar otra por  su cuenta, suele suceder que, a la hora de tomar decisiones, todos aporten puntos de vista distintos y cada uno tenga prioridades diferentes. Esto se debe a que tienen posiciones diversas acerca de los factores clave del éxito, y la consecuencia lógica es  que este éxito no llegue porque cada uno tiene un objetivo distinto. 


			Por lo tanto, es común que, sin darnos cuenta, nos convirtamos en el emprendedor orquesta, un héroe solitario que de pronto comprende que había montado la empresa para disfrutar  y para hacer mejor algo que le gusta, pero en vez de ello está haciendo de todo menos precisamente aquello con lo que disfruta, y sufre porque aquello que ni sabía que alguien hacía en su antigua empresa de repente se convierte en un montón de actividades que desempeña cada día y que antes no quería realizar porque no le gustaban o no conocía y ahora no tiene más remedio que hacer. 
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			Escribe en un póster qué es lo que tú harás  mejor que nadie y qué no dejarás de hacer nunca. Y no lo olvides. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			Socios 

			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 





			Los socios fantasma 


			

			 



			Llamamos socios fantasma a un tipo muy concreto de socio que es, también, muy necesario, sobre todo al principio, cuando echamos a andar un negocio: en ese momento, cuando vamos a poner en marcha un proyecto, precisamos de gente que nos ayude a hacer una reflexión estratégica, que nos eche una mano facilitándonos sus contactos, que nos preste cobertura con su dinero, que colabore con nosotros a la hora de ir puliendo esa idea que hemos pergeñado pero que aún está en bruto; que puede ser brillante, pero que requiere la reflexión y la valoración de alguien que opine, pero no porque sí, sin jugarse nada, sino poniendo en el empeño su propio dinero. 


			En los momentos iniciales resultan fundamentales, ya que sin ellos puedes emprender tu proyecto sin darte cuenta de cuánto te estás desviando. Se suele decir que, para que una vía de tren funcione correctamente, lo más importante no son los últimos tramos, sino el primero; cuando empiezas a trazarla, un centímetro de desviación en una línea ferroviaria que cruza  un país puede acabar en otra ciudad, por eso es fundamental que  los primeros metros estén bien orientados. 


			Lo mismo ocurre con estos socios, que valoramos tanto en los comienzos, aunque luego suele suceder que, tras muchas noches de trabajo, de dedicación, de constancia y problemas que  como emprendedores resolvemos solos, tendemos a olvidarnos de su gran utilidad y de todo lo que aportaron, y nos parece que sólo vienen, cuando el negocio avanza ya sin problemas, a por sus réditos. 
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			El emprendedor con una gran visión de futuro es aquel que se acuerda de cuidar a sus socios y mantenerlos satisfechos, y no sólo por agradecimiento a su  apoyo cuando más falta hizo, sino porque puede que los necesite para otros proyectos. 


		

		
		

			 



			Los socios fantasma, que de pronto nos parece que pertenecen a una vida pasada, que ya hemos dejado muy atrás, deben  ser muy cuidadosos, por su parte, a la hora de no «asustar» al emprendedor. Con esto me refiero a que procuren no aparecer de forma ocasional por la empresa y actuar entonces como si lo supieran todo o forzando decisiones probablemente erróneas, ya que no conocen a fondo la actividad del negocio ni su día a día. Han de saber estar en su lugar y en ocasiones reprimirse, aunque  sientan el proyecto tan propio como el emprendedor. 
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			Actúa como te gustaría que actuaran contigo. 

			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 




			Muéstrame tus contactos 


			

			 



			Si hacemos planes de negocio debemos hacer también planes de contactos. Suelen resultar tan valiosos como el dinero. «Yo conozco a...», «Yo trabajo con...», «Yo tengo acceso a...» son frases que no sirven para nada si careces de la confianza suficiente para llamar a esa persona y que te atienda porque le has  vendido alguna vez algo o te haya comunicado su interés por un tema. 


			El plan de contactos, así pues, no debe ser un cúmulo de frases, sino que ha de constar por escrito, ser real, no una promesa en el aire. 


			Una empresa que está en marcha tiene lo que se llama un fondo de comercio, es decir, una serie de contactos con los que día a día se relaciona. En cambio, si estás empezando, tú no lo tendrás; sobre todo, recuerda que no debes dar por supuesto que, por el hecho de trabajar en una gran empresa y hablar habitualmente con un montón de clientes y proveedores, éstos te van hacer caso cuando tú hayas formado tu propia compañía. Son muchísimos los casos de empresarios fracasados que se lamentan diciendo: «Con lo que yo era y ahora ni me levantan el teléfono.» 


			Para evitarlo, es primordial que tu plan de contactos no sólo sea una lista de promesas y deseos, sino una realidad contrastada y verificada. 


			Cuando estás empezando a elaborar un nuevo proyecto, has de ser consciente de que se te acercarán muchas personas de esas que practican el llamado name dropping, que consiste en citar constantemente en cualquier conversación nombres de personas y empresas muy conocidas del sector. Incluso llegarán a hacer comentarios del tipo: «Estuve con él la semana pasada», sin llegar a especificar si se trató de una cena para quinientas personas en la que ni siquiera se saludaron o de verdad hubo una cita personal. Otras veces te dirán que le han preguntado alguna cosa a alguien muy importante del sector, pero no te  aclararán que en realidad esa pregunta se produjo en el transcurso de una conferencia, con lo cual ellos eran totalmente anónimos para el personaje conocido y reputado al que interpelaron. 


			Así pues, si estás realmente interesado en esos contactos que te citan, intenta que te concierten una entrevista con algunos de esos nombres para hacerlos realidad, o al menos averiguar si quien asegura conocer a todas esas personas es, directamente, un fantasma. Otra técnica que da buen resultado es apuntar todos los nombres ante el interlocutor que los está mencionando; ya verás como quien habla se pone nervioso y va reduciendo paulatinamente el goteo de referencias. 
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			También resulta muy útil organizar una reunión para  exponer tu proyecto y constatar cuántos asistentes de calidad es capaz de traer esa persona. 
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			Debes tener una agenda profesional además de la personal. 

			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 




			Enséñame la pasta 


			

			 



			Como dicen los americanos, show me the money. Es decir, una idea sin plan de negocio es como una bombilla a pleno día: cuando  llegue la noche quizá esté fundida. 


			Un inversor sin recorrido es como un grifo cerrado en mitad del desierto: te hará seguir sufriendo. Por este motivo, empezar  una empresa sin disponer de los recursos necesarios para realizar nuestro proyecto es como comenzar un viaje sin el dinero suficiente para continuarlo, algo que pronto nos hará dejar de disfrutar del trayecto, ya que nos dedicaremos a buscar dinero para seguir con nuestro camino en vez de pasarlo bien mientras lo recorremos. 


			No hay nada más desastroso que un director que se dedica a buscar fondos en vez de volcarse en el negocio; ésa debe ser tarea de los inversores, en tanto que el director ha de  estar pendiente de lograr que la empresa funcione correctamente. Si la empresa marcha bien, el dinero llegará, pero si va mal  y volcamos todos nuestros esfuerzos en buscar más capital, llegará un momento en que el dinero que nos tienen que dar servirá  más para cubrir pérdidas que para hacer crecer el negocio. 


			Además, hay que tener especial cuidado a la hora de contar a  los demás nuestro plan, ya que hay mucho cotilla de proyectos que no tiene dinero para invertir o en realidad posee muy poco capital. Este tipo de inversores, más que esperar a que tú les cuentes tu idea para ver qué cantidad invierten, únicamente están mirando si invertir o no, y la más pequeña excusa hará que se  bajen del proyecto. Por esto es muy importante que te asegures de que los inversores con los que hablas tienen dinero y, además, ya han invertido antes en otras empresas. 
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			Siempre es prudente negociar con varios inversores en paralelo, porque con frecuencia muchos desisten y así tendrás más posibilidades de que alguno quiera invertir de verdad. 


		

		
		

			 



			En cuanto a la viabilidad de tu negocio, si los inversores compiten entre ellos por poner su dinero en tu proyecto querrá decir que lo tienes bien enfocado; de lo contrario, si los inversores escasean será señal de que al proyecto le falta atractivo o de que debes llevarlo a foros con mejores inversores. 


			Con todo, recuerda que lo más importante es buscar diferentes opciones de inversión: si no las consigues, lo que acabará ocurriendo es que tus inversores tendrán la sartén por el mango,  es decir, que negociarán a la baja contigo y pondrán poco dinero a cambio de una gran participación, con lo que acabarás por no ser dueño de tu proyecto. 
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			El recurso escaso eres tú. Ideas hay pocas y dinero mucho. Tú eres único. Tú debes poder elegir. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Divorcio 


			

			 



			Al principio todo es muy bonito, y tu socio y tú vais de la mano y a  lo loco hacia esa nueva aventura empresarial. Las ganas y el entusiasmo os hacen obviar todo aquello que puede ir mal. Me recuerda a los momentos iniciales de un enamoramiento. 


			Sin embargo, ocurre que los socios, a veces, no son para siempre, porque la realidad es que los inversores tienden a ser infieles, en tanto que, por su parte, los emprendedores tienden a infravalorar a los inversores y cuánto arriesgan éstos. 
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			Por esta razón es básico que preveáis el divorcio, es decir, la salida de los inversores o el que dejen de trabajar en la empresa, antes de empezar. 


		

		
		

			 



			Así como en una relación de pareja podría ser desaconsejable empezar a hablar del acuerdo de divorcio cuando estás enamorado, en una empresa no ocurre lo mismo y podéis permitiros  ser fríos, prever la ruptura y acordar vuestro comportamiento en ese caso, porque de lo contrario seguro que ésta —tarde o temprano, y a veces será demasiado tarde— siempre será un problema. Además, deberá quedar por escrito en un documento que tengan todos los socios y es recomendable también que os lo recordéis de vez en cuando, porque si no seguro que se os olvida, ya que las palabras, como todo el mundo sabe, se las lleva el  viento. Son los llamados pactos de socios. 


			Saber qué ocurrirá en caso de separación puede ser incluso disuasorio y proporciona estabilidad. Se debe pactar el precio de  salida (también llamado exit) según los hitos conseguidos hasta entonces. 


			También se deben marcar unas líneas rojas para detener el negocio en caso de desviarse demasiado del plan. 


			

			 

			
			

			 

			
			[image: ] 

			
			 



			Pensar en el final clarifica mucho el viaje y ayuda a que las cosas estén claras desde el  principio. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			En serie o en paralelo 


			

			 



			Hablamos de que un sistema está en serie cuando una cosa se hace después de terminar la anterior; en cambio, decimos que un  sistema está en paralelo cuando se hacen varias cosas simultáneamente. Estos conceptos de serie o paralelo son importantes  para el emprendedor y para el inversor. 


			Es frecuente hablar con emprendedores que te exponen detalladamente un proyecto concreto y, por cómo lo transmiten, te llevan a pensar que le están dedicando su vida, pero al poco tiempo te empiezan a contar cosas de un segundo, o de un tercer y cuarto proyecto, lo que hace que, tras la sorpresa inicial,  te quedes con una impresión de dispersión absoluta. 


			Me he servido de este ejemplo para explicarte que el emprendedor no debe emprender en paralelo, sino en serie. Cuando termina un proyecto, ya sea de manera exitosa o con un  fracaso, debe empezar el siguiente y aportar a éste lo que haya aprendido en su experiencia anterior. 


			En cambio, si eres inversor te interesa todo lo contrario: invertir en paralelo, porque un inversor que sólo invierta en un proyecto cada vez estará demasiado ansioso por su buena marcha y pendiente de recoger sus beneficios para llevarlos al siguiente proyecto, lo que a la larga podría perjudicar al propio proyecto, y sin duda despistaría o pondría demasiada presión sobre el emprendedor, que deberá dedicar a atender al inversor un esfuerzo y una energía importantes para sacar adelante el negocio. 


			Por eso es preferible contar con inversores que inviertan en  serie, es decir, que estén pendientes de varios proyectos y, por lo tanto, no dependan solamente del nuestro, y que, además, dispongan de dinero para otros proyectos y no precisen en exclusiva de los resultados que nosotros podamos generar para llevarlo al siguiente negocio que les pueda interesar. 
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			Los inversores que cuentan con varios proyectos seguramente nos pueden aportar un temple y una perspectiva del sector distintos a los de una persona que sólo está pendiente y únicamente tiene información y referencias del nuestro. 


		

		
		

			 



			El que deban aplicarse diferentes métodos (en serie o en paralelo) al emprendedor y al inversor tiene su justificación en las distintas prioridades que mueven a cada uno de ellos, pero ambos suponen, en el fondo, las dos caras de una misma moneda, que son el riesgo y la rentabilidad: el inversor gestiona sobre todo riesgos; en cambio, el emprendedor persigue sobre todo rentabilidades. 


			Esto se explica si pensamos que, normalmente, el inversor tiene algo que perder, su dinero, mientras que el emprendedor, como no tiene mucho que perder, puede permitirse ser más arriesgado, y lo que busca es un cambio de su estado actual, una diferencia de actitud que se manifiesta también, si nos fijamos bien, en muchos otros ámbitos de la vida: así, las personas mayores se van volviendo más conservadoras, ya que tienen un patrimonio y una familia que «conservar», por ejemplo, en tanto que los jóvenes suelen ser revolucionarios y sienten que luchan ellos solos contra el mundo. 


			De todas estas opciones, sin embargo, la más difícil de gestionar es aquélla en la que emprendedor e inversor son la misma  persona: como puedes imaginar, es un cóctel difícil de combinar, con realidades contrapuestas, casi como el agua y el aceite, que pueden coexistir fácilmente, pero no mezclarse. 
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			Es bueno ser monaguillo antes que monje, y estudiante antes que profesor, de la misma manera que también es importante haber sido emprendedor antes que inversor. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			No al ciento por ciento accionarial 


			

			 



			Hay muchos empresarios que se sienten muy orgullosos de tener la totalidad de las acciones de una empresa. Pero en realidad  la ley actual contempla que las empresas son sociedades, lo cual  quiere decir que por ahora están pensadas para pertenecer a varias personas, si bien tarde o temprano este asunto terminará regulándose de diferente manera. Dejando aparte el aspecto legal, tener el ciento por ciento de una sociedad puede conllevar muchos problemas; y éstos, que el resto del mundo contempla como defectos o carencias, son para los empresarios exactamente las virtudes que ellos creen haber alcanzado al conseguir controlar la totalidad de su negocio, como, por ejemplo, no tener  que dar explicaciones a ningún otro socio, algo que, aunque en principio parece una ventaja, algo positivo, a la larga termina habitualmente provocando un desastre en el proyecto, porque el empresario totalitario, que no debe dar cuentas a nadie, acaba creyéndose sus propias mentiras. 


			También puede ocurrir lo que tan bien refleja el cuento El  traje nuevo del emperador, es decir, que los consultores, como proveedores que son, se comporten como los súbditos del relato y no se atrevan a decir la verdad al empresario cuando vean que éste no quiere aceptar una determinada reflexión o sugerencia. En cuanto al resto del entorno, sus amigos, como no se juegan nada, tampoco le darán una opinión realmente ponderada  y, finalmente, su proyecto acabará quebrando por falta de perspectiva. 


			Tengo un socio que me ha confesado que a veces habla conmigo en mi ausencia. No es que esté loco, simplemente asegura que muchas veces, sólo de pensar que tiene que contarme algo, esta reflexión ya le hace verlo desde otro punto de vista y, si está errado, cambiar inmediatamente de opinión al darse cuenta de que su idea era indefendible. 


			Respecto al punto de vista de los empleados, debo decirte que, si trabajas en una empresa donde hay un único dueño, yo que tú iría mandando currículums, porque, como ya habrás comprobado, es difícil que no tenga nunca malos días y que no termine convirtiéndose en un tirano; con buenas maneras, pero tirano  al fin y al cabo. Porque lo cierto es que no es sano ni razonable que personas con estudios y buena preparación deban obedecer  de forma tan ciega a alguien simplemente porque éste posea un título de propiedad. 


			En cambio, cuando la propiedad es compartida, resulta mucho más difícil que el único accionista desarrolle ese comportamiento dictatorial. 


			Además, los problemas se agravan si ese único accionista fallece, porque sus descendientes, aparte del vacío de poder que  se creará hasta la lectura del testamento y de que posiblemente  no sepan nada del negocio, pueden truncar tu carrera profesional de manera irreversible. 


			En definitiva, las empresas con el ciento por ciento de su capital en unas solas manos son del siglo XX, y éste hace ya muchos años que terminó. Puedes compensarlo con consejeros realmente independientes. 
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			Aunque sea en un porcentaje muy minoritario, busca socios que te complementen. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 



			Aprende de tus socios 


			

			 



			Cuando decides asociarte con alguien suele deberse a necesidades de complementariedad mutua, pero luego es muy habitual presenciar reuniones de socios que se convierten en una batalla  dialéctica, unos queriendo convencer a otros en vez de tratar  de complementarse. 


			Lo inteligente entre socios es entablar juntos un proceso en  el que unos intentemos complementar las flaquezas de los otros,  pero a menudo resulta que estos otros se pueden tomar nuestra  actitud como un ataque personal y ponerse a la defensiva. Recuerda: no caigas en esa trampa, cuando te sientas atacado piensa que en realidad no estás ante una agresión, sino ante una oportunidad de aprendizaje. Ahora bien, es necesario hacer un matiz: para que esto ocurra, para que este intercambio resulte positivo, se necesita que los interlocutores sean personas bastante seguras de sí mismas y que, por lo tanto, puedan aceptar la aportación e, igualmente, que las sugerencias y ofertas de ayuda y colaboración se realicen de manera amable, constructiva y no agresiva. 


			Si no aprendes de tus socios es que no sabes escuchar. Yo, por ejemplo, en todas las reuniones hago el ejercicio de apuntar aquello que aprendo. Esto resulta especialmente relevante porque, en el fondo, lo que aprendes de tus socios es una enseñanza no interesada, a diferencia de cuando un proveedor te muestra o explica algo. Piensa que este último no lo hace gratuitamente y que es probable que esté creando el contexto para  venderte mejor sus productos. Los objetivos de tus socios, en cambio, suelen ser más parecidos a los tuyos. 


			En la empresa familiar resulta más complicado gestionar este intercambio, porque, más que complementarios, los socios tienden a ser iguales, a veces incluso en el aspecto físico. En estos casos se hace especialmente importante la introducción de socios externos a la familia o consejeros independientes con los que podamos establecer esta relación de aprendizaje mutuo. 


			También es esencial que te vayas formando personalmente de manera constante, porque así podrás aportar también este aprendizaje a tu empresa y a tus socios. En este sentido, recuerda que cada cinco años deberías realizar algún curso de unos meses de duración. 
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			Busca espacios de reflexión fuera de la empresa junto con tus socios para que puedan nacer ideas potentes de manera conjunta, diferentes de las habituales y sin  «el orden del día» que limita la creatividad de las reuniones de dirección formales. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Los amigos 


			

			 



			Tus amigos no serán tus mejores clientes. Es habitual que un emprendedor pregunte a sus amigos si les gusta su idea, y es  probable que a ellos les guste, puesto que por eso son amigos, porque tienen intereses comunes o estilos de vida parecidos. Pero una cosa que aprenderás pronto es que esos amigos  que en sus inicios encontraban la idea muy buena después sólo le verán defectos a tu producto o servicio, y preferirán comprar en una empresa cuyo dueño no conocen —y por lo tanto no saben quién está ganando su dinero— antes que en la tuya. 


			Te sorprenderá, pero cualquier empresario te confirmará lo que te estoy revelando. Es más, personas con las que no contabas puede que terminen convirtiéndose en tus clientes asiduos. 


			Por todo esto, no pierdas el tiempo haciendo que tus amigos  acudan a tu negocio; ya lo harán cuando tu proyecto sea un éxito  contrastado. De hecho, lo más probable es que de todos ellos los  que sí vayan a echarte un cable sean otros emprendedores, porque sólo ellos saben lo difícil que es empezar un proyecto y que cualquier venta es en esos momentos como agua de mayo. 


			Así pues, podríamos reformular la frase y afirmar que «quien  tiene un amigo tiene un tesoro, pero no una fuente de ingresos». 


			A pesar de todo, no te preocupes, no se trata de que no tengas buenos amigos, es normal que percibas estas ausencias, como nos ha sucedido a todos los que hemos abierto negocios o  emprendido proyectos y como, de hecho, les ha llegado a ocurrir  a algunos incluso con su propia familia. 


			Sé realista: de los amigos y de algunos familiares sólo debes  esperar que, si el proyecto fracasa, te digan que se veía venir y, si  triunfa, lo achaquen a una moda o a una tendencia del mercado en vez de a tu buen hacer. 
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			Harás nuevos amigos entre tus clientes. 

			
			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 




			Estrategia 

			
			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 





			Producto y cliente 


			

			 



			El producto es una anécdota, pero el cliente puede ser para siempre, no al revés. Todos los nuevos proyectos suelen basarse en un producto o servicio innovador, y es difícil oír hablar de negocios novedosos que lo que tienen es un grupo de clientes que quieren afrontar de una manera distinta. Basar tu proyecto en el producto es la crónica de una muerte anunciada. 
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			Los productos son como las hojas de los árboles caducos: la hoja pasa, lo que permanece a largo plazo es  el cliente. 

			
		


			

			 



			El jardinero que únicamente piensa en cuidar las hojas y no en fortalecer el tronco, en realidad sólo obtendrá frutos de temporada; en cambio, el que mantiene unos árboles fuertes, posee un negocio y un patrimonio más sólido. Los proyectos deben contemplar un presupuesto para mantener una base de datos de clientes potente. 


			La gran mayoría de los productos, digamos incluso el 99 por  ciento, suelen morir al cabo de cinco años, en cambio hay muchos negocios donde los clientes son fieles durante veinte años. 


			Como ya sabemos, el producto es algo fácil y rápidamente copiable, y, cuanto más exitoso es, con más celeridad se imita. En cambio, un cliente bien conocido es más fácil de mantener y más difícil de perder. Por eso lo interesante no es saber qué quiere el cliente, afirmación que haría referencia directa al producto, sino saber sus porqués, es decir, por qué quiere lo  que quiere. 


			En las bases de datos de las empresas solemos encontrar mucha información descriptiva de los clientes, pero poca realmente interesante o explicativa de sus motivos o fidelidades, que es la que realmente puede hacer fuerte a una firma a largo plazo. 


			Resulta muy fácil que una empresa cambie su cartera de productos, pero es muy complicado que cambie su cartera de clientes, algo que hemos llegado a olvidar con la obsesión actual por el producto, que ha hecho que muchos entiendan mal el concepto de especialización, hasta el punto de creer que ésta implicaba especializarse en un tipo concreto de productos, cuando en realidad debería consistir en una especialización acerca de  sus diferentes tipos de clientes. 


			Es frecuente que, tras hablar durante treinta minutos con alguien que tiene un nuevo proyecto, te des cuenta de que sólo te ha hablado del producto y, en cambio, se ha referido al cliente  simplemente como un pagador. Pero el producto no puede ser el único protagonista. Piénsalo bien: el protagonista —y, por lo tanto, el que está en el centro de nuestro proyecto— debe ser el cliente. Así pues, más que planos y diseños de tus productos, deberías tener árboles de decisión y mapas mentales de tus clientes. 


			El producto sólo vale su precio; en cambio, el cliente vale  toda su renta disponible, presente y futura. Es fácil encontrar emprendedores enamorados de su producto que nunca consiguen triunfar, tanto como grandes empresarios multimillonarios  enamorados de sus clientes. Eso sucede porque cuando estás enamorado de alguien quieres pasar mucho tiempo con él (o ella)  y te preocupan sus intereses; sin embargo, cuando estás enamorado de ti mismo, te pasas el tiempo sólo con lo que te interesa, que en el caso del empresario es su producto. 
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			Enamórate de tu cliente. 

			
		


			
	    

	 	
	    
            

			 





			Estrategia de la «mancha  de aceite» 


			


			 



			Esta estrategia con un nombre tan plástico resulta especialmente relevante para quienes inician proyectos. 


			A la hora de crecer, un proyecto puede optar por dos filosofías: una de ellas es crecer gracias a los mercados mayores y más interesantes, que es una estrategia que puede ser más rentable, pero también resulta más arriesgada. Es la que siguen, por  ejemplo, las pequeñas cadenas de tiendas que se van instalando  en las grandes capitales mundiales. 


			La otra estrategia consiste en crecer en primer lugar en los mercados más cercanos para, a continuación, ir extendiéndose por los contiguos, hasta ir «manchando» el mercado  poco a poco, como hace el aceite.Si buscas un ejemplo fácil, puedes fijarte sin ir más lejos en las grandes cadenas de tiendas que  primero crecieron con la estrategia de la «mancha de aceite» y no se lanzaron a otras capitales mundiales hasta no tener un tamaño considerable. 


			¿Cuál de estas estrategias funciona mejor? 


			En fin, puedo decirte que, si tomamos la experiencia como evidencia, existen varios casos de fracasos sonados debido a que ciertas empresas intentaron hacer lo más rentable pero arriesgado desde el principio, es decir, intentaron crecer deprisa en los mercados grandes. Por ejemplo, una cadena que abrió un hotel en cada gran ciudad, en vez de varios en ciudades cercanas  y conocidas primero. 


			Optar por la estrategia de la «mancha de aceite», en cambio,  supone un trabajo más de hormiguita, pero también es más seguro. 


			Y es que la internacionalización resulta muy rentable cuando  se consigue y queda muy bien en una foto, pero es sin duda mucho más aventurada. 


			La estrategia de la «mancha de aceite» tiene, por su parte, muchas ventajas que a veces resultan difíciles de cuantificar. Por ejemplo, simplifica mucho el control presencial, ya que se hace muy difícil controlar tiendas que están lejos, costes logísticos inesperados, problemas legales que no te son tan familiares,  dificultades de idioma y comunicación, pérdida de economías de escala debido a la adaptación a cada mercado, movilidad complicada de los empleados a otros países, temas de cambio de divisas, usos de comercio, retardo en el conocimiento de las acciones de la competencia... Como ves, la lista es enorme. 


			Lo cierto es que has de ser cuidadoso porque, en lo relativo  a las estrategias de expansión, existen todo tipo de cantos de sirena. Es frecuente que muchos inversores se muestren dispuestos a darte dinero con más facilidad si haces un movimiento internacional, o que te decidas a expandirte porque quieres optar a subvenciones públicas que te empujan a ello cuando quizá no es lo que tu proyecto necesita, por mucho que esté de moda en los círculos empresariales. 


			Por último, no olvides que cuando hablo de expansión no me  refiero sólo al mercado internacional. De hecho, estas reflexiones pueden serte útiles tanto en el ámbito internacional como en  el nacional, regional o incluso metropolitano, si te estás planteando expandirte a otros barrios de tu ciudad. 


			Adquirir una dimensión internacional es caro y lento. Lo puedes pagar cuando todavía vas bien. Que el consumo interno baje  no significa que baje todo, ni que no puedas crecer, a no ser que tengas una cuota de mercado amplísima. La internacionalización  es para cuando ya no puedes crecer aquí, como el pájaro que se ha hecho fuerte, que ya no cabe en el nido y sale a volar. Si sale antes, todos sabemos lo que ocurre. 
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			El crecimiento puede estar más cerca de lo  crees. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Reacciones de los grandes  del sector 


			

			 



			Cuando empiezas un proyecto, aunque seas muy pequeño, debes tener en cuenta las posibles reacciones de las grandes empresas de ese sector.No olvides tener especial cuidado en que  no puedan añadir un pequeño producto a su extensa gama y dejen tu proyecto sin sentido. Esto es especialmente importante para las empresas monoproducto. 


			Pero no te pongas nervioso innecesariamente: no pienses nunca que cuando una gran empresa te copia ello significa que va a aplastarte. Todo lo contrario, puede que incluso «te  dé alas», como le ocurrió a Red Bull cuando Coca-Cola lanzó Burn como respuesta. Eso puede ayudar a normalizar el consumo de tu producto haciendo que los grandes distribuidores vean  imprescindible tener uno similar, y una segunda marca, que puede ser la tuya, puede ofrecer una alternativa para compensar el poder de la gran empresa. 


			No te dediques a criticar al grande con el argumento tan manido de que, como gran empresa, está poco personalizada: eso te condenará a ser pequeño y, en cierto modo, se volverá contra  ti, haciendo que los clientes que has captado con ese argumento  te abandonen cuando crezcas, como si fueran pan para hoy y hambre para mañana. No olvides tampoco que la mejor manera  de competir con los grandes no es especializándote en un tipo de producto, sino en una tipología concreta de clientes. 


			Además, piensa que si te dedicas a actividades que no molesten al grande, podrás conseguir que tu empresa se vaya haciendo hueco; pero, eso sí, poco a poco. 
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			Nunca debes olvidar que un posible futuro para tu empresa es que el grande la compre. Debes intentar no actuar contra esta posibilidad con tus decisiones. 


		

		
		

			 



			Si los grandes utilizan malas artes, recuerda siempre que cualquier denuncia en las redes sociales o en los medios masivos  les hará mucho daño y frenará cualquier acción de este tipo. Usa  Internet a tu favor. 
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			Si buscas cualquier tipo de acuerdo estratégico con uno de los grandes del mismo sector, pero de otro país, conseguirás que los grandes te miren con mucho más respeto. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Externaliza 


			

			 



			No sabemos «hacer números» y ésa es una hipoteca que se paga muy cara. La tendencia a autoengañarnos es la principal debilidad de las personas y también de los empresarios. Cuando queremos externalizar y por lo tanto subcontratar un determinado servicio o producto, nos llenamos de razones para hacerlo;  sin embargo, muchas veces pensamos que es mejor hacerlo todo nosotros mismos y buscamos excusas para justificar nuestra decisión. 


			Pongamos por ejemplo la limpieza de un establecimiento: si la externalizamos dispondremos de controles de calidad y podremos cambiar de proveedor en caso de insatisfacción o costes elevados, disfrutaremos de la sustitución inmediata en caso de baja laboral o de vacaciones del personal... Así pues, conscientes de esto, nos despreocupamos de la ley de gestión de residuos, de la compra de suministros, de material, de maquinaria, de la formación de ese personal, del vestuario... Además, sabemos que en caso de algún desperfecto podremos reclamar al seguro de la empresa de limpieza. Sin embargo, y a pesar de todas estas ventajas, tendemos a contratar por nuestra cuenta a alguien, agarrándonos al argumento de que nos sale más barato porque simplemente lo que estamos haciendo es comparar la nómina de esta persona con lo que nos cobraría el proveedor de limpieza, sin darnos cuenta de que el proveedor no sólo cubre muchas necesidades y gestiones que de otro modo tendremos que hacer nosotros (y, por lo tanto, nos ahorraríamos), sino que, además, al contratar a una persona, al tenerla en nómina, vamos acumulando un pasivo laboral que no aparece en nuestras cuentas, pero que algún día nos saldrá muy caro. 


			Ahora bien, no sólo es importante externalizar aspectos colaterales del negocio como la limpieza, subcontratar partes de nuestra producción también puede resultar una muy buena idea, sobre todo en un proyecto que empieza. Es como un barco cuando sale del puerto, todavía debe dar algunos giros antes de fijar el rumbo y su velocidad de crucero, y contar con quien nos facilite estas maniobras es fundamental. 


			Qué difícil es bajar costes en casa, y qué fácil resulta encontrar a otros que lo hacen más barato debido a sus economías de escala, es decir, a su mayor volumen de producción, que  les proporciona mayores eficiencias y un mayor aprendizaje. Salvando aquellos aspectos que sean clave para el negocio, que debemos tener sin duda internalizados, deberíamos intentar externalizar los demás. 
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			Los proveedores externos, además de darnos más flexibilidad y crecer en función de la evolución del mercado, también nos aportan innovación. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Margen y ticket medio 


			

			 



			Demasiados emprendedores, empresarios o comerciantes se obsesionan por mantener el mismo margen en todas sus ventas. Eso las reduce mucho. 


			Actualmente, los clientes necesitan márgenes variables para, de esa manera, tener la sensación de que han conseguido algunos chollos. Eso les hace bajar la guardia y los anima a comprar productos con el margen más elevado. Así pues, recuerda que ofrecer algunos productos muy baratos hace que luego los clientes se animen a comprar muchos más. 


			Las empresas europeas que forman cadenas internacionales han entendido muy bien este concepto, consiguiendo tickets  medios muy superiores a sus competidores, los cuales creen que son tiendas que sólo venden con margen bajo. 


			El cliente está dispuesto a pagar márgenes distintos en función de la categoría de producto. Si aplicas el mismo margen a todo, como la mayoría de comerciantes antiguos, te abocarás al fracaso. 


			Es decir, no debes fijar tu precio basándote en los costes más un margen fijo, sino según lo que el cliente esté dispuesto a pagar. Además, debes buscar también un proveedor que te proporcione el coste mínimo para las prestaciones que el cliente desea. Que puedas soportar mayores costes porque el margen te lo permite no implica que debas hacerlo. 


			Saber cuál es el ticket medio, es decir, la media de gasto que hace cada cliente en tu restaurante, comercio o visita web, es tan importante como conocer el horario de tu negocio. Conseguir aumentar dicho ticket medio es, así pues, tan importante como aumentar el número de clientes. En cambio, aumentar el margen, aunque no te lo parezca, puede ser contraproducente. 


			Si en tu plan de marketing no aparecen conceptos como percepción de coste, percepción de valor, coste real y percepción de la dimensión caro/barato general, tienes un problema grave. 
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			Primero averigua cuánto quiere o puede gastar el cliente y luego construye tu oferta. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Los vendedores son caros 


			

			 



			Ojo con los proyectos que cuestan mucho en comercialización, pues los vendedores son caros. 


			Ignorar este factor es típico de los primeros proyectos que se le ocurren a un emprendedor: piensa en alguien que quiere iniciar un negocio que viene a satisfacer una necesidad del mercado. Por ello, todos sus amigos le dicen que es muy buena idea, que ellos le comprarían. Pero se olvida de contar con que, para comprar ese producto, alguien tiene que ofrecerlo al cliente, colocarlo en las tiendas y estar presente en los puntos de venta. Ello implica, muchas veces, tener una gran red de vendedores. 


			Los vendedores cuestan mucho más dinero de lo que puede parecer a priori. Además de la nómina, suelen necesitar muestras, catálogos para entregar, teléfono, transporte, un portátil o una tablet; generan gastos de dietas, aparcamiento y multas, y, además, sufren muchos tiempos muertos o realizan visitas fallidas. Por otra parte, los vendedores suelen necesitar varias visitas y unos cuantos meses antes de empezar a recoger los frutos de su trabajo, y esos primeros meses resultan muy gravosos para los proyectos que empiezan, que suelen tener una gama de productos muy pequeña, lo que hace que la visita del vendedor no compense, porque, aunque venda, vende poco. 


			Por lo tanto, no olvides que sólo los productos con un margen muy muy alto son capaces de soportar el costo de venta a través de vendedores. 


			Debes tener además mucho cuidado con los comerciales en  el sentido de que los que son buenos de verdad están muy solicitados y te será muy difícil retenerlos, ya que seguramente en cuanto destaquen llegará algún competidor capaz de ofrecerles un poquito más. 


			Reflexiona sobre esto: en realidad nunca sabes si el cliente  es tuyo o de tu comercial, pero, de ser suyo, éste se lo llevará cuando se marche de tu empresa. 
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			Tus vendedores son soldados. Elige bien las batallas y las armas. 

			
			
		


			
	    

	 	
	    
            

			 





			Innovación y básico 


			

			 



			Uno de los grandes errores que cometen los emprendedores es intentar hacer un producto innovador desde el principio, pensando que, si su producto o servicio es diferente, será más fácil venderlo. Eso no siempre es cierto, porque en muchas ocasiones  un producto demasiado innovador proporciona a los clientes  demasiadas incertidumbres y porque, además, a la inseguridad  de cambiar de proveedor se añade la de cambiar de producto. 


			Este principio de buscar siempre la innovación, de ir más allá,  era correcto para economías en desarrollo en las que el aumento  de renta de la población obligaba a buscar productos nuevos y diferentes para consumir; sin embargo, en economías desarrolladas, los clientes ya tienen repartida su renta entre distintos productos, y comprar uno nuevo implica dejar de consumir otro,  con el que probablemente ya están satisfechos. 


			Por lo tanto, una empresa que empieza debe proporcionar los productos básicos a los que el mercado está acostumbrado. Así, con el tiempo, ganará la confianza necesaria de los clientes para proponerles productos o servicios innovadores. 


			Sé que esta idea no es obvia ni fácil de entender, pero es una  reflexión que debes hacerte: cuando las grandes empresas entran en un mercado, no lo hacen a pecho descubierto y con un producto innovador, sino que normalmente compran un producto residual al que unos clientes ya están acostumbrados y se aprovechan de ese producto para que éstos les abran sus puertas. 


			Hacer lo contrario, intentar acceder a los clientes de forma desconocida y sin presentación previa, pretender que te escuchen sin que te estén esperando, que te crean y compren un nuevo producto sin que te conozcan, es tener fe en la magia. 


			En cambio, si tú te haces con la comercialización de un producto que supone una pequeña facturación pero ningún riesgo, ya estarás hablando de comprar y vender, y el público se fiará de  ti porque estás proporcionando un producto que ellos saben que  tarde o temprano se venderá y, por lo tanto, ya tienes un flujo de  pagos y cobros garantizado, con lo cual la confianza está ganada. 


			Es importante que repares en que muchas empresas se deshacen de productos que tuvieron su momento de gloria en el  pasado, pero que ahora no les aportan una gran facturación. Dichos productos les molestan en su cartera de bienes o servicios,  pero para ti pueden ser muy útiles. La compra de este tipo de productos no te será muy difícil de realizar, puesto que serán fáciles de financiar, porque aportan unos ingresos regulares bastante seguros, con lo cual las entidades de crédito pueden ver con buenos ojos ayudarte en estas compras. 


			Sin decir nombres, es fácil ver muchos juguetes que gozan de buena reputación, pero unas ventas muy bajas aunque rentables. También ocurre con determinados medicamentos o pastillas para la tos. Las jugueterías y las farmacias seguro que te atienden si eres el representante actual. 


			Éste es un consejo útil, pero hay muchos emprendedores que lo encuentran un poco castrador, porque su energía y su ímpetu desbocados los empujan a crear o vender algo nuevo y revolucionario desde el principio. Esta actitud les puede llevar a quemar muchísimos recursos iniciales, dedicándolos a vencer todas estas resistencias del mercado, algo erróneo, porque todos sabemos que cuando se llega a un nuevo lugar es mejor empezar con un perfil bajo o, como dice el refranero: «Donde fueres  haz lo que vieres.» 


			Sí, lector, ya sé que cito mucho el refranero, pero aun así, pese a esta pequeña debilidad mía, recuerda también, como un buen consejo para emprendedores, andarte con mucho ojo con las recomendaciones del refranero, porque tiene consejos a favor y en contra de todo. Sin ir más lejos, recuerda el refrán que dice: «A quien madruga Dios le ayuda» y, también, el que reza que «no por mucho madrugar amanece más temprano». 
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			Entra y mira. No irrumpas en el mercado como un elefante en una cacharrería. No pretendas reinventar el mercado porque las probabilidades de éxito son bajas. Las revoluciones son más eficientes desde dentro. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			Números 

			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 





			Entendiendo la financiación. 


			Socios o bancos 


			

			 





			A la hora de plantearse dónde obtener la financiación para su negocio, muchos empresarios piensan que los socios no reclamarán su dinero y, en cambio, a los bancos sí habrá que devolverles  pronto el crédito. Pero en realidad la reflexión principal debería centrarse en que los socios querrán una alta retribución por el  préstamo que nos hacen; en cambio, los bancos resultan una  fuente de financiación más barata. 


			Esto te ayudará a entender muchas cosas: ¿cuántos socios inversores estarían dispuestos a dejarte su dinero a cambio del interés que han aplicado los bancos hasta ahora? Eso sí: a cambio  de esa bajísima rentabilidad, es natural que los bancos reclamen mucha información y también muchas garantías de que van a recuperar su dinero, en tanto que los inversores tienden a pedir rentabilidades frecuentemente a partir del 10 por ciento en adelante. 


			Cuando sólo los inversores te dejan dinero y los bancos no lo hacen, tienes que empezar a plantearte si la volatilidad de tu proyecto no será excesiva. Los inversores tienden a compensar los grandes fiascos con unas altas rentabilidades procedentes de otros proyectos, pero los bancos no pueden permitirse grandes desastres. Además, debes saber que, como los reguladores van introduciendo cada vez más riesgos que el banco debe asumir por ley, el tipo de interés que éstos exigen está subiendo. 


			Por otra parte, el banco te comunicará por escrito cuál es la rentabilidad que espera del riesgo que va a correr contigo, mientras que esto no es tan habitual con los inversores, y debería serlo, porque lo cierto es que el empresario, y sobre todo el emprendedor, tiende a hablar más con el nuevo socio de la cantidad de dinero que va a aportar a la compañía que del retorno  que espera de ese dinero. 


			En cuanto a los bancos, tienen muy limitado el beneficio que obtendrán de tu proyecto, y es que, aunque el negocio vaya de maravilla, ellos no van a cobrar más de lo acordado en el préstamo, y ésa es la razón por la que buscan limitar mucho la posible pérdida o impago. El banco, además, nunca te vendrá a reclamar el dinero antes de lo previsto y pactado, algo que sí puede ocurrir con los socios, debido a que tienen necesidades imprevistas, y este aspecto no suele haberse pactado antes del  momento de su salida del capital. 
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			El banco es barato, previsible, conservas la  propiedad y no eres su empleado, sino su cliente. Escúchalo con atención y hazte atractivo para ellos como usuario. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Los números esenciales. 


			Unas multiplicaciones básicas 


			

			

			 



			Muchas veces algún amigo te habla de un posible nuevo proyecto y te pregunta qué te parece. Yo suelo practicar con él algunas sumas y multiplicaciones, para ver si el asunto tiene sentido. Otro ejercicio, que realizo con los alumnos a menudo, es intentar calcular cuántos bombones tiene que vender una pastelería para poder pagar el alquiler. Si paga 2.500 euros mensuales de alquiler en una calle céntrica de la ciudad, divididos entre los 25 días que abre al mes, eso implica que paga 100 euros al día de alquiler. Si a los 8 euros que cuesta la caja de bombones de 200 gramos, que a ti te ha costado 4 (lo habitual en este tipo de comercios es multiplicar por dos), le quitas el IVA, te puede dar un margen de beneficio únicamente de 2 euros. Sólo para pagar el alquiler, debes vender 50 cajas al día, todos los días: 5 cada hora, 1 cada 12 minutos siempre que estés abierto. Da miedo, ¿verdad? Pues con eso sólo pagaríamos el alquiler. Pocos proyectos soportan este análisis; por eso es importante que antes de hacer estos cálculos sea el propio emprendedor quien conozca estas cifras, o de lo contrario podrá decir que le han hecho trampas. 


			Para que no ocurra esto con un negocio es de suma importancia preparar un plan financiero, y tan fundamental como realizarlo es trasladar las cifras de este plan a cuantas ventas requiere por período de tiempo y empleado o punto de venta, pues,  de lo contrario, hinchando las cifras de ventas es muy fácil que  nos autoengañemos. 


			Otro requisito importante es conocer unos cuantos conceptos mínimos de matemáticas: si a 100 le sumamos un 30 por ciento, nos da 130. Pero si a 130 le quitamos un 30 por ciento, la mayoría de personas cree que volvemos al 100 y eso es erróneo. En realidad, si a 130 le quitas un 30 por ciento, el resultado obtenido es 91. Esto, que a ti te puede parecer muy curioso, a otro le puede arruinar. Imaginemos a un comerciante que ha comprado algo por 100 y le ha cargado un margen del 30 por ciento, pero en rebajas ofrece descuentos del 30 por ciento pensando que así ni gana ni pierde; en realidad está perdiendo 9 puntos en cada venta y ni siquiera se ha enterado, ni mucho menos lo ha previsto. 


			Recuerdo a un amigo que me contó que él compraba a 100, cargaba un 50 por ciento y por lo tanto podía ofrecer atractivos descuentos todo el año de hasta el 40 por ciento y seguir ganando un 10 por ciento. Si coges una calculadora verás que en cada operación perdía 10 puntos. Cuanto más vendía, más perdía, y lo peor es que se sentía muy listo. Los porcentajes son muy tramposos. 


			Si esto te ha sorprendido, imagínate la cantidad de errores y  confusiones que pueden surgir en un proyecto emprendedor en  el que hay que comprar, vender, amortizar, financiar... 
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			Contar con un gestor financiero siempre es una buena inversión, y una especialidad que irá al alza durante los próximos años es la de control de gestión, también llamada accounting y accountancy. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Indicadores de sector 


			

			 



			Cada sector contempla una serie de unidades de medida que es esencial conocer porque, aunque no sea la mejor manera de valorar cada cosa, sí es un modo rápido de entender o comparar distintos modelos o empresas del sector. Se trata de medidas que te ayudan a la hora de comprar y de hacer un seguimiento de la evolución de tu área de negocio. Por ejemplo, en el sector hotelero se utiliza el índice RevPAR (el porcentaje de ocupación de habitaciones), y en empresas o negocios dedicados a la formación se usa como unidad de medida el ticket medio, el precio por hora o el precio por silla ocupada. 


			Aun así, no debes dejarte engañar por estos indicadores y tomar todas tus decisiones basándote en ellos, porque han  sido construidos conforme al pasado del negocio y no todos se han adaptado a los parámetros actuales o a los cambios sufridos en cada sector. De hecho, muchos de los problemas de estos sectores pueden deberse precisamente al uso de indicadores de gestión inadecuados. 


			Además de los indicadores, cada sector tiene también por uso o costumbre acotar un espacio temporal predeterminado para la comparación de sus datos. Una panadería mirará la facturación de cada turno diario; en cambio, un gimnasio se fijará en la  facturación mensual, puesto que así son sus cuotas. 


			Tanto los espacios temporales como los indicadores de gestión han sido elaborados tradicionalmente basándose en razones internas de la empresa y no del mercado —como control de stocks, tesorería, optimización de la producción...—. Por lo tanto, recuerda que debes conocer estos indicadores, pero no te  dejes engañar por ellos. 


			Otro aspecto interesante de que domines estos indicadores  tiene que ver con tu imagen, porque los demás miembros de tu sector no te respetarán si no entiendes ese vocabulario propio de su ámbito. En formación, por ejemplo, pasar de usar el indicador precio por hora a contemplar el precio por silla ocupada supone una revolución que indica que no te estás centrando en los costes, sino en la utilidad aportada a los participantes de tus actividades o de los cursos que ofreces. 


			Con el tiempo, es posible que dejes de usar los indicadores de gestión que tú creaste y los vayas abandonando a medida que empiezas a ver las virtudes de los indicadores clásicos: es un  síntoma de que quizá ya no aportas nada nuevo a esa industria y  debes vender tu empresa para dejar paso a nuevos emprendedores. Si haces lo mismo que todos, a largo plazo no eres necesario. 
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			Muchas veces, innovar en indicadores de gestión y construir tus propios números será gran parte de tu éxito, porque significa que reinterpretas la realidad de manera creativa. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 



			Cuentas privadas-cuentas empresariales 


			


			 



			Empezar un plan B es como empezar otra vida o una vida paralela. Si no quieres engañarte, debes duplicar todos los elementos que te permiten controlar esa vida. Por eso sería importante abrir: 
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			• Una nueva cuenta de correo electrónico donde concentres todas las comunicaciones relacionadas  con el nuevo plan. 


			

			 



			• Una cuenta corriente aparte para poder centralizar  los ingresos y gastos. 

			
			 

			
			
			• Una carpeta en tu ordenador. 


			

			 



			• Un cajón donde guardar facturas y contratos. 


			

			 



			• Incluso, un espacio fijo reservado en tu agenda que  dedicarás a esta otra vida nueva. 

			
		


			

			 



			Es primordial, llegados a este punto, que nos paremos un instante a reflexionar sobre las cuentas corrientes. Al principio tendemos a tenerlo todo mezclado: un café, un taxi, unas horas de aparcamiento, y vamos acumulando dinero que estamos sustrayendo de nuestra vida personal para nuestra nueva vida económica. Con el tiempo, esto se convierte en una costumbre y  en una manera de actuar, de modo que al final lo tenemos todo mezclado. Si además tienes pareja, esto puede traerte muchos problemas. 


			Hasta ahora, como no tenías plan alternativo, todos los ingresos eran para tus gastos y los de tu familia, pero esto ha dejado de ser así, por lo que, si no separas tus gastos, jamás sabrás si tu negocio marcha bien o mal, y correrás el riesgo de engañarte y de no distinguir si el negocio está ganando menos dinero o eres tú que estás gastando más de lo normal en tu vida personal. 


			Y esto sin hablar de si tienes socios o créditos con bancos. 


			Otro problema que suele surgir se origina cuando, tiempo más tarde, con el negocio ya funcionando correctamente, te habitúas a coger dinero del negocio pensando que ya lo devolverás al día siguiente. Éste es uno de los peores errores que puedes cometer en tu vida. 
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			Un aspecto negativo más de tener mezclado el dinero  de los negocios y el dinero para gastos personales es que esta costumbre frena mucho más la inversión, ya que tiendes a ver el dinero como algo muy valioso  y te da mucho miedo invertirlo. 


		

		
		

			 



			Cuando era pequeño, mi padre siempre me decía que el dinero son números y, si lo miras como dinero real, jamás realizarás las grandes inversiones que la empresa necesita, porque te dará demasiado miedo hacerlo. En cambio, con el dinero personal  ocurre todo lo contrario: debes valorar bien tus gastos y estudiar en qué gastar, porque éstos te traerán satisfacción a corto plazo, pero son «pan para hoy y hambre para mañana». 
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			Separar el dinero personal del empresarial te hará invertir de manera más objetiva y profesional. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Siempre se requiere tres veces  más dinero que el calculado 


			


			 



			Cuando calculamos la inversión que necesitamos para llevar a cabo un proyecto, solemos tener en cuenta todos aquellos elementos básicos del negocio. Como resume una expresión muy conocida que ya hemos repetido con anterioridad: «El papel lo aguanta todo», lo que viene a decir que, en teoría, si hemos incluido en nuestro plan todos los gastos previsibles y unos ingresos que también pronosticamos para nuestro negocio, el resultado final de la resta de unos y la suma de otros debería llevarnos  a la conclusión de la viabilidad del proyecto. Pero un proyecto empresarial se caracteriza precisamente por la incertidumbre, y son todos esos imprevistos los que hacen que al final las cuentas nunca salgan tal y como aparecían en el plan. 


			Estos imprevistos están causados por dos motivos: el primero es que siempre surgen gastos inesperados, y el segundo es que siempre ocurre que ingresos que habíamos previsto no llegan o no sabemos cuándo llegarán, aplazándose en el tiempo, en tanto que los gastos tienden a exhibir una puntualidad asombrosa, es decir, llegan inmediatamente. 
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			La conclusión es que el negocio no puede vivir a corto  plazo de la cuenta de resultados, del beneficio de hoy,  sino que se mantiene gracias a la tesorería, esto es, a las entradas y salidas de dinero real. Esta situación incrementa muchísimo las necesidades de dinero y provoca que necesitemos un colchón, una cantidad que cubra las diferencias no previstas entre ingresos  y gastos. 


		

		
		

			 



			Se trata de una coyuntura a la que los empleados de las empresas no están acostumbrados, porque reciben su sueldo a finales o principios de mes de forma regular (naturalmente, ésta es una afirmación general) y, en cambio, pueden diferir los gastos. 


			Además, en los ingresos no sólo ha de contemplarse el problema de la tardanza en el cobro, sino también unas ventas que habíamos previsto y que tal vez no se efectúen, lo que  requerirá, de producirse, un nuevo enfoque del negocio. Pero mientras replanteamos el proyecto transcurre un tiempo precioso que perdemos, porque los costes no se detienen. 


			Todas estas desviaciones no siempre son pequeñas; de hecho, a menudo llegan incluso a doblar y a triplicar la cantidad de dinero en caja que habíamos previsto como necesaria. Por todo esto, saltar sin red no es atrevido, sino temerario, y si saltas con empleados a la espalda, todavía más. 
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			Cuando saltes es mejor hacerlo sobre un colchón. Contempla desviaciones y distintos escenarios en tus cálculos de necesidades financieras. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Tesorería y cuenta de resultados 


			

			 



			Aunque parezca difícil de creer, la mayoría de pequeñas empresas toman sus decisiones en función de la tesorería, es decir, por  el dinero que hay en la cuenta, y no por la cuenta de resultados. 
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			Los pequeños empresarios juzgan que cuando hay dinero en la cuenta o en la caja van bien, y cuando no hay dinero van mal; pero esto no es más que una ilusión. 


		

		
		

			 



			Preguntando a pequeños comerciantes y empresarios, descubrimos que todos creen que la tesorería y la caja son lo real, en tanto que la cuenta de resultados es algo conceptual. En cambio, ocurre todo lo contrario: puede haber más o menos dinero en la caja y que llegue un cobro o un pago que cambie esta situación radicalmente, y este cambio inesperado, además, puede suceder hoy, mañana o dentro de un año. 
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			La cuenta de resultados, por consiguiente, es la que realmente refleja si estamos creando valor o sólo estamos moviendo dinero, o incluso perdiéndolo.


		


			 



			Basándonos en lo expuesto, todo proyecto debe tener una cuenta de resultados y una cuenta de tesorería, y además éstas se deben actualizar tan a menudo como sea posible, y como mínimo cada mes. Hay demasiadas empresas que no se enteran de cómo va su cuenta de resultados hasta que se cierra el año y su gestor, muchas veces un fiscalista externo, se lo comunica seis meses más tarde, cuando deben pagar el impuesto de sociedades. 


			Un buen síntoma de este error es que resulta mucho más fácil vender algo a un cliente cuando éste tiene liquidez, porque se siente rico. 


			Pero también existe el problema inverso: el de aquel emprendedor que no se da cuenta de que, cuanto más vende y gana, peor está su tesorería porque cobra más tarde de lo que paga a sus proveedores. Y claro, cuanto más vende, más debe a proveedores y más dinero tiene que adelantarles antes de cobrar. 


			Estas empresas, como es obvio, corren el riesgo de morir de  éxito o suspender pagos. 


			No lo olvides: una mala planificación financiera puede arruinar un proyecto, porque el director acaba dedicando más tiempo a tapar agujeros que a crear valor. 
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			Un optimizador financiero puede facilitarte  mucho la vida. Yo uso uno que sólo me cobra si consigue mejorar lo que tengo. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Negar los datos 


			

			 



			Nuestra cabeza construye ideas en función de todos los impactos de información que va recibiendo. Son lo que llamamos ideas  preconcebidas, que no están basadas en datos, sino en percepciones, mentiras, certezas y rumores. 


			Cuando encontramos un dato que confirma nuestra idea preconcebida, tendemos a recordarlo y otorgarle credibilidad; pero cuando hallamos un dato que contradice nuestra idea, tendemos a pensar que es erróneo. Por ejemplo, consideramos que un competidor con el que nos topamos a menudo o acerca del que recibimos muchos comentarios de nuestros clientes tiene una gran cuota de mercado; si un estudio de mercado nos dice  lo contrario, acabaremos creyendo que la investigación está mal  hecha o no ha tenido en cuenta algún canal de venta muy relevante para nuestro competidor. Absolutamente todos los empresarios tienen su propia bestia negra. 


			La experiencia es muy traicionera. Sin ir más lejos, está más  que demostrado por distintos estudios realizados desde diversos ángulos que cada hijo cuesta un mínimo de 7.000 euros anuales en España, y esta cantidad se va incrementando con la edad hasta un mínimo de 12.000 euros en la adolescencia, pero la  mayoría de los padres y madres niegan esto y les parece una cifra demasiado elevada. Si a la gente ya le cuesta lo de hacer números, cuando se mezclan los sentimientos esto ya es espectacular, y el autoengaño está servido. Estos padres (y también podemos aplicar el ejemplo a empresarios) intentarán argumentar que su experiencia es distinta, pero sin ninguna hoja de cálculo que lo soporte. 


			¿Cómo vencer las ideas preconcebidas? 


			Busca datos, datos, datos y más datos. Busca datos y, si no encuentras ninguno que apoye lo que crees, es que quizá estás equivocado. En el sentido contrario, también puedes poner en tela de juicio cualquier dato que no te convenza, pero entonces debes encontrar el dato correcto, no es suficiente con negar  el dato que te desagrada. Además, cuantos más datos tengas, más fácil te será valorar la veracidad de tus ideas y datos por triangulación. 
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			En el país de los ciegos, el tuerto es el rey, pero el clarividente es el que tiene datos. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			Tópicos 

			
			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 




			La obsesión por el secreto  del proyecto 


			


			 



			La obsesión por la confidencialidad que muestran muchos emprendedores y promotores de proyectos es inútil e incluso contraproducente. De hecho, ocurre cuando se me presenta un emprendedor y lo veo aprensivo con el tema del secretismo, que ya me está dando pistas por una parte de que, como emprendedor, no está maduro y, por otra, de que me va a plantear un proyecto más adecuado para economías en desarrollo que para mercados maduros. 


			Un ejemplo: habitualmente me presentan como novedoso el proyecto de una aplicación móvil que detecta restaurantes y locales de ocio cercanos y te sugiere descuentos... Todos creen que la suya es distinta y que tiene unas ventajas clave para el éxito. 


			Por lo tanto, te recomiendo huir de la gente que te ofrece proyectos confidenciales, porque en el fondo alguien que piensa que su proyecto ha de ser confidencial te está también diciendo que su idea es el valor principal del negocio, y eso nunca puede ser verdad: la idea debe ser sólo una parte, porque el trabajo, de hecho, es la mayor parte. Además, dando tanta importancia a la idea está también diciéndote que querrá un porcentaje muy importante del capital y que valora poco lo que tú puedas aportar. 


			Y no sólo eso: aléjate de ellos porque es frecuente que los iluminados de las ideas luego no logren implantar sus proyectos,  más que nada porque carecen de sentido práctico. Sólo viven en  su mundo teórico, de fantasía, y si sus negocios no funcionan tienden a sentirse frustrados y a acusar de plagio o copia al resto de personas con quienes han interactuado. 


			Otro motivo por el que debes alejarte es porque, si te lo viene a contar a ti, normalmente será porque tienes cierta relación con esa idea, sector o mercado, con lo cual, si le escuchas y luego  no participas en su proyecto, quedarás comprometido de por vida ante él, que luego siempre puede acusarte de haber violado  la confidencialidad. 


			Cosa muy distinta es la confidencialidad limitada temporalmente a unos meses debido a cuestiones coyunturales, como la inminente firma de un contrato importante con un socio, o aguardar a contar las características de un proyecto en un evento de próxima celebración. 


			También es distinta la confidencialidad de los empleados o asesores de empresas en funcionamiento, que ya no se mueven  en el mundo de las ideas, sino de la evaluación de alternativas. Esta confidencialidad resulta imprescindible, por lo que, cuando tu proyecto ya esté en marcha, es necesario que todas las personas con las que te relacionas tengan claro qué información es sensible y susceptible de ocultar. Puedes incluir cláusulas de no competencia temporal. 
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			Haz que tu proyecto tenga fortalezas que te permitan competir aunque te copien. 

			
			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 




			No invertir en hardware o locales  antes que en ventas 


			


			 



			Al abrir un negocio o montar una empresa, es una tendencia natural que prefiramos gastar dinero en cosas físicas y tangibles, como locales, ordenadores, maquinaria... Imagina un emprendedor que tiene 10.000 euros para invertir y al que le proponen hacer un estudio de mercado que le cuesta 5.000 euros, pero, justo  antes de mantener la reunión con quien va a realizar la investigación, le llama una inmobiliaria y le ofrece un local en una calle comercial muy bien ubicado por 5.000 euros, con la condición de que debe darse prisa, porque hay muchos pretendientes para ese local. El emprendedor, sin mucha reflexión previa, preferirá quedarse con el local y sucederá que luego, cuando vaya a la reunión para hablar del estudio de mercado, pensará que esos 5.000 euros que le quedan son más necesarios para otras inversiones, porque, con el buen local que ha conseguido, el estudio de  mercado ya no es tan útil. Gran error. 


			Es muy posible que el estudio de mercado le hubiese ofrecido una mejor ubicación para su negocio, más orientada a su público objetivo y quizá por 2.000 euros al mes. Ahora, en cambio, se encontrará pagando 5.000 euros mensuales y, además, lejos del alcance de su público objetivo, con lo cual a la larga deberá modificar su negocio al ver que éste no funciona, convencido de que su idea inicial no era suficientemente buena o no tanto como  él creía. 


			Espero que con este ejemplo haya quedado claro que es  muy importante invertir nuestro dinero en cosas que no sean  tangibles, porque lo tangible es fácil de copiar por otros competidores con más potencial económico. 


			Lo que nos hará distintos son los aspectos que no se ven  o no se perciben de entrada. Es como el que construye un palacio de congresos y no invierte dinero en contratar a personal que atraiga al público a esos congresos; o el que construye una discoteca espectacular y no reserva dinero para contratar a buenos DJ o relaciones públicas; o el que decide comprar una máquina en vez de invertir en un córner, un punto de venta o un comercial que visite a los clientes cuando lo más probable es que  hubiera podido encontrar sin esfuerzo a alguien con capacidad de producción sobrante, con lo que se habría ahorrado la compra  y mantenimiento de esa máquina que quedará obsoleta en no mucho tiempo, hasta el punto de que cualquier miembro de la competencia puede comprar una mejor y más eficiente, creándole así problemas de costes comparativos. 
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			El orgullo de los empresarios del siglo XX era tener infraestructura, maquinaria e inmuebles; en el siglo XXI debes tener clientes y bases de datos bien organizadas. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Si cuentas, te cuentan 


			

			 



			Ésta es una buena lección que me costó aprender. Muchas veces pensamos que la discreción es buena para los negocios, y nos aplicamos los típicos dichos de «en boca cerrada no entran moscas» o «por la boca muere el pez». Sin embargo, alguno de mis socios me ha enseñado esta valiosa lección: cuanto más explicas tú, más ideas estás dando a otros para que se les ocurra cómo ayudarte o cómo proponerte colaboraciones, contactos y posibles negocios. 


			Eso sí: debes tener en cuenta que existen ciertas restricciones legales aplicables a los pactos. Pero, ojo, al mencionar estas restricciones legales no me refiero a los pactos con competidores, sino a poder compartir información con clientes y proveedores. 


			Nunca sabes quién conoce a quién y quién puede presentarte a quién.Esto es especialmente relevante en ferias, actos y  eventos, y por eso debes acudir a aquéllos a los que asiste mucha gente que está fuera de su casa y por lo tanto tiene tiempo para hablar y está más o menos relajada. Los hay que se creen más listos que nadie y esperan a que les cuenten sin soltar prenda ellos, son los típicos preguntones a los que todo el mundo cala  enseguida, porque se comportan como vampiros de la información, que chupan pero no sangran. 


			Ten en cuenta que la información es poder, pero, como con el dinero, la avaricia rompe el saco: con esto me refiero a que tampoco puedes parecer el bocazas que lo cuenta todo y al que hay que vigilar porque va a difundir cualquier detalle que le hayas revelado en todos los foros. 
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			Encontrar el justo equilibrio entre generosidad y discreción será una habilidad que deberás desarrollar. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Los meses sin cobrar 


			

			 



			Existen los llamados emprendedores en precario. Son aquellos que deciden no tener una retribución hasta que el proyecto funcione. 


			Ésta parece una idea generosa y razonable, pero cuidado, porque estos meses previstos inicialmente con facilidad pueden  convertirse en años y la no retribución afecta anímicamente al  emprendedor, además de perjudicar a su vida privada haciendo que no se sienta con la suficiente estabilidad mental como  para rendir al máximo, que es justamente lo que necesita un proyecto. 


			Así pues, recuerda: una cosa es pensar en un determinado proyecto mientras tengas el subsidio de desempleo, y otra muy distinta es estar trabajando mientras engañas a la Seguridad Social. Por otra parte, en el caso de un nuevo proyecto resulta muy difícil generar los recursos del salario cuando el negocio  ya se ha acostumbrado a disponer de ese trabajador sin coste alguno. 


			El salario debe devengarse, lo que significa que ha de acumularse una deuda que, en todo caso, se puede recuperar más tarde, cuando el proyecto funcione con excedente. Ahora bien, recuerda que debes ser consciente de ese coste y no engañarte. 


			Otra buena medida es acordar que el plan de empresa contemple una retribución, y también resulta una buena práctica que los salarios iniciales no sean muy altos. En cuanto a de dónde  deben salir los salarios, la respuesta es obvia: naturalmente, como el resto de gastos de constitución, deberá salir de la inversión hecha por el emprendedor y el resto de inversores. 


			Muchos emprendedores calculan su capacidad de inversión en el proyecto, pero no piensan que durante un tiempo los ingresos personales pueden ser menores y por lo tanto deberán readaptar su ritmo de vida. Además, las empresas necesitan un administrador, que tiene una serie de responsabilidades legales mercantiles y debe ser retribuido en función de éstas. 


			Lo cierto es que la puesta en marcha de un proyecto es una etapa de bajos ingresos y mucha incertidumbre, y eso pronto hace mella en la moral. Si además el proyecto fracasara, cosa estadísticamente bastante probable, quedarías en el paro sin ningún subsidio ni nada en lo que apoyarte, a lo que habría que sumar el coste emocional de haber fracasado. 
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			Podremos considerar que el proyecto alcanza velocidad de crucero cuando todos los empleados, incluido el director, tienen un salario acorde con el mercado. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Los cinco fallos típicos  de los ingenieros 


			


			 



			Los ingenieros tienden a ser personas muy metódicas, que creen que el mundo puede explicarse siguiendo fórmulas matemáticas o sus modelos de causa-consecuencia. Debido a este convencimiento, la incertidumbre intrínseca a un proyecto les causa una gran inquietud y les cuesta entender que es precisamente el riesgo lo que aporta rentabilidad al negocio. 


			El primer error del ingeniero es que, en vez de comprender y asumir que los imponderables son inherentes a todo proyecto, piensa que si su negocio aún es incierto se debe a una falta de conocimientos o de modelos que le indiquen cómo hacer las cosas exactamente, y no llega a darse cuenta de que si eso fuera posible habría mucha gente interesada en emprender y, por lo tanto, la rentabilidad sería nula. 


			El segundo error típico de algunos ingenieros es creer que, cuantas más prestaciones y ventajas tenga el producto, mejor se venderá. Esto no es así porque un producto con muchas prestaciones se convierte a veces en un objeto muy complicado de manejar, y los consumidores prefieren los productos fáciles y sencillos, que, además, aportan un mercado mucho mayor. 


			El tercer error es centrarse demasiado en el producto y pensar que lo que le va a proteger de los competidores son las patentes. Después, el ingeniero no tarda en darse cuenta —más pronto que tarde— de que, por muy patentado que esté algo, si no se vende nadie te lo copia, y si se vende muy bien, te lo copian igualmente por mucha patente que tengas, realizando pequeñas modificaciones en las especificaciones. 


			El cuarto error es pensar que los buenos productos se venden solos: esta certeza ha llenado el mercado de empresas con buenos productos que no se venden y empresas con malos productos que se venden muy bien. Y es que en ocasiones el que tiene un buen producto se confía y basa todos sus beneficios en su calidad, lo que hace que descuide aspectos como la promoción o el marketing, y termine vendiéndolo mal; en cambio, el que tiene un mal producto y es consciente de ello, lo vende  bien básicamente porque es su única opción de triunfar. Es entonces cuando el ingeniero se consuela diciendo que el mercado es tonto o no distingue lo que es bueno de lo malo. Posiblemente  tenga razón, pero no pasa de ser un consuelo, y lo que necesita para levantar su negocio es un remedio. 


			Por último, el quinto error es pensar que, si tus comerciales son buenos técnicamente, venderán bien, cuando generalmente  ocurre todo lo contrario, ya que si son expertos conocedores de  la tecnología se dedicarán a hablar a los clientes de aspectos técnicos en vez de interesarse por las necesidades reales e  individuales de éstos, que es lo que hace en realidad un buen comercial. 


			Vistos estos fallos típicos hay que decir, para ser justos, que  un ingeniero puede aportar muchísimo en cuanto a método, procedimientos y, como la misma palabra indica, ingenio a un proyecto emprendedor. Aporta solidez y sustancia, pero no olvides que no puedes hacer un plato lleno de salsa, sin nada de pasta. 
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			Si eres ingeniero, complementa tu formación con estudios que amplíen tus miras y te enseñen a convivir con la incertidumbre. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Los cinco fallos típicos  de los artistas 


			


			 



			El primer y principal fallo de los artistas es pensar que lo que a ellos o a su entorno les gusta surtirá el mismo efecto y encantará también a muchos otros. Nada más lejos de la realidad; precisamente ellos son considerados artistas porque tienen un punto de vista distinto del que posee el mercado en general, y ése es el motivo por el que muchos viven de mercados muy pequeños y tienen que dedicarse a hacer cosas a medida o únicas. Por lo tanto, convertirse en emprendedores les obligará a ponerse en una conexión más armónica con el exterior, ya que no sólo han de contar con lo que ven sus ojos, sino hacer que su idea, su propuesta, resulte atractiva a los ojos de todo el mundo. 


			El segundo fallo consiste en pensar que, cuanto más bonito sea un producto, mejor se venderá, lo cual no siempre es así. A los artistas les cuesta mucho entender que los productos bonitos transmiten al consumidor la percepción de que se trata de un objeto caro (a nadie se le escapa que una tienda que muestra un gran despliegue de diseño transmite la sensación de que sus precios son caros, sea cierto o no), y eso no siempre es lo que necesita el proyecto. 


			El tercer fallo es pensar que cuanto más diferente, mejor. Pero el que un producto sea muy original conlleva que el consumidor y el mercado en general requieran más explicaciones a la hora de convencerse de que su compra es la correcta,  lo cual encarecerá mucho el proceso de venta y reducirá la facturación. Además, que un producto sea muy diferente y novedoso significa que su producción necesita más elementos especiales, lo cual de nuevo encarecerá la producción en serie de dicho producto. 


			El cuarto fallo tiene relación con pensar que si vendes cincuenta o cien unidades puedes llegar a vender miles. Se trata de un fallo muy típico de los artistas; imaginemos, por ejemplo, que un artista recibe un premio y eso repercute, llamando la atención  de un número bastante amplio de clientes a quienes les gusta coleccionar o adquirir objetos premiados. Ese hecho podría llevar a deducir al artista que sus ventas podrían incrementarse y alcanzar miles de unidades, lo que les conduce a crear un proyecto monoproducto. Sin embargo, no tardarán en percatarse de que no venden prácticamente ninguna unidad más, y descubren que lo que han hecho ha sido quemar en dicho proyecto los beneficios obtenidos con las primeras decenas de unidades vendidas a partir del premio. 


			El quinto fallo es pensar que escuchar a los clientes repercute coartando su libertad creativa.Los artistas creen que,  de plegarse a las necesidades del mercado, se estarán vendiendo por dinero. Nada más lejos de la realidad: lo cierto es que, cuando los diseñadores se deciden a preguntar a sus clientes, descubren un mundo de creatividad distinta y muy gratificante. 


			Al igual que los ingenieros, los creadores y los artistas son muy necesarios en cualquier proyecto, porque, sin un punto artístico, tu negocio, además de aburrido, resultará anticuado y poco original, como la pasta sin salsa. 
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			Pon en tu proyecto un artista, un ingeniero, un gestor y crea un equipo complementario, porque cada uno tiene ventajas e inconvenientes. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Los tres tercios del precio  de venta 


			


			 



			El presidente y accionista mayoritario de una multinacional del sector de la alimentación me daba su particular fórmula del éxito:  si tienes un producto que vale 100, el 30 por ciento debe ser lo que te cuesta el producto, otro 30 por ciento lo que te cuesta venderlo y otro 30 por ciento lo que te cuesta vigilar que todo vaya bien (también llamados gastos de estructura). Yo le pregunté qué ocurría con el otro 10 por ciento y me contestó que ese porcentaje era para él. 


			Con el tiempo fui reflexionando sobre esta fórmula. Si tu producto te cuesta menos de un 30 por ciento del valor de venta, seguramente tu mercado percibirá que le falta calidad; si te gastas menos del 30 por ciento en vendedores y dar margen al canal, no estarás explotando todo el potencial o el canal preferirá vender otros productos que le den un mejor margen, y con menos de un 30 por ciento en controlar seguramente se te dispararán las desviaciones. Estos cálculos no están demostrados científicamente, pero sí contrastados por el éxito de uno de los grandes empresarios españoles. 


			Te cuento esto porque realmente debes hacer un seguimiento que profundice en qué estás gastando realmente y en qué no. Descubrir que no gastas en algo no tiene por qué ser una buena noticia; de hecho, puede que tal vez te esté debilitando. En las grandes empresas, cada responsable de área se encarga de esta comprobación, pero en un proyecto de negocio el emprendedor ha de estar pendiente de todo y, por culpa de esta  circunstancia, puede que se vuelque demasiado en invertir en alguna área concreta, olvidando otras importantes, o que se confunda creyendo que hace bien no gastando en algún aspecto  que necesita ser reforzado, convencido de que está obrando bien, cuando en realidad es todo lo contrario. 


			Existen unos indicadores en cada industria o sector que te pueden dar pistas sobre posibles desviaciones. También existen bases de datos, como SABI, Camerdata o Dun & Bradstreet, que proporcionan información digitalizada del registro mercantil que te permitirá elaborar tablas y establecer baremos de sector. 


			No tienes por qué seguir estos baremos, pero sí debes tener  en cuenta que, cuando estés actuando de forma distinta, al menos debes ser conocedor de ello y poder afirmar que lo haces de  manera deliberada y razonada. 
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			Crea tus propios trucos para comprobar si el barco está equilibrado. 

			
			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 





			El pasivo laboral 


			

			 



			El pasivo laboral está formado por el derecho a indemnización en  caso de despido que los trabajadores van acumulando mes a mes y que puede ir desde veinte días por año trabajado hasta lo que pacten empleado y empresa. 


			Los que inician proyectos son por definición personas que miran hacia el futuro. Esto es una ventaja, pero lleva muchas veces a olvidar que el pasado también puede pasar factura. 


			Se trata de un fallo típico en el que caen las personas que inician un proyecto: el negocio va bien y ellos se sienten retribuidos  de forma adecuada, hasta que un día el proyecto empieza a fallar,  probablemente por un cambio en el entorno al que no han sabido  adaptarse, y es entonces cuando se percatan, más tarde que temprano, de que la mejor opción es dar por finalizado el proyecto, pensando que, echando el cierre a la persiana (hablo en sentido figurado), terminará la sangría que ha supuesto el negocio en los últimos meses. 


			Sin embargo, no prevén que esto casi nunca es así, porque despedir a los empleados conlleva un coste que no pueden afrontar si no han ido guardando dinero para esa eventualidad, y para hacerle frente se verán obligados a retrasar durante  unos meses el final del proyecto, cosa que no hace más que agravar la situación. 


			En realidad, no es necesario que el proyecto fracase para que el pasivo laboral pueda suponer un freno o un problema: los proyectos, por definición, no van sobrados de dinero, y eso significa que, para entendernos, cuando se hace necesario sacar una manzana podrida del saco para que no se pudra todo su contenido, surja una predisposición por parte de la organización a no pagar la indemnización. Entonces da comienzo un proceso muy negativo para todos si desde la empresa se intenta maltratar al trabajador para que éste se vaya por voluntad propia. Como eso no suele ocurrir, el proceso de podredumbre del resto de manzanas se acelera, porque empieza a afectar al resto de trabajadores de forma funcional, ya que condiciona su labor diaria, y también conlleva un coste emocional si, como por otra parte es normal, el trabajador se dedica a criticar a la empresa y a minar la moral de sus compañeros. 


			No permitas que esto ocurra en tu proyecto: la indemnización por despido es un derecho del trabajador y oponernos a ella sólo nos traerá malas consecuencias, y lo peor es que algunas son invisibles, pero frenan el proyecto. Un proyecto necesita impulsos y no frenos. 


			

			 

			
			

			 

			
			[image: ] 

			
			 


			Cada año debes guardar en una cuenta aparte una cantidad de dinero para despidos, porque seguro que tarde o temprano habrá que ejecutar alguno. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Si eres el que más cobra, vas mal 


			

			 



			En los proyectos y en las empresas hay muchas decisiones que se toman por inercia, cuando deberían sopesarse de forma reflexiva y meditada a fondo. Una de estas decisiones es dar por supuesto que, cuanto más arriba en la organización se encuentra el trabajador, más debe cobrar. Esta norma o costumbre quizá era útil en las compañías del siglo pasado, cuando las personas  entraban a trabajar de aprendices y se jubilaban al final de su vida  laboral en la misma empresa, pero hoy las personas entran y salen de los proyectos de modo habitual, por lo que ya no tiene tanto sentido. 


			Un buen directivo debe caracterizarse por saber gestionar bien el talento y los potenciales de sus empleados, y proceder en consecuencia, teniendo en cuenta que nadie espera de un entrenador de fútbol que juegue mejor que sus jugadores o cobre más dinero, ni tampoco de un director de orquesta que sea  el mejor músico. Así pues, dependiendo de qué obra interpretan, está claro que hay instrumentos y solistas más importantes que  otros, y lo mismo ocurre con los trabajadores. 


			Lo que hoy en día es realmente necesario es eliminar el sentido de propiedad que reina en el mundo empresarial, sobre todo  en las pequeñas y medianas empresas, para ir instaurando en cambio el paradigma de que las sociedades son espacios de coexistencia de talentos, habilidades, conocimientos y potenciales, y no lugares en los que competir a muerte por destacar. Para ello hay que retribuir a cada miembro de la empresa en función de lo que aporta al proyecto, y la tarea de coordinación o dirección no tiene precisamente por qué ser la más importante en todos los proyectos u organizaciones. 


			Es fácil entender que en determinados negocios quienes se encargan de la coordinación son, más que los directivos, los componentes del departamento comercial, o de investigación y desarrollo, o los financieros de riesgos. En otras empresas, quien  realiza esta función esencial es, sin ir más lejos, el personal de atención al público, y si buscamos un ejemplo como el de un aeropuerto, es obvio que en él los miembros más importantes del equipo son los encargados de la logística, del mismo modo que, en la vía pública, es un policía de calle quien controla que todo vaya bien, más que un mando de despacho... Esto parece incuestionable, pero, en cambio, sucede que la estructura salarial actual provoca grandes problemas en el mercado de trabajo y unas injusticias evidentes debido, en parte, a que algunos sindicatos han priorizado los derechos adquiridos y el principio de igualdad sobre la justicia retributiva. 


			Si tú eres un emprendedor y cobras menos que algunos de tus empleados, significa que eres realmente un buen gestor, porque has demostrado que eres capaz de captar el mejor talento. En cambio, si eres quien más cobra, querrá decir que te crees el mejor... Y no hace falta que me extienda en las probabilidades que hay de que eso sea cierto o falso. 
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			A ti siempre te quedará el dividendo, además del salario. 

			
			
		


			
	    

	 	
	    
            

			 




			Proyectos de buscador 


			

			 



			Probablemente ésta es la tipología que conforman casi todos los  nuevos proyectos empresariales impulsados por jóvenes. Se trata de negocios que dependen de que los usuarios los encuentren a través de los buscadores de Internet y que buscan  vender un producto o servicio. 


			En este tipo de negocios suele ocurrir que, de manera ilusa, mientras configura el proyecto, el emprendedor piensa que conseguirá que los navegantes lo encuentren a través de sus posts en blogs o redes sociales, y por medio de la parte orgánica* de los buscadores. Cree que conseguirá aparecer en las primeras páginas de las búsquedas gracias a un amigo suyo que le dice que sabe hacer webs muy modernas, o que los buscadores enseguida le darán prioridad en los resultados. Pero, al cabo de unos meses y tras malgastar mucho dinero, comprende que lo que tiene que hacer es pagar a esos buscadores, porque sólo así  lo colocarán en las primeras posiciones de las búsquedas. 


			El siguiente error que cometen estos emprendedores es pensar que con poco dinero conseguirán mucho. Aunque este tema es tan amplio y poliédrico que da para otro libro, lo que sí puedo decirte es que los expertos de la propia Google recomiendan, en privado, gastar unos 100.000 euros en pocas semanas para conseguir un fuerte impacto que luego habrá que mantener. 


			Queda pues desmitificado que un negocio en Internet necesita menos recursos que un negocio en el mundo real o presencial. Por otra parte, un negocio a través de Internet precisa tener en cuenta los cambios en el algoritmo de los buscadores, pues éstos harán que varíe tu posición, y estas alteraciones pueden debilitar la fiabilidad y la regularidad de los ingresos de tu  proyecto. 


			Por todo esto, recuerda tener mucho cuidado con los llamados expertos en posicionarte bien en los buscadores, porque muchos prestan un servicio que provoca una rápida progresión a corto plazo, pero que luego te hace prisionero de sus servicios,  porque si dejas de pagarles te quitan los links y hacen que caigas  otra vez a tu posición anterior. 


			Además, Internet es un mundo de rumores y falsas creencias que pueden llevarte a realizar cambios en tu página web que,  además de distraerte a ti, pueden confundir a tus clientes, dándote una ventaja muy a corto plazo, ya que por otra parte tus competidores se asesoran con expertos parecidos que siguen los mismos dimes y diretes. 


			Por si esto no fuera suficiente, los proyectos dependientes de los buscadores de Internet sufren además la incertidumbre del coste de la publicidad, ya que éste es un precio que  en Internet se fija cada segundo por subasta, y eso puede hacer que la llegada de competidores con recursos dispare el precio y te barra de las primeras posiciones. Cuando esto ocurría con la publicidad normal, tenías alternativas, disponías de otros canales o soportes publicitarios, pero en este caso cada país o sector  tienen un buscador que se lo come todo y con el que tendrás que  negociar te guste o no. 
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			Todos estamos aprendiendo de este nuevo paradigma, y en río revuelto, ganancia de pescadores. Llegas a tiempo. La suerte no está echada. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			El ojo del amo engorda el caballo 


			

			 



			Este conocido refrán significa que, sólo con que tú los estés mirando, conseguirás que los empleados tiendan a hacer mejor su trabajo, a ser más amables y puntuales en la entrada, menos laxos en la salida... 


			Ahora bien: cuidado al aplicar este dicho, porque te puede llevar a no delegar si lo interpretas mal. Mirar no significa que debas hacerlo tú todo, ni que sea tu responsabilidad, sino que  debes controlar todos los aspectos de tu negocio. También es  importante que detectes si, cuando no estás, la eficacia de tu negocio empeora. Si esto sucede, sin duda es culpa tuya, porque no  has sabido delegar. 


			Hay dos maneras de transmitir a los empleados lo que es importante, y ninguna de ellas es decírselo, y mucho menos reprochárselo. La primera consiste en pagarles por un variable extra o por otro motivo que puede ser muy distinto —desde la cantidad hasta la calidad del trabajo o la puntualidad—; si ves que afecta a su retribución es que enseguida lo entienden y pronto han convertido ese aspecto que te interesa destacar en su prioridad. La segunda es pidiendo que te comuniquen el dato que te interesa cada día, semana o mes. Aunque tú lo puedas mirar  en el sistema, se lo solicitas personalmente para que recuerden qué es lo que vigilas. Ya verás como de pronto, mágicamente, las  cifras empezarán a mejorar. Y, claro, como la magia no existe, eso significa que tu truco funciona. 


			Te pongo un ejemplo: si tú los viernes por la tarde desapareces, les estás transmitiendo el mensaje a tus empleados de que ellos también pueden hacerlo. Si te ausentas por motivos privados en horario laboral, también. No te indignes si luego ellos hacen lo mismo. 


			Pero, ojo: no hay que malinterpretar esta reflexión. No es cuestión de tratar a la gente como a niños o como si no fueran profesionales. Nada más lejos que eso, aunque a veces la realidad se imponga y la experiencia venga a demostrarnos que así es. 


			Planificar qué miras y cuándo lo miras creará una cultura de empresa que se extenderá. Yo tengo socios que miran las ventas cada seis horas y se saben de memoria las cifras del año pasado y las esperadas para éste. Los empleados más eficientes  han adoptado también esta costumbre, e incluso nos retan a acertar como si fuese una porra. 
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			Un objetivo común y compartido es como un turbo, potencia el proyecto. 

			
		


			
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			Aspectos pseudolegales 

			
			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 





			Los avales familiares 


			

			 



			Muchas personas intentan iniciar su proyecto emprendedor con  más ganas y entusiasmo que recursos y experiencia. Los que van a arriesgar su dinero en ese proyecto muchas veces se sienten más tranquilos si el propio líder también aporta recursos y, cuando el emprendedor no dispone de ellos debido por  ejemplo a su juventud, se le suelen pedir avales. Contar con un avalista quiere decir que alguien puede responder por tus obligaciones económicas en el caso de que tú no puedas pagar. Ese alguien suelen ser los padres (de edad más avanzada y que tienen una hipoteca saldada o unos ahorros) o la pareja, con la parte  pagada de la hipoteca de la vivienda familiar. 
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			Si los inversores o las entidades financieras, expertos en evaluación de riesgos, no tienen suficiente confianza en el emprendedor como para fiarle el dinero por sí mismo y le piden avales, es que contemplan una alta probabilidad de que el proyecto vaya mal. 


		

		
		

			 



			Esta circunstancia debería hacer reflexionar al emprendedor, pero, lejos de esto, en muchas ocasiones éste suele jugar con los sentimientos de los padres, arrastrándolos a un mundo de incertidumbre en una etapa de la vida que debería ser más tranquila. Llegados a este punto, los padres suelen justificarse afirmando que «por un hijo se hace todo», pero en realidad están intentando comprar su aprecio, en vez de ayudarlo a reflexionar. A menudo, los padres carecen de la objetividad suficiente como para decidir si es conveniente para ellos invertir en el proyecto de su ser querido. Una técnica para evitar caer en esta trampa sentimental es la de hacer que se pregunten si avalarían al hijo del vecino con el mismo proyecto, porque es que es muy usual que el fracaso de un proyecto emprendedor arrastre a su familia y, lo peor, que luego, tras la debacle del negocio, éste haga culpables de la pérdida de los ahorros o de la vivienda a los que ejecutan los avales. 
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			En realidad, sólo hay unos auténticos culpables: los padres, que se creían más listos que los inversores especializados y las entidades financieras. 


		

		
		

			 



			Y es que, si compras amor, tarde o temprano tendrás que pagar, porque si la inversión fuera interesante, independientemente de los sentimientos, habría otra gente dispuesta a invertir  o avalar, y seguro que el hijo preferiría esta opción, para así no sentirse tan atado a ellos, para poder de algún modo emanciparse, un sentimiento que conecta, además, con una inquietud que podríamos calificar de antropológica. 


			

			 

			
			

			 

			
			[image: ] 

			
			 



			Tus padres son el plan C, C de comida y de casa. Pero no los involucres en el plan B o acabarás quedándote sin plan C. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Rondas, due diligence,  valoraciones... 


			


			 



			Ésta es una de las grandes trampas o cantos de sirena que te encontrarás en el camino: al principio deberás tirar de lo que se llama friends & family. Es decir, conocidos, amigos y familia, aunque también se les ha llamado family, friends & fools, porque sólo los locos dan dinero en esta fase, ya que es muy probable perderlo todo. 


			Y es que en el fondo estás dejando dinero a alguien que nunca ha ganado lo suficiente como para invertir él mismo, y si los bancos, que son los expertos en dejar dinero, tampoco se lo quieren prestar, por algo será. Pero de esto ya nos ocupamos en  el capítulo anterior. 


			Lo que suele ocurrir es que el emprendedor, o la persona que  tiene una iniciativa, dedica tantísimo esfuerzo a la captación de recursos que no emplea tiempo en hacer que su negocio evolucione realmente. También sucede que la persona dedica tantas horas a dar explicaciones y convencer a los que le han dejado el dinero que quema sus energías y no genera ingresos. 


			El aspecto nefasto de esta situación es que, cuando la empresa ya está funcionando, debe acudir a segundas y terceras rondas de financiación, y éstas son muy distintas de la primera, cuando familiares, amigos y locos nos tenían cierta confianza. Ahora empezarán a pedirnos todo tipo de informes, datos, números concretos, cláusulas legales, seguros..., de manera que no  tardaremos demasiado en darnos cuenta de que dedicamos más brío, empeño y recursos a contestar y satisfacer las demandas del posible inversor que al día a día del negocio. 


			Esta situación genera dos efectos perniciosos: 
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			1. Al cabo de unos meses nuestro negocio está peor que antes y necesitamos la inversión más pronto y  en mayor cuantía, con lo que nuestro poder de negociación con los nuevos inversores disminuye. 


			

			 



			2. Al cabo de un tiempo estamos tan cansados de negociar y le hemos dedicado tanto esfuerzo que acabamos aceptando condiciones de los posibles inversores que jamás hubiésemos aceptado al inicio de la negociación. 


		

		
		
		

			 



			Todos los inversores te prometen al principio que la decisión va a ser rápida, pero esto luego no es verdad. Por eso, es imprescindible que negocies con varios a la vez, o de lo contrario el tiempo jugará en tu contra. Si algún inversor te reclama negociar en exclusiva, entonces debes pedirle que vaya haciéndote unos pagos semanales fijos; de este modo evitarás que se alargue la negociación. 
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			No tengas miedo a ser duro en estas negociaciones, porque en realidad el inversor no quiere a alguien débil jugando con su dinero. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Perdiendo el tiempo en contratos 


			

			 



			Uno de los posibles efectos de leer este libro es que no quieras cometer ninguno de los errores advertidos y te dediques a evitarlos a toda costa antes de empezar, algo que te llevará a elaborar muchos contratos, acuerdos y pactos con todos aquéllos con los que te vas a relacionar, como socios, trabajadores, colaboradores, proveedores... No debes olvidar que conseguir rentabilidad implica incurrir en algunos riesgos, y, si bien es cierto que podrías preverlo casi todo y reducir el riesgo casi a  cero, el tiempo que dedicarías a prevenir todos esos peligros  se lo restas a ganar dinero. Así pues, has de ser consciente de que algo hay que arriesgar, no puedes preverlo todo. 


			Las advertencias de este libro te resultarán útiles a la hora de tener los conceptos claros y los riesgos presentes, y a la hora  de poner remedio a aquellos problemas que con mayor probabilidad pueden afectarte. Pero también es necesario no tenerlo absolutamente todo pactado y por escrito, porque así podrás conocer mejor a tus compañeros de viaje y durante los primeros  meses te será posible decidir si quieres continuar el trayecto con  ellos durante años o, por el contrario, ha sido sólo una manera de  empezar a conocerse. 


			Buscando un paralelismo, te sería útil pasar un fin de semana  con alguien que apenas conoces antes de irte a dar la vuelta al mundo con él y, de igual manera, antes de una boda debe haber un noviazgo. Pero cuidado, los noviazgos demasiado largos tampoco son buenos. 
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			Así pues, hay que evolucionar e ir elaborando contratos y firmando papeles poco a poco, durante el camino, a medida que se eleva nuestro nivel de compromiso; porque los contratos, de la misma manera que fijan los deberes y las obligaciones, también van restringiendo nuestra capacidad de maniobra, nuestra flexibilidad y nuestra innovación. 


		

		
		

			 



			Es cierto que las personas de acción no se sienten especialmente cómodas elaborando contratos que al final pueden ser una entelequia que no se basa en ninguna realidad; pero, pese a todo, es importante que tengas reservada cierta cantidad de dinero para destinarla a la elaboración de contratos y al asesoramiento de profesionales legales, así como a expertos del  sector que puedan indicarte las prevenciones necesarias en cada situación. 
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			Como siempre en la vida, en el equilibrio está la virtud. Ni demasiados contratos, ni todo al aire. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			El tiempo perdido en subvenciones 


			

			 



			Ya empieza a ser frecuente que cierto tipo de empresarios y emprendedores afirmen haberse dado cuenta de que las subvenciones perjudican más que benefician, ya que, debido a las restricciones presupuestarias del sector público, la cantidad de papeles y requisitos que se necesitan para acceder a una subvención no compensa la aportación dineraria que supone. 


			Comúnmente, se afirma que el tiempo es oro; si esto es verdad, en el caso del emprendedor es platino, y éste no puede perderlo sumergido en un mar de papeles y burocracia encaminada a obtener una subvención que, debido a lo estricto de las  leyes, suele otorgarse a categorías muy rígidas y poco flexibles, algo totalmente contrario al espíritu emprendedor. 


			El papeleo de las subvenciones da mucho trabajo y eso crea  una falsa impresión en el emprendedor de estar avanzando, y no  siempre es así, sino que sigue en el mismo sitio, con menos tiempo, más gastos y una esperanza remota de recibir la dádiva. 


			Conozco un gran número de casos de emprendedores que, para poder acceder a las subvenciones, han tenido que llegar incluso a desviarse de su plan de negocio inicial o a invertir esfuerzos en áreas que eran colaterales a su idea principal. 


			Por si esto no desincentivara suficientemente, hay otro aspecto muy perturbador de las subvenciones: una vez otorgadas,  tardan meses, si no años, en ser abonadas en la cuenta del emprendedor, hasta el punto de que muchos emprendedores relatan cómo cuando las recibieron fue precisamente cuando ya no las necesitaban, bien porque la empresa se autofinanciaba en ese momento, bien porque el proyecto había fracasado. Entre tanto, la espera les ha provocado grandes desequilibrios, porque  contaban con ese dinero e incluso han gastado parte de sus recursos para conseguir la subvención. 


			Lo que desde luego debes dar por sentado es que, si tu proyecto depende de una subvención para ser viable, es altamente probable que su fracaso esté asegurado. 
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			La única subvención que tendría sentido para ayudar al crecimiento de los emprendedores sería una reducción del impuesto de sociedades, que repercutiría en que éstos tuvieran más dinero para reinvertir. 


		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			Avisos 

			
			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 




			Exceso de premios 


			

			 



			Es habitual que determinados proyectos se pongan de moda y empiecen a recibir premios de todo tipo de organizaciones privadas y públicas. Es cierto que algunos de estos galardones ayudan a mejorar la imagen del emprendedor, y sirven para dar a conocer su proyecto a inversores y entidades financieras, así como en las redes sociales, otorgándole una credibilidad que le es transmitida gracias a la reputación del organismo que lo ha premiado. 


			Pero, como todo en la vida, un poco puede ser bueno y, sin embargo, «un mucho» empieza a crear problemas, porque presentarse a estos premios implica dedicar mucho tiempo e, incluso, promover conductas y tomar decisiones no por el bien del proyecto, sino para lograr que la candidatura de la empresa tenga más posibilidades de ganarlos. 


			Por otra parte, es muy frecuente que el emprendedor multipremiado termine perdiendo la perspectiva, buscando más el galardón que el beneficio, sin darse cuenta de que los premios no suelen traducirse en ingresos y, además, aumentan la expectativa que el mercado tiene sobre ese proyecto. 


			Hay muchas organizaciones empresariales que se dedican a  dar premios para que parezca que realmente apoyan a los emprendedores, pero lo cierto es que los premios que no van acompañados de financiación ni del acceso a determinados canales; en realidad, no son más que un acto propagandístico de dichas organizaciones, no del proyecto emprendedor. 


			El futuro no está en premiar proyectos con palabras y aplausos, sino con financiación, pero la realidad es que hoy en día las organizaciones tienen sus propios problemas económicos, por lo que ni siquiera pueden plantearse constituir fondos para financiar dichos proyectos, que sería lo que hay que hacer realmente, tal y como sí hacen en los países que creen de verdad  en el emprendimiento. 
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			Pide a las instituciones que te premian que te den enlaces a su página principal en Internet. Eso es como dinero, porque aumentará las visitas y el posicionamiento orgánico de tu web.* 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Lo que olvidas 


			

			 



			Por muy bien que plantees tu plan de negocio, es habitual olvidar  numerosos factores. En este capítulo te voy a poner algunos ejemplos: 
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			Seguros 


			

			 



			No estar cubierto con buenos seguros puede costarte mucho dinero. Unos son obligatorios y otros voluntarios, pero todos ellos son muy importantes. Responsabilidades civiles y mercantiles pueden arruinar un proyecto justo en el momento en que empieza a despegar, por lo que un buen asesoramiento en este aspecto te hará dormir más tranquilo y estadísticamente puede ser la clave para salvar tu proyecto. 
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			Bajas 


			

			 



			Debes saber que a menudo tus empleados se pondrán enfermos y, lejos de la creencia popular de que eso lo paga la Seguridad Social, tendrás la oportunidad de comprobar que dichas bajas te suponen un buen número de costes: en el nivel laboral, porque se generan más gastos debido a la necesidad de enseñar a otra persona que sustituya a la que ha cogido la  baja; en el nivel de contratación, y, finalmente, en el nivel de ventas perdidas por el lapso de tiempo que esa persona enferma no está disponible. 
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			Embarazos 


			

			 



			Son muchos los que piensan que los embarazos en las empresas son contagiosos. Si tu negocio, por sus características, tiene contratadas a muchas mujeres jóvenes, debes contar con un plan de contingencia para aplicarlo en caso de que ese contagio ocurra. Gestionar bien este tema te aportará un incremento de compromiso hacia la empresa por parte de las empleadas. 
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			Traiciones 


			

			 



			También te encontrarás con que tus proveedores lo son de tus competidores y, dado que tú empiezas, como éstos son clientes más importantes para tus proveedores, les contarán todos tus secretos. También habrá empleados en los que tú has confiado que se irán a trabajar a la competencia con toda la formación e información que tú les has proporcionado. 
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			Robos 


			

			 



			El robo en las empresas suele estar siempre por encima del 2 por ciento de la facturación. Lo grave es que es igual de importante el robo interno que el externo.  Es decir, los que deben vigilar que no te roben las personas de fuera roban tanto como éstas. 
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			Sabotaje 


			

			 



			Cerraduras tapadas con silicona que impiden que puedas abrir tu establecimiento durante unas horas, gamberradas de unos trabajadores a otros para perjudicar a compañeros que acaban afectando a la calidad de tu producto, vecinos que cortan la luz de la comunidad para estropear el producto guardado en las cámaras refrigeradoras, y un sinfín de acciones reprobables y actos vandálicos que tus valores personales te impiden imaginar. 


			

			 



			Denuncias infundadas de competidores para que pierdas tiempo con abogados y juzgados, o vecinos que quieren perjudicarte y se dedican a decir que haces ruidos o emites olores indemostrables. Se dio el famoso caso de un respetado médico al que una cámara oculta sorprendió tirando herramientas dentro  del motor del aire acondicionado de su finca para poder así denunciar al restaurante del bajo por ruidos. 
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			Aprenderás mucho de la vida: crees que tus valores son universales, pero no es así. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			El teléfono o la electricidad  pueden tardar 


			


			 



			Cuidado, cuidado, cuidado, porque lo que depende de nosotros puede ser inmediato, pero cuando dependemos de terceras personas debemos tener mucho recelo, y hoy en día sin electricidad ni teléfono la mayoría de los negocios serían totalmente incapaces de subsistir. 


			Además, es posible que necesites alguno de estos servicios mucho antes de empezar la actividad. Por ejemplo, si piensas promocionar tu negocio, tendrás que conocer con certeza su número de teléfono para que lo puedas ofrecer sin temor  a equivocarte en la publicidad que hagas. 


			Sé que muchos estaréis pensando al leer esto en que los teléfonos virtuales provisionales son una solución, pero la realidad  es que hoy en día son más bien un gran problema, porque en la red (blogs, webs, directorios...) queda rastro del número antiguo,  lo que te obligará de por vida a mantener varios teléfonos o, de lo  contrario, perderás ventas. 


			En otro orden de cosas, es habitual también firmar un contrato de arrendamiento calculando que los suministros van a llegar pronto, pero luego estas entregas se demoran a lo largo de semanas o incluso meses en los que tú seguirás estando obligado a pagar el alquiler. No te estoy poniendo un ejemplo descabellado, yo mismo me he visto envuelto en situaciones similares ocasionadas por problemas técnicos, problemas de impagos de inquilinos anteriores, por vacaciones, por huelgas, por problemas de coordinación, por demoras administrativas... Eso sí, de pagar el alquiler mensual, como te decía, no me libré ni un solo mes, a pesar de no haber podido generar aún ningún ingreso. 


			Como ves, si piensas que estos temas de suministros —luz, agua y teléfono— se pueden solucionar con teléfonos de prepago y grupos electrógenos, te equivocas. Créeme, yo lo he intentado y ha sido peor el remedio que la enfermedad. 


			También has de tener en cuenta que determinadas inspecciones municipales necesarias antes de la apertura pueden retrasarse, que la maquinaria que has comprado tarde en llegar, o que las reformas del local se alarguen y demoren. Por todo esto,  es fundamental antes de iniciar tu proyecto que preveas que el contrato de alquiler o la incorporación del personal se realicen en  función del cumplimiento de terceros. 


			Y no olvides que si has sido directivo en empresas que abrían  establecimientos pero no llegaste nunca a ocuparte de este aspecto, a la hora de montar el tuyo has de poner especial cuidado en prevenir todas estas circunstancias y los posibles retrasos que pueden originar. Seguro que antes se ocupaban otras personas de todas estas gestiones y, si se producían demoras, tú te  limitabas a cubrir los problemas de tesorería con los ingresos que generaba la empresa en otros lugares. Sin embargo, ahora toda la responsabilidad es tuya, por lo que es fundamental que tengas en cuenta que tu primer local se alimenta de tus propios ahorros. 


			

			 

			
			

			 

			
			[image: ] 

			
			 



			Estás avisado. Anticípate y ten previstos posibles retrasos. 

			
			
		


			
	    

	 	
	    
            

			 




			¿Y si te pones enfermo o tienes  un accidente? 


			


			 



			Ésta es una pregunta que debes hacerte tanto para el plan B como para el actual plan A. Vivimos como dioses, como si fuéramos inmortales e invulnerables, pero no somos ni una cosa ni la otra. Poco a poco nos iremos convenciendo de que tenemos que  pagar seguros que cubran eventualidades. 
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			Estos seguros no sólo deben prever unos costes sanitarios, sino también una posible reducción de ingresos o un aumento de nuestros gastos de transporte y movilidad, originados, por ejemplo, por una lesión. 

			
			
		


			

			 



			Volviendo al plan B, una enfermedad o accidente pueden tener implicaciones muy distintas: si tu plan B consiste en invertir tus ahorros en productos financieros a largo plazo, como un plan  de jubilación o bonos del Estado, tu eventualidad no afectará al rendimiento del plan, pero, si has decidido iniciar un proyecto empresarial, debes tener en cuenta que existe la posibilidad de que tengas algún accidente o enfermedad durante los próximos  años, y prever esto es tu responsabilidad. Contar con alguien que te sustituya o pueda asumir tus responsabilidades es clave. En este sentido, tener socios resuelve bastante este tema, porque ante tu dificultad verás cómo ellos dan el callo y te dicen aquello de «hoy por ti y mañana por mí». 


			Ahora bien, pon cuidado en este sentido, porque este aspecto es especialmente importante dejarlo hablado y establecido al iniciar el proyecto, momento en el que la caja no va sobrada  y una bajada de ingresos puede repercutir, por ejemplo, en el impago del alquiler. Comenzar un negocio o proyecto genera estrés, y éste, unido a las muchas horas dedicadas al trabajo al día, puede derivar en una bajada de defensas que facilite la enfermedad o los accidentes. 


			De la misma manera, debes tener previstos sistemas de seguridad para detectar y sustituir rápidamente a aquellos empleados que sufran bajas con frecuencia. Imagina qué ocurriría si  el empleado que abre tu establecimiento a primera hora o el que se encarga de una tienda que está lejos de tu ciudad falla, enferma o se ausenta en el peor momento posible, por ejemplo cuando tú estés de viaje: no debes dejar nada al azar, pues es fundamental para ti. Planéalo y piensa en posibles alternativas por si esto ocurre. 
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			Los sistemas de control y los planes de contingencia son un factor que suele faltar  en los planes de negocio. Invierte en dormir tranquilo. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Vender no es ganar 


			

			 



			Demasiados emprendedores confunden las ventas con el beneficio, puesto que siempre es necesario facturar muchísimo  para que una empresa dé un rendimiento mínimamente digno que compense el esfuerzo y el riesgo asumidos. 


			Un proyecto que deje el 10 por ciento de las ventas como  beneficio, después de impuestos, no es fácil de conseguir. La mayoría de las empresas consiguen menos ganancias. Eso implica que una empresa que facture 100.000 euros al año sólo dará 10.000 euros de beneficio, convirtiendo por lo tanto al inversor en menos que «mileurista». Por todo esto, es evidente que como emprendedores necesitaremos proyectos que puedan reinvertir en su propio crecimiento y retribuir al capital de manera relevante, y para ello debemos aspirar a proyectos con una facturación superior al millón de euros. 


			A la mayoría de emprendedores este objetivo les parece demasiado ambicioso y por este motivo configuran proyectos ya de salida más pequeños, con los que aspiran a unos 200.000 euros de facturación como máximo. En realidad, más que una empresa están creando un autoempleo, porque ellos cobrarán, pero el capital no se retribuirá. 


			A esta circunstancia hay que añadir el hecho de que muchos  proyectos, al principio, cuanto más venden más pierden. Eso suele ocurrir porque todavía no han conseguido un nivel de costes adecuado o unos escandallos bien calculados. 


			También hay un montón de proyectos en los que el emprendedor está convencido de que, si factura muchísimo, eso le llevará fácilmente al beneficio, lo que ha provocado la aparición de varias empresas que facturan cientos de millones pero que no encuentran la manera de conseguir lo que se llama darle la vuelta a su cuenta de resultados. Esto ocurre por ejemplo en compañías que necesitan pagar buscadores para conseguir ese volumen de ventas, y que tarde o temprano acaban comprobando que la cantidad que deben aportar a los buscadores es superior al margen que da el producto que venden más los  costes de estructura. 
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			Obtienes una primera satisfacción cuando vendes, pero la felicidad se obtiene en realidad cuando ganas. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Opinando sobre proyectos  de otros 


			


			 



			Cuando entras en el mundo del plan B, comienzas a preguntar a la  gente sobre tus ideas, y es probable que ellos te consulten las suyas. Mucho cuidado cuando te pregunten tu opinión sobre un proyecto, porque siempre estarás dando una opinión cuántica, lo que significa que no hay certeza posible, sino que simplemente  estás hablando en el mundo de las probabilidades. Y es que, en el  fondo, si el proyecto no tuviera incertidumbres no ganarías dinero, porque todo el mundo lo emprendería y tendrías demasiada competencia. 


			Siempre deberías hablar en términos de porcentajes. El problema es que el que te escucha, si está entusiasmado, puede interpretar como magnífico un 10 por ciento de probabilidades de éxito. Si un proyecto te gusta mucho al hablar de porcentajes, y así se lo transmites al interesado, debes saber que si va bien te dirá que ya te lo dijo, y si va mal te pedirá cuentas de por qué lo animaste. 


			Si el proyecto no te gusta, hablando de probabilidades, y así se lo transmites al interesado, debes saber que si le va bien te dirá que no creíste en él, y que ya te lo dijo y que te equivocaste, y  si va mal, aparte de silencios incómodos, pensará que no le quisiste ayudar y que en el fondo te alegras de haber tenido razón. 


			Pocas veces encontrarás reconocimiento o agradecimiento. Todos tendemos a externalizar la culpa e internalizar el éxito. Es un engaño que nos ayuda a querernos, pero que nos impide mejorar más rápido. Poca gente encontrarás que se caiga  mal a sí misma, pero también hallarás poca gente que cambie de verdad por iniciativa propia y sin estar acorralado. 


			Por todo esto, no olvides tener mucho cuidado al opinar sobre proyectos de otros, porque al hacerlo estás realizando  un acto de generosidad inmensa y, como con los hijos, no debes esperar gratitud y quizá sí algún reproche que tendrás que tragar con benevolencia. 
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			Cuando ayudes a alguien no esperes contraprestación en este mundo. Se te devolverá en el reino de los cielos, que sin duda es mejor. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			Otras opciones de inversión 

			
			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 




			La franquicia 


			

			 



			Como habrás comprobado en muchos capítulos de este libro, montar un negocio no es ni sencillo ni obvio. En realidad, hay que añadir a la incertidumbre de si la idea va a funcionar o no numerosas incertidumbres adicionales, y, además, pensar en muchísimos factores que el emprendedor no debía tener en cuenta en la  empresa donde trabajaba como empleado. 


			En una empresa cada uno realiza su parte de la tarea —es lo que se llama división del trabajo—, pero cuando eres un emprendedor todo depende de ti, y también sucede esto cuando eres el líder de un proyecto dentro de una empresa. De repente, te das cuenta de que en la empresa donde trabajabas había muchos aspectos que dabas por supuestos o funciones que parecía  que se hacían solas. Esas mismas tareas, en cambio, son las que hacen que el que empieza un negocio tenga que dedicarle tanto esfuerzo y tiempo que no le queda espacio para las actividades realmente fundamentales y que aportan ingresos directos. A esto, además, hay que añadir las funciones que inicialmente no has tenido en cuenta o que no has previsto y que la realidad te impondrá. De este modo, se ralentizará mucho tu negocio y puede que te metas en muchos problemas. 


			La franquicia es una figura que soluciona buena parte de estos problemas, porque tienes un franquiciador que ya lo tiene todo en cuenta, todo protocolizado, todo escrito y por lo tanto te informa de todos esos problemas y de cómo solucionarlos antes de que te veas envuelto en ellos. Muchos franquiciadores incluso te informan de empresas que te pueden ayudar prestándote servicios que podrás externalizar y que realizarán por ti esas actividades. De esta manera, tú puedes dedicarte a lo que realmente importa. 


			De todos modos, verás que ganar dinero con una franquicia es muy difícil, pero imagínate si, además de lo difícil que es, te hubieses tenido que ocupar del resto de los problemas. La franquicia es quizá la mejor manera de aprender a ser empresario si  careces de experiencia. Esto tendrá una ventaja añadida, y es que, si luego sigues queriendo ser emprendedor de tu propio proyecto, podrás montar tu nueva empresa con los beneficios que te genere la franquicia, algo que resulta especialmente interesante porque los proyectos suelen precisar más dinero del que habías calculado inicialmente y los beneficios que te vaya generando la franquicia podrán ser el plus de inversión que necesite el nuevo proyecto. De lo contrario, puede que se te acabe  el dinero y tu proyecto no fracase por ser una mala idea, sino por  no haber podido resistir durante suficiente tiempo en el mercado  debido a la falta de financiación. 


			Otro maravilloso plan B es juntarte con socios que tengan tu misma inquietud y dispongan de algunos ahorros, pero que todavía posean un empleo que no se atreven a dejar por la seguridad de ingresos que éste les proporciona.De momento podéis  probar con una franquicia y, si funciona, quizá con los ingresos estables generados por ésta os podáis animar en un futuro a liaros la manta a la cabeza y lanzaros a la aventura de un proyecto emprendedor. 
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			Aprovecha el camino ya recorrido por otros. Llegarás más lejos. 

			
			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 





			Qué debo hacer con el finiquito o indemnización por desempleo y el subsidio mensual de la Seguridad Social 


		

			


			 



			Por norma general, cuando te quedas desempleado recibes tres tipos de ingresos: 
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			• La liquidación de los días y vacaciones que te deban. 


			

			 



			• La indemnización por los años trabajados. 


			

			 



			• Las mensualidades del paro.

			
			
		


			

			 



			Estas últimas están pensadas para que puedas sobrevivir (y  consumas) mientras encuentras un nuevo empleo. En función del tiempo que hayas cotizado, cobrarás durante un número determinado de meses, pero piensa que es probable que, cuantos más años hayas estado trabajando en una empresa, más difícil sea encontrar un nuevo empleo con las mismas condiciones salariales, y el mismo tipo y categoría de trabajo, con lo cual te costará más reciclarte. 


			En cuanto a la indemnización por desempleo, es decir, aquel dinero que te dan por los años trabajados, puede producirte lo que se llama la ilusión monetaria.Esto significa que, al recibir un monto de dinero elevado que jamás hubieses ahorrado, porque te lo habrías gastado antes, te puedes sentir muy rico y empezar a hacer gastos que en realidad no deberías permitirte. 


			Lo ideal sería que usaras el subsidio mensual para sobrevivir  y afrontar tus gastos cotidianos y que utilizaras la indemnización  para reintroducirte en el mercado laboral. 


			Te propongo que dividas el finiquito en tres partes: 
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			•Una a corto plazo. 


			

			 



			• Otra a medio plazo. 


			

			 



			• Otra a largo plazo. 


		

		
		
		

			 



			El primer tercio te recomiendo que lo reserves para esos pequeños gastos que tu nueva e inesperada situación te va a generar, ya que de repente tendrás mucho tiempo libre y vas a ver  cómo sin querer tiras de él, porque empiezas a leer un periódico cada día que antes ni podías ojear, o a tomar un transporte que antes no cogías para desplazarte a la oficina de desempleo, o a realizar entrevistas para un nuevo trabajo, o incluso empleas ese dinero en imprimir y mandar tus currículums a las empresas. 


			El segundo tercio deberías usarlo para reciclar tus conocimientos y, por consiguiente, invertirlo en formación. Naturalmente, te recomiendo aquella formación que te otorgue mayores posibilidades de encontrar un trabajo de manera realista. 


			El último tercio, finalmente, puedes guardarlo para tiempos futuros, puesto que suele ser habitual que encuentres algún trabajo durante unos meses, pero posteriormente vuelvas al paro,  porque algunas empresas tienden a despedir a las incorporaciones más recientes, ya que les cuesta menos dinero. 


			Un fallo típico que suele producirse al encontrar trabajo de nuevo tras estar una temporada en paro es que sientas el impulso de fundirte lo que te ha quedado de finiquito, porque crees que ya has escapado de esa situación angustiosa y vas a recibir ingresos regulares; pero no tiene por qué ser así. Te estarás preguntando: «Entonces, ¿con qué dinero voy a montar mi nuevo proyecto?» 


			Puedes usar lo que te quede del primer tercio del que hemos  hablado y añadirle a esta cantidad la capitalización del paro, que significa que la Seguridad Social te adelante todo lo que te pagaría durante los próximos meses para que lo puedas invertir en un  nuevo proyecto, que naturalmente debe contemplar un sueldo mensual para ti desde el primer día. 


			Por lo demás, doy por supuesto que no es necesario explicar  los riesgos que esto implica en caso de que el proyecto vaya mal,  y que cuanto mayor beneficio persiga tu proyecto, mayor riesgo  llevará implícito. 
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			Reinvéntate a corto, medio y largo plazo. Son cosas distintas. 

			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 



			Bolsa 


			


			 



			En los países más desarrollados que el nuestro, éste es el verdadero plan B de la mayor parte de la población. Hay estudios en los  que ya se cuantifica que las visitas a webs de compraventa de valores en bolsa son las que provocan mayor pérdida de tiempo en los puestos de trabajo de oficina. Suele hacerse después de comer el bocadillo del mediodía, ya que en estos países los trabajadores no se sientan para largos almuerzos. 


			Aquí todavía estamos lejos de llegar a ese extremo. No me resisto a contar una anécdota previa al crac de 1929 que cuenta que, cuando el limpiabotas de Rockefeller le dijo a éste que él también invertía en bolsa, fue cuando el magnate comenzó a sospechar que tal vez el mercado estaba demasiado recalentado. 


			Lo cierto es que, por mucho que ahorres, si dejas de invertir tu dinero, éste cada vez valdrá menos debido a la subida de precios conocida como inflación, lo que repercutirá en tu economía, haciendo que cada vez puedas permitirte comprar menos cosas  con la misma cantidad de dinero. Es ése el motivo por el que es necesario que el dinero dé un mínimo de rentabilidad que supere la inflación que sufren los productos que tú sueles consumir. 


			La bolsa tiene muchas ventajas, porque te permite invertir y  desinvertir de manera muy rápida y fácil en distintos mercados, y no ser prisionero de cómo vaya la economía de tu país. Por este motivo, ir adquiriendo formación en este aspecto es una buena idea. Esto no significa que te conviertas en un negociador  en bolsa, pero sí que puedas entender lo que tu asesor te comenta sobre ésta y sus fluctuaciones. Por otra parte, para conseguir una rentabilidad que compense la inflación, ten en cuenta que no deberás hacer inversiones demasiado arriesgadas.* 
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			Tú ve ahorrando, porque necesitarás dinero para invertir. 

			
			
		

		
		

			
	    

	 	
	    
            

			 

			
			
				
			 



			Habilidades 

			
			
			 

			
			


			
	    

	 	
	    
            

			 



			Delega 


			


			 



			Es importante saber cuál es tu trabajo y cuál es el trabajo de los demás: si piensas que el resto no son más que tus ayudantes, no  serás un buen director de proyecto; si no sabes delegar, sentirás que los demás siempre te están frenando, porque nunca harán lo que tú, como tú lo harías, a la velocidad que tú crees que lo harías. 
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			Delegar consiste en pedir a alguien que realice una tarea que tú no puedes asumir sabiendo que, al pasársela a otro, éste puede aportar su creatividad y su talento a la acción encargada, buscando soluciones, aportando ideas o realizándola de un modo que a  ti jamás se te hubiese ocurrido, y es precisamente por esa razón por la que la decidiste delegar en esa persona. 


		

		
		

			 



			Cuando alguien —ya sea directivo, emprendedor o compañero— no delega, suele emplear una frase muy sonora para justificarse; dice que lo tiene todo «bajo control», y es precisamente esta expresión, bajo control, la que nos debería dar a entender  que está pisando a los que tiene por debajo, impidiéndoles crecer  y desarrollarse. 


			No lo olvides: cuando delegas debes estar dispuesto a que  el otro se equivoque, porque tú también te equivocas a veces, y cuando eso ocurra y la persona encargada de la tarea que  has delegado falle, no debes pensar que si eso lo hubieses hecho  tú mismo se habría realizado de forma correcta, porque —te lo repito— tú también te equivocas. 


			Además, si no delegas, obligas a la empresa, si ésta depende de ti, a ir a tu ritmo, acelerando cuando estás fuerte y frenando cuando te sientes débil o en baja forma. Cuando delegas, en cambio, la empresa mantiene varios ritmos, y si uno frena, como al hacerlo está perjudicando al resto, ralentizando sus tareas, se consigue que sean los compañeros quienes tiren de él, exigiéndole que cumpla para que todos puedan cumplir con  sus funciones. 


			Si eres de los que cuando llegan a su trabajo tienen la sensación de que los marrones le están esperando, es que no sabes delegar en tu equipo o piensas que no tienes el equipo que necesitas, puesto que mientras tú no estabas los marrones se han ido pudriendo y creciendo a la espera de que llegues para solucionarlos. 


			Los que defraudan a Hacienda no pueden confiar en nadie, ya que, de hacerlo, su equipo enseguida se podría dar cuenta del fraude y denunciarlo, chantajearlo o robarle, y por lo tanto no pueden delegar. Si le damos la vuelta a este argumento llegaremos a una nueva enseñanza que puede resultar útil: el dinero negro, que a veces puede parecer tan atractivo, impide que puedas delegar y, por lo tanto, convierte tu vida en un infierno y tu empresa en algo más pequeño, con lo que al final acaba saliéndote caro. 
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			Delegar es multiplicarte. 

			
			
		


			
	    

	 	
	    
            

			 



			Colabora 


			

			 



			Si todas las pequeñas y medianas empresas de un país se unieran, formarían la mayor empresa de ese país. Buscando un símil, las pequeñas empresas son como los habitantes de los pueblos pequeños, que, además de vivir en un sitio reducido, mantienen entre sí muchas deudas históricas que hacen que no colaboren. 


			La gran empresa, en cambio, tiene el problema de la flexibilidad, es decir, le cuesta mucho realizar cualquier movimiento debido a su gran estructura. 


			Dándole la vuelta a este argumento se nos puede ocurrir que, en realidad, esto sería una ventaja para la pequeña empresa,  ya que su tamaño y el hecho de no depender de grandes convenios, de luchas de poder entre directivos ni de ejércitos de abogados que pueden frenar el acuerdo le permite, por ejemplo, establecer pactos con otras pequeñas empresas. 


			Estas colaboraciones pueden desarrollarse en distintos niveles: diseño, compras, distribución, formación, eventos, publicidad, packs de productos, internacionalización... Es más, en momentos en que la demanda se ve un poco frenada y los consumidores dudan entre un proveedor y otro, que esos dos proveedores le hagan una oferta en común puede lograr  que el cliente venza sus dudas y compre, activándose así el consumo. 


			Por ello, te recomiendo que venzas tus reticencias y te plantees esta opción de colaboración con empresas o con universidades, que es otra alternativa que pone a disposición de las pequeñas empresas el mayor departamento de I + D que existe. 


			También estaría bien que te cuestionaras aprovechar la cooperación con autónomos de talento reconocido que no están  integrados en ninguna empresa porque son espíritus libres. A la gran empresa le será muy difícil homologar a ese autónomo como proveedor, ya que tiende a contratar a otras grandes empresas con mayor estructura y procedimientos estandarizados que le den seguridad. 


			En resumen, te será más fácil colaborar con empresas de tamaño parecido al tuyo, porque es más probable que seas tan importante para ellos como ellos lo son para ti. Por otro lado, con las grandes empresas obtienes la ventaja de que te aprovechas de su aprendizaje con otras firmas y en otros foros, porque su tamaño las obliga a ser competitivas y, al estar en el ojo del huracán, necesitan constantemente mantenerse al día, lo  cual a ti podría beneficiarte a la hora de aprender de sus métodos. 
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			Cobranding, comarketing, copromotion son distintas fórmulas que debes explorar en el área de marketing junto con tus competidores. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Hablar sin escuchar 


			

			 



			Nunca me dejará de sorprender esta «patología» que sufren algunos emprendedores o líderes de proyectos inexpertos que hace que, después de una conversación con ellos, cuando al fin se van, no puedas evitar lanzar un soplido de alivio. Hablan, hablan, hablan y no preguntan ni escuchan nada, y si logras meter alguna observación, te la rebaten inmediatamente. Se han  autoasignado la misión de convencer al mundo sobre una serie de teorías en relación con su proyecto y no se dan cuenta de que,  en realidad, no nos interesa. 


			Suelen llevar un año dedicados en cuerpo y alma a su idea, y creen saberlo ya todo, y surge en ellos el convencimiento de que  el resto de personas somos unos ignorantes que no hemos descubierto la importancia vital de lo que ellos hacen. Lo sorprendente es que al cabo de unos meses te están hablando de otro proyecto con la misma pasión y falta de perspectiva. Son de ese  tipo de personas que se creen sus propias mentiras porque no escuchan y, si oyen algo, no lo incorporan a la conversación ni a su pensamiento, sino que te intentan convencer en vez de escucharte para enriquecer su proyecto. 


			En su convencimiento, además, buscan crear necesidades en sus clientes en vez de satisfacer necesidades que tenga el  mercado, una actitud que en cualquier escuela de negocios denominarían remar a contracorriente y que únicamente consigue  que la gente, pronto, se dé cuenta de lo pesados y egoístas que son, y comiencen a rehuirlos, y es que incluso en un ambiente lúdico y distendido ellos creen estar ante una buena ocasión para proseguir su misión evangelizadora, sin comprender que sólo lograrán que todos terminen evitándolos en las cenas de amigos. 


			Si el esfuerzo que ponen en divulgar su idea lo volcaran en aprender de sus clientes, se harían ricos. Pero lamentablemente suelen dedicarse a repetir hasta la saciedad algunas lecciones de expertos, normalmente extranjeros, que han leído sin caer en que resultan de dudosa aplicación en nuestro país. Por otra parte, cometen el error de indignarse si no conoces a determinado personaje que el 99 por ciento de la gente también desconoce, pero que, casualmente, para ellos es un gurú. 


			Te daré un consejo sobre estos tipos: no sientas reparo al decirles que no tienes ni la más remota idea de quién están hablando y de parar al primero que pase para demostrarle que nadie conoce a su presunto ultrafamoso. 
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			Escucha más y habla menos. 

			
			
		


			
	    

	 	
	    
            

			 




			Aprendizaje y colapso 
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			El aprendizaje es el único ingrediente que te aleja del colapso. 


		

		
		
		

			 



			Las sociedades se van haciendo sabias, pero cuando creen que ya saben mucho se autoimponen regulaciones para proteger su modelo social. Estas regulaciones van reduciendo su flexibilidad y se reduce también su capacidad de cambio y aprendizaje. Por lo tanto, es cuestión de tiempo que se colapsen. Para evitarlo, una organización debe disponer de una estructura y unos procedimientos que permitan ese aprendizaje. 


			Recuerdo a uno de mis jefes, del que he aprendido mucho, que me decía que a los sectores críticos hay que tenerlos cerca porque te hacen espabilar y no dejan que te duermas en los laureles. 


			Es muy interesante que la organización disponga de distintas unidades (puntos de venta, zonas geográficas, órdenes religiosas —si la organización es la Iglesia—) que puedan compararse y competir entre sí. Esto incentiva enormemente el aprendizaje y la evolución. 


			Por ello, debes organizar reuniones o crear medios para acumular lo que la organización va aprendiendo, por ejemplo, recopilando lo que se llaman best practices o mejores prácticas. 


			Recuerda siempre que lo que te ha traído hasta aquí no garantiza el futuro, y, como el futuro siempre es diferente, necesitarás herramientas diferentes para afrontarlo. 
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			La formación continua es importante, pero también el aprendizaje del día a día bien documentado. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 




			Cuando contrates, busca  el equilibrio 


			


			 



			Sabrás que hay quien dice que lo mejor es contratar a los mejores. Yo no comparto esa afirmación. Como dice un amigo con gran visión directiva, él se dedica «a conseguir resultados extraordinarios con gente normal». Sinceramente, creo que esta  frase construye un mundo donde me gusta más vivir. 


			El dueño de una pequeña multinacional, también llamada multinacional de bolsillo, me decía que cuando seleccionas a un empleado debes pensar en los nogales, pues este árbol necesita  unas noches frías que se muevan en un intervalo concreto de temperaturas. Una noche calurosa no se puede compensar con una noche muy fría. Si hace demasiado calor, el nogal no da  nueces, y si hace demasiado frío, se muere. 


			Interpretando el símil, me explicaba que, cuando alguien es «un diez» en algún aspecto, seguro que es «un dos» o «un tres» en otro. Así pues, hay que contratar «sietes» y «ochos» en todos los aspectos, y eso sí que es posible. Lo que no es posible en cambio es encontrar a alguien que sea «un diez» en todo. 


			Piensa que el proyecto que estás creando no sólo te debe aportar rentabilidad, sino que, como buen plan B, también ha de permanecer en el tiempo y, si lo logras, será un sitio donde pasarás muchas horas, con lo cual debe proporcionarte una vida más agradable. Convivir con genios y gurús no es nada fácil, porque todo lo bueno que tienen en un aspecto lo tienen de malo en otro. 


			Ya se ha visto en el mundo del fútbol que el equipo lleno de estrellas no gana títulos, sino que lo hace el que sabe encajar a los distintos jugadores formando un equipo. Basándonos en esta experiencia, el buen líder será el que, sin ser el mejor, sepa hacer que los talentos del equipo se multipliquen los unos a los otros. Nosotros debemos seguir la misma regla: al contratar, no  debemos buscar elementos que sumen, sino que puedan multiplicar. 
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			Si quieres sumar, contrata a los mejores; si quieres multiplicar, contrata a los que encajen mejor en tu equipo, porque entonces  facilitas que todos aporten más. 


		

		
		
		
	    

	 	
	    
            

			 





			Excel y PowerPoint 


			

			 



			Un plan B persigue cambiar tu realidad, y para ello debes modificar tus ideas preconcebidas. Solemos pensar que las llamadas hojas de cálculo (como Excel) son típicas de un departamento o área financiera, y que las presentaciones (como las de PowerPoint) son más propias de un departamento de marketing o ventas. En cambio debería ser todo lo contrario, y las áreas de marketing y ventas deberían esforzarse más en cuantificar los productos y las acciones, en medir y rentabilizar. 


			Por el contrario, las áreas financieras tienen un déficit de estrategia, se pierden en el cálculo del decimal o en aspectos puramente técnicos, pero no ayudan a los proyectos a competir mejor. 


			En definitiva, tendemos a hablar mucho de ideas y proyectos a los inversores cuando en realidad deberíamos darles más cálculos, datos e información cuantitativa. De la misma manera, no nos sale de dentro contarle a nuestro banco nuestras estrategias, nuestros pensamientos e ideas innovadoras cuando en realidad eso es lo que hace partícipe a la entidad financiera de tu proyecto. 


			Entre estas dos herramientas informáticas citadas hay un salto demasiado grande, y deberían interrelacionarse. De hecho,  todo lo que decimos en un PowerPoint debería estar apoyado por un Excel, y todo Excel debería estar vinculado a un PowerPoint. Por poner un ejemplo, hacemos grandes planes financieros que se sustentan en una cifra de ventas muy poco argumentada y, del mismo modo, hay demasiados planes de marketing donde el Excel que los apoya no es más que un listado de pagos en inversión publicitaria. Deberíamos tener hojas de cálculo que nos ayudaran a entender de dónde vendrán las ventas, de qué clientes, qué canales y qué productos. De cada cliente que argumentamos que nos va a comprar deberíamos tener un Excel que nos mostrara el porcentaje de su presupuesto que significa nuestro producto, el estado de su tesorería en cada momento, el riesgo de impagos y de infidelidad... 
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			Sea cual sea el plan B que te inspire este libro, te recomiendo que de momento hagas un curso para ampliar tus conocimientos sobre estas herramientas informáticas. 


			

		



			

			

	    

	 	
	    
            

			
		

			 



			Conclusión 


			

			 



			Sólo tenemos una vida en este mundo terrenal y por lo tanto no debemos fallarnos a nosotros mismos y menos todavía a nuestros hijos, que no tienen la culpa de nuestra temeridad, que nos ha hecho poner todos los huevos en la misma cesta demasiadas  veces. 


			Sin embargo, no hay que confundir diversificación con dispersión. Si trabajas por cuenta ajena, no empieces a dedicar tu tiempo e ilusiones a otros menesteres que los de tu empleador, porque eso te puede hacer perder tu plan A. 


			Tu plan puede ser inversor o especulador inmobiliario, rentista inmobiliario, ahorro-financiero, emprendedor, bursátil, inversor en proyectos de pymes, invertir en ti mismo para disparar tu empleabilidad o una combinación de todos ellos, que sería lo ideal. 


			Hay otros que dependen más de la persona, como algunos funcionarios que optan por una segunda actividad o quienes deciden pasar el resto de su vida en una orden religiosa que se encargue de su manutención. 


			Emprender no es fácil: vigila con los cantos de sirena de los grandes emprendedores. Hay un momento para cada cosa y una  cosa para cada momento. 


			Lo que seguro que te ayuda, aunque para nosotros sea contracultural, es ahorrar. Eso sí, ha de ser un ahorro inteligente, dedicando tiempo a su gestión. Este tiempo debe ser de calidad, es decir, bien asesorado, sentado en una mesa, consultando  fuentes fiables, elaborando tablas comparativas, leyendo la letra  pequeña y nunca en caliente, ni en el coche, ni en la ducha. 


			Cuidado con la creación desde cero. Eso está muy bien para nuestro Padre Creador todopoderoso, pero acepta tus limitaciones y empieza por objetivos más cercanos, como la franquicia. 


			Cuando hayas ahorrado, quizá podrás comprar pequeñas participaciones en empresas que conoces, como aquélla en la que trabajas o colaboras (siempre dentro de los límites legales). Seguramente a diario te pasan trenes por delante, aunque si no tienes dinero para el billete es como ver pasar una película. 


			Busca qué, pero busca también con quién. La complementariedad es una herramienta poderosa, pero la avaricia rompe el saco. 


			También es importante recordar que no solemos valorar lo que tenemos hasta que lo perdemos. Quizá lo que valoras de tu plan A o empleo es la estabilidad. Pues bien, si tu plan B no es razonable y estable, puede que empeore tu vida. ¡Cuidado! Tu plan B debe ser complementario, no contrario, a tu plan A. 


			También quiero recordarte una reflexión que dice: «Si la formación te parece cara, prueba con la ignorancia.» Pero si has comprado este libro ya me estás demostrando cosas positivas sobre ti en este aspecto. Sigue por este camino. 


			Algunos pensarán: «¡Eso ya lo sabía!» Pues venga..., ahora sólo te falta hacerlo. Te deseo mucha justicia y un poco de suerte. 
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Notas

			
			
			
			 
		

			* Es un derecho financiero que te permite recibir dinero si decides venderlo cuando el valor de la empresa va muy bien. Ojo, porque si te despiden porque la empresa va mal, este instrumento no te dará dinero. 


			

			



	


* Los buscadores de Internet tienen anuncios de pago y búsquedas que realizan ellos en  función de la relevancia de la página para la consulta concreta. Los resultados que no son de pago se llaman orgánicos. 


			

			



	


* Véase el capítulo «Proyectos de buscador». 


			

			



	


* Ahora que lo pienso, éste podría ser un posible tema para un próximo libro: la inversión  en bolsa para particulares que quieren mantener el valor de su dinero. Si me animo, dentro de unos años lo publicaremos. 
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