
        
            
                
            
        

    


[image: ]


 


[image: ]


CARLOS ALONSO
 


[image: ]
Cómo relanzar nuestra vida profesional 
para ser más felices y competitivos
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A mi mujer, Esther, y a Pablo, Aitory Berta, 
nuestros hijos, por quienes reinventarse tiene 
aún más sentido.
A todos aquellos quienes mejorando ellos 
mismos logran hacer más felices a quienes les 
rodean.
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A Alberto Alonso, mi hermano, por sus valiosas 
observaciones en la creación de este libro.
A todas aquellas personas que, tras haber escrito mi 
primer libro De ejecutivo a empresario, me han 
animado a continuar mi carrera literaria con este 
segundo.
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Estamos en un mundo en el que las ideas son cada vez más 
importantes, a pesar de ser un campo de investigación muy 
desconocido todavía. Cuando oímos hablar de falta de motivación, estancamiento, etc. en el entorno laboral, estamos 
hablando de consecuencias por falta de ideas. Diversos son 
los motivos que producen esta situación, pero la falta de ideas 
más importante es la referente a lo que queremos hacer con 
nuestra trayectoria profesional y no aquellas ideas que pudiesen solucionar circunstancias puntuales desde nuestras responsabilidades específicas. Es decir, son ideas trascendentes 
debido a que condicionan gran parte de nuestra felicidad y su 
desarrollo ocupará bastante de nuestro tiempo.
Tanto si las ideas son de tipo trascendente como de tipo 
más funcional, la capacidad para tenerlas se trata de una cualidad que se puede mejorar si se conocen bien los factores 
que la condicionan. En este sentido, en el libro se presentan 
algunos casos típicos de personas con los que nos será fácil 
comprender que las ideas fundamentalmente provienen de 
la motivación, y que cuando ésta falta la persona comienza 
a perder competitividad. Por tanto, más que la básica solu ción sobre los mismos, el autor propone reflexionar sobre 
las circunstancias que rodean a cada estereotipo y dar unas 
pautas para combatir este problema cada vez más habitual e 
importante.


Un buen día tuvimos la idea de que queríamos estudiar 
una carrera determinada, otro que queríamos tener una 
ocupación específica, otro buscar un trabajo en un tipo de 
empresa, etc. La suma de todas ellas va definiendo nuestra 
trayectoria profesional. Por tanto, las ideas son nuestro principal motor en este aspecto de la vida, el cual debemos aprender a gestionar lo mejor posible.
Los tres protagonistas del Banco de las Ideas sufren en sus 
propias carnes la falta de motivación y dan con un servicio 
inexistente aún hoy en día en nuestra sociedad para combatir esta circunstancia, la cual fusiona el mundo del coaching 
o del desarrollo personal para la mejora de las capacidades 
individuales, con el del asesoramiento empresarial. Fruto de 
esta unión dan con una solución al alcance de todo el mundo, 
cuyo enfoque tiene en el centro la capacidad y necesidad del 
ser humano de reinventarse un poco cada día en una sociedad profesional exigente.


 


[image: ]
[image: ]
Barcelona, año 2000. Una tarde de primavera todos los alumnos de un colegio de la ciudad pertenecientes a la promoción 
de 1980 recibieron una carta del director invitándoles a participar en el veinte aniversario de la finalización de sus estudios, por aquel entonces llamado COU (Curso de Orientación 
Universitaria). El colegio había hecho un extraordinario 
esfuerzo por mantener aquella cita, localizando a todos y 
cada uno de los implicados. Todo un acontecimiento el volver 
a ver a compañeros a los que se les había perdido la pista y de 
los que uno conservaba un recuerdo bastante lejano. Se trataba, además, de un encuentro en el que se podrían hacer dos 
balances: el del paso del tiempo en sus físicos y, otro mucho 
más profundo, el de qué habían hecho con sus vidas. La convocatoria los emplazaba el 18 de mayo en el renovado colegio. 
La reacción ante tan emocional encuentro fue unánime y al 
acto acudieron la mayoría de invitados.
No ver a alguien en veinte años de por sí ya es impactante, 
pero no ver a alguien que viste por última vez con 18 años y que ahora ronda los cuarenta, lo es aún más. Se trata - sin 
duda - del periodo más rico de la vida en acontecimientos 
trascendentes. En la lista de convocados se encontraban los 
empollones de la clase, los deportistas, las niñas monas, los 
tontos, los buenazos... todos ellos estereotipos de cualquier 
aula que se precie. El único requisito que se les pedía era 
que en el e-mail de confirmación de su asistencia indicasen el 
nombre de dos personas con las que les hiciese especial ilusión reencontrarse, a fin de ubicarlas en la misma mesa en la 
cena de celebración.


Óscar Álvarez era uno de aquellos muchachos que recibió 
dicha invitación. Óscar vivía en Tarragona tras haber estudiado en Bilbao, de donde era su mujer. Fue precisamente 
ella la que le hizo cursar los estudios de empresariales lejos 
de casa, en la Universidad de Deusto. No era una persona 
especialmente social, pero sí muy agradable en el trato; y la 
idea de volver a ver a sus compañeros enseguida le sedujo. 
La vida de Óscar estaba ahora en un banco de capital vasco, 
Euskocaja, que le había brindado la posibilidad de volver a 
su tierra, aunque él era barcelonés de pura cepa. Su mujer, 
Idoia, no era muy partidaria de salir de su entorno familiar, 
pero quiso compensar a su marido porque él había hecho lo 
mismo muchos años antes. Se trataba de una pareja enamorada, estable y de corte convencional. Óscar era un tipo equilibrado, muy racional, que por méritos propios había conseguido ser el Director de Riesgos de la citada entidad. En el 
colegio se le podría clasificar de buen estudiante o, mejor 
dicho, como un niño normal. Su constancia y la inquietud 
por hacer las cosas mejor cada día eran sus principales cualidades. Idoia había dejado su trabajo de secretaria para cuidar 
a los tres hijos que tenían. Una madraza a la antigua usanza 
definiría en pocas palabras su perfil personal.
Sus hijos, Pan, Mikel y Begoña, de 9, 5 y 4 años respectivamente, habían pasado sus dificultades de adaptación al llegar a Tarragona dos años atrás. Especialmente Pau. Pero afortunadamente ya estaba superada esa fase.


Tenían una vida tranquila y acomodada. Óscar se había 
convertido en una persona de confianza dentro de la organización y su trayectoria no presentaba dificultades aparentes.
Ya no practicaba ningún deporte y lejos quedaban los años 
en los que el hockey sobre patines era algo muy importante 
para él. Óscar escribió en su carta de respuesta al colegio que 
le hacía mucha ilusión ver a Alberto, compañero de bastantes 
juergas, y a Ana, aquella chica de mirada profunda que siempre le gustó y con la que nunca intentó pasar de una simple 
amistad.
Alberto Viñals era el amigo de Óscar. Él se encontró el 
e-mail del director justo al límite de expirar el plazo de inscripción, pero era de aquellas personas que cuando algo le 
hacía ilusión, se comprometía hasta el final. Y así fue.
El principal rasgo de la personalidad de Alberto era el atrevimiento y la imaginación. Tenía una empatía personal que le 
permitía ser muy directo y hasta descarado. Su practicidad le 
amparaba en todo ello. Todos acababan por respetar que era 
así, pero no pocos disgustos tuvo que superar hasta llegar a 
este punto. Al igual que Óscar, tenía una gran capacidad de 
análisis. Era de los típicos que estudiaba el día antes y aprobaba. Jugaba a baloncesto y era un ganador nato.
Alberto era creativo en una agencia de publicidad multinacional: By Pass. No había conseguido ser el director creativo porque no tenía suficiente mano izquierda para manejar 
grupos de personas, pero se le reconocía su talento y gozaba 
de buena reputación entre sus compañeros, así como en el 
sector. No le interesaba aquello de ganar concursos publicitarios, sino dar soluciones eficaces a sus clientes. Llevaba diez 
años en la compañía y, aunque se llevaba muy bien con su 
jefe, estaba en un punto en el que desarrollar campañas internacionales era su único reto.


Al contrario que Óscar, que procedía de una familia 
humilde, la familia de Alberto era adinerada, cosa que nunca 
nadie sabía hasta que era invitado a su casa en un reputado 
barrio de la ciudad. No estaba casado, pero tenía una medio 
novia, con quien mantenía una relación muy peculiar.
Y, aunque viajaba mucho, residía en Barcelona. Casi había 
dado la vuelta al mundo y mostraba su grandeza de corazón 
con las personas más débiles, habiendo pasado dos veranos 
en la India en unos campamentos con una reputada organización. Faceta de su personalidad que contrastaba con aquel 
temperamento tan acentuado. En su mensaje confirmando la 
asistencia escribió textualmente: «Me haría especial ilusión 
ver a: ANA + ya se me ocurrirá???», lo que en cierto modo 
venía a confirmar sus niveles de excentricidad.
Ana Johnson recibió la invitación a la cena en casa de su 
madre, donde residía cuando estaba en la ciudad condal. Su 
padre, que era de origen norteamericano, había fallecido 
hacía algunos años y a Ana le gustaba pasar largas temporadas en ese país desde su separación con David, con el que no 
tuvo ningún hijo. En su época estudiantil era una persona 
muy ordenada y práctica, aunque sobre todo se podía decir 
que era lista.
Ana había estudiado psicología en la Universidad de 
Barcelona. Su expediente académico era brillante y había trabajado para la mutua de seguros Segurland durante 8 años. 
También había escrito un libro titulado Comprender un poco 
más nuestra mente, y en aquel momento estaba pasando un año 
casi sabático.
En su respuesta al colegio confirmando su asistencia dijo 
que le hacía ilusión sentarse con Óscar y Eva Bové, una compañera que finalmente no pudo acudir al evento.
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Llegó el 18 de mayo tan esperado. El programa de actos 
comenzaba a las siete y cuarto con la celebración de una 
misa en la iglesia del propio colegio. Como se requería acudir bien vestido, a la entrada del templo fue el momento de 
poder ver y departir con algunos de los invitados. Hacía una 
tarde fantástica y el olor a jazmín característico aún persistía. 
Los primeros cruces de miradas, las primeras sonrisas, abrazos... expresiones de júbilo que hacían presagiar que aquella 
sería una gran velada. Ya en el interior, el director del colegio, 
que obviamente no era el mismo que tuvieron en la época los 
allí congregados, quiso recibirles con unas palabras. En total 
se podrían calcular unas trescientas personas, teniendo en 
cuenta que algunos decidieron ir con sus correspondientes 
maridos y esposas.
El director, escoltado por alguno de los envejecidos profesores de la época, inició su discurso con las siguientes 
palabras:


-Es un honor para el colegio, vuestro colegio, teneros hoy 
aquí. Tengo que decir que hemos hecho una extraordinaria 
labor de investigación para localizaros; pero, como con otras 
promociones, seguimos pensando que vale la pena, lo que 
nos anima año tras año a hacerlo. Algunos de vosotros nos 
consta que ocupáis puestos relevantes en el mundo profesional y que otros habéis venido de muy lejos, por lo que pensamos que guardáis un buen recuerdo de vuestro paso por estas 
aulas, de vuestros compañeros y - probablemente - hasta de 
vuestros profesores. La formación que recibisteis lógicamente 
la hemos ido adaptando, muchos lo sabréis porque vuestros 
hijos estudian aquí, pero me atrevería a deciros que en esencia hemos querido que siga siendo la misma. Somos un colegio católico, abierto a cualquier persona con valores. No nos 
guía más que la ilusión por formar bien y a personas de bien. 
Pero incluso me atrevería a deciros que esa educación que 
recibisteis os tiene que obligar a aportar a la sociedad más 
aún si cabe, al ser un grupo privilegiado por gozar de dichas 
capacidades. En mi convencimiento por poder comprobar 
que así es y sin más preámbulos vamos a comenzar, no sin 
antes dedicar unas palabras a la memoria de vuestro compañero fallecido en accidente de circulación, Mariano Comá. 
También os informo que al terminar la celebración eucarística accederemos al comedor para tomar un pequeño cóctel 
antes de la cena.
Tras un largo aplauso, el párroco comenzó la liturgia.
Ya eran las nueve menos cuarto y a la salida continuaron 
los abrazos. Allí estaban todos los personajes de aquel curso 
del 80: Javier Martínez, Jaume Huerta, Ángeles Gomá, Laura 
Solís... incluso estaba el tímido Bernat de Haro, que con los 
años parecía haberse corregido un poco. Pero a pesar de que 
el paso del tiempo era evidente, las personas seguían teniendo 
mucho de lo que en su día las particularizaba. También estaba 
Pedro Vilá, absolutamente irreconocible, sin cabellera y con claros síntomas de envejecimiento prematuro, a buen seguro 
que por los avatares de la vida.


Ya en la sala contigua y con el ambiente un poco más calmado, unos y otros se fueron aproximando a los amigos de 
siempre.
Era increíble, un flashback de veinte años había devuelto a 
todas aquellas personas a los mismos lugares de antaño; porque las instalaciones se mantenían bastante parecidas a como 
estaban y las mejoras sacaban brillo a las peculiares estancias 
de aquel vetusto edificio.
Incluso los viejos rencores del pasado se habían aparcado 
en aquella noche mágica, dando paso a abrazos sentidos que 
se prolongaron durante toda la velada. Una indicación del 
jefe de ceremonia invitaba a ir tomando asiento. El reparto de 
las mesas no deparó sorpresas respecto de las peticiones realizadas por cada uno, y rodeando la mesa presidencial, que 
estaba en el centro formada por el director, profesores y delegados del último curso, se distribuyeron el resto de mesas.
La mesa número cinco reunió a Óscar, Alberto y Ana de 
manera correlativa, junto con otros siete miembros de aquel 
mítico grupo. Óscar llevaba un traje oscuro de ejecutivo. 
Alberto iba despeinado y sin corbata alguna, con una americana progre pero de calidad. Y Ana lucía un escotado vestido 
blanco y negro que la destacaba especialmente.
Hizo el brindis de honor el empollón del curso, Víctor 
Ferreira, quien sin romperse mucho la cabeza dijo: «Por los 
muchachos del 80: ¡Viva!». Y al son de «¡Viva!», el choque de 
las copas marcó el inicio de la cena. Óscar y Alberto se habían 
visto en la iglesia; pero Ana, como se retrasó un poco, no se 
topó con ellos hasta aquel preciso momento.
Las palabras fluían con facilidad y era como si se hubiesen 
visto el día anterior. Al contrario, los turnos se hacían interminables en llegar. Es como si en pocos minutos cada uno quisiese explicar todo lo que había hecho en su vida. En seguida se establecieron grupos de conversación en las mesas, donde se 
evidenciaba que lo de menos era lo que se iba a comer.


Entre sonrisa y sonrisa Ana comenzó su batería de preguntas. Óscar fue el primero en contestar, ya que Alberto era más 
bien parco en palabras. Aquel dijo que había acabado empresariales, que se había casado con su novia de toda la vida, 
Idoia, y que, tras vivir muchos años en Bilbao, su empresa, 
Euskocaja, le había trasladado a Tarragona. Tenían tres hijos 
y, a pesar de habérselo pasado muy bien en el País Vasco, 
volver a casa le había hecho mucha ilusión. Aunque, añadió, en Tarragona la vida es bastante más tranquila que en 
Barcelona. Su gran capacidad de síntesis seguía intacta. Tan 
solo se olvidó de mencionar a sus padres, con los que habían 
pasado largas tardes de tertulia jugando al Monopoly en su 
casa, y los cuales ya estaban jubilados.
Sin dar opción de ningún tipo y sin Alberto haber abierto 
aún la boca por seguir muy atento la explicación de Óscar, 
Ana comenzó su segundo «interrogatorio». Alberto dijo, «yo 
os explico...», pero antes se sacó la americana, rompiendo 
el protocolo, y siendo seguido de inmediato por los demás 
comensales del otro lado de la mesa. «Estoy soltero, trabajo de 
creativo en una agencia de publicidad en Barcelona, mi perro 
Brody murió hace siete de años y aún conservo la vieja Harley 
Davidson». Su escueta exposición simplificaba aún más la que 
había hecho Óscar. En su caso estaba claro que necesitaba 
más tiempo para soltarse, pero mantenía aquel estilo respondón de siempre. A los ojos de muchos era de los que menos 
había cambiado en todos los sentidos.
Llegó el turno de Ana, que parecía resistirse a soltar prenda. 
Ana quiso empezar diciendo que residía a caballo entre Nueva 
York, donde últimamente estaba inmersa en un año sabático 
en el que tan solo esporádicamente daba unas clases de psicología, y Barcelona. Explicó que su vida no había sido fácil y 
que la separación de David hacía dos años fue traumática y le había dejado secuelas de las que necesitaba recuperarse. Sin 
explicar mucho más y habiendo tomado un tono más serio la 
conversación, Óscar desvió la atención haciendo referencia 
a Pedro Vilá, el cual fue castigado verbalmente en casi todas 
las mesas.


La cena había entrado en su fase intermedia y de repente 
los ojos de los chicos se clavaron en un elegante vestido rojo 
que portaba el bellezón de la promoción, Rita Vallvé, dando 
sentido al dicho de que quien tuvo retuvo y dejando boquiabierto a más de uno.
La mesa cinco se fue integrando en una distendida conversación sobre anécdotas de todo tipo que rememoraron lo 
activo, plural y pintoresco de aquel grupo: que si aquel día 
que se le movió el peluquín al tal profesor, que si aquel otro 
que le robamos el examen al de química...
Llegados a los postres tomó la palabra de nuevo el director, quien se limitó a pedir que saliese de manera espontánea un representante de cada sexo para explicar sus impresiones. Costó unos segundos que se presentase el primer 
voluntario, Andrés Güell, uno de los más folloneros de la 
época, pero aún más y no sin una gran aclamación previa, 
Mercedes Almendros, una de las chicas más simpáticas del 
curso. Andrés, que estaba inquieto por hablar tomó la iniciativa diciendo:
-Como estoy un poco bebido me permitiréis que sea 
breve. En dos palabras os lo resumiré `alu-cinante'. Creo que 
todos hace veinte años dejamos compañeros y hoy los hemos 
vuelto a encontrar. El cole sigue igual y vosotros hasta habéis 
mejorado. Sois «cojonudos».
Tras un efusivo aplauso, Mercedes, más recatada, añadió: 

- Cuando uno lo está viviendo no es del todo consciente 
de lo importante que es esta etapa de la vida. En el cole aprendes cosas que en cierta manera marcarán tu vida. Para mí 
hoy lo más importante es que la forma de pensar que tengo me parece muy similar a la de algunos de vosotros con los 
que he podido hablar y con otros con los que no he perdido el contacto en todos estos años. Y eso quiere decir que 
hemos forjado nuestra personalidad en base a los valores que 
aquí aprendimos. No quisiera acabar mi intervención sin 
un recuerdo a nuestro compañero, Mariano Comá, y remarcando que no nos pueden pasar otros veinte años sin vernos: 
¡Sois estupendos!


Seguidamente el director del colegio agradeció la asistencia a todos y dio por terminado el acto oficial.
Eran las doce y media y había ganas de alargar el encuentro. Una gran mayoría decidió ir a tomar una copa a Factotum, 
que era como aún se llamaba el bar que frecuentaban en su 
último año y que seguía funcionando. Óscar, Alberto y Ana 
fueron en el coche del primero. El resto del tiempo que pasaron juntos lo dedicaron a hablar brevemente con los demás 
compañeros.
Sin darse cuenta les dieron las cinco de la mañana y el 
dueño del local les invitó a marcharse, por tener que cerrar. 
En la plaza que había delante de Factotum se despidieron 
todos con la promesa de verse de nuevo por Navidad.
A Óscar le tocó llevar a Alberto y Ana al colegio para recoger sus vehículos, pero quedaron en verse al cabo de dos semanas para degustar una paella en un restaurante del puerto 
que frecuentaba con asiduidad Alberto, el más sibarita. Sin 
más, se intercambiaron los teléfonos y se despidieron.
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Casi habían trascurrido las dos semanas y Ana tomó la iniciativa de llamar. Alberto se encargó de reservar. Ya en el restaurante, casi la mitad del tiempo la emplearon en comentar su reciente encuentro en el colegio. El resto, conversaron 
sobre política, donde una vez más se dieron cuenta de que 
cada uno seguía con sus ideales de juventud. Óscar con sus 
enfoques conservadores, Ana y Alberto más bien progresistas. 
Pero el respeto que se tenían les permitía acalorarse y divertirse desde sus convicciones particulares.
Casi al final, Óscar puso sobre la mesa el tema profesional. Comentaba que pese a estar contento con su cambio a 
Tarragona empezaba a tener la sensación de llevar bastante 
tiempo haciendo lo mismo. Se trataba de un trabajo de mucha 
tensión donde cada operación desgastaba mucho por la implicación que personalmente le imprimía. Por otro lado, aunque 
había ganado en calidad de vida trasladándose a Tarragona, 
se había alejado del epicentro de las decisiones, lo que en cierto modo le distanciaba de una carrera más rápida a corto 
plazo en el banco. Por simplificarlo de alguna manera, era 
consciente del final de un ciclo y parecía como si se estuviese 
planteando nuevos objetivos.


Al hilo de estas palabras, Alberto decía que, tras haber 
pasado por una época de adicción al trabajo en la que seguramente intentaba demostrar al mundo lo buen creativo que 
era, comenzaba a agotarle la dinámica que estaba adquiriendo 
el negocio en sí. Todo era urgente y los clientes cada vez querían invertir menos en creatividad. Es más, en algunos casos 
hasta querían hacer ellos de creativos. También se estaba 
imponiendo la moda de los jóvenes talentos, donde a los 35 
años ya empezaba uno a ser un viejo. Pero, por otro lado, le 
atormentaba la idea de no poder hacer aquello que tanto le 
gustaba porque - entre otras cosas - no sabía si sería capaz 
de hacer algo diferente. Ya próximo a los cuarenta, tampoco 
se veía gestionando su propia empresa, por lo que su horizonte empresarial era menos claro que nunca. Consideraba 
que su ventaja era no tener familia, ni obligaciones... y que 
seguía siendo una persona que con poco podía subsistir, pese 
al notable estatus de sus padres y el entorno en el que se había 
educado.
Cuando ya estaba claro que lo de la paella había pasado 
a un segundo nivel de importancia, llegó el turno de Ana, 
quien tomó la iniciativa diciendo que aquello parecía una 
reunión de abuelos y no de gente en la plenitud de la vida. 
Para ella la clave era hacer lo que a uno le apetecía. Y que, 
como le repetía a sus alumnos, nunca era tarde para dar un 
giro en positivo a la vida. Ana decía que en muchos aspectos, 
y pese a las adversidades personales por las que había pasado, 
lo único que le preocupaba era no poder hacer cosas que realmente le ilusionasen.
Tampoco echaba de menos una vida ordenada. Simplemente 
buscaba emociones nuevas. El hecho de dar clases le moti vaba mucho, pero decía que era muy estresante la preparación de las mismas y la energía que requería esa labor. No 
quería defraudar y sentía como si se hubiese adelantado unos 
años en aquella ocupación.


Acabadas las exposiciones de los tres llegó el momento de 
pelearse por pagar la factura del restaurante. Finalmente, 
Alberto, que jugaba con la ventaja de que le conocían, se hizo 
con ella. A lo que Óscar y Ana añadieron que aceptaban siempre y cuando pudiesen ellos pagar las siguientes. Y de este 
modo se despidieron cariñosamente comprometiéndose de 
nuevo a verse el mes próximo. Alberto, como siempre, alejándose con aquel ruido inconfundible que solo desprenden 
motos como la suya.
Ya en su casa, Óscar, se apuntó en la agenda nada más llegar que tenía que llamarles en un mes: «6 julio. Comida con 
Ana y Alberto». Su mujer, Idoia, le preguntó que cómo le 
había ido el encuentro, a lo que él contestó de manera meditabunda y breve que muy bien, como aquel que está dándole 
vueltas a algo en la cabeza.
Ana, que era muy aficionada a la lectura, antes de pasar 
por casa se fue a comprar un libro con un título muy sugerente: Ideas para cuarentones.
Durante los días siguientes, cada uno por separado, parecía que habían removido sus conciencias profesionales pero 
sin llegar a ninguna conclusión clara.
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A pocos días del 6 de julio, Óscar hizo las pertinentes llamadas 
y realizó la reserva en un restaurante de moda en la ciudad 
que le había recomendado otro amigo: Let's Think. Alberto 
lo conocía perfectamente al ser este un lugar de encuentro de 
creativos, fotógrafos, diseñadores... Se trataba de un marco 
muy sugerente: las paredes eran pizarras donde la gente apuntaba ideas, frases... lo que le viniese en gana; estas ideas o frases eran valoradas por un «equipo ideológico» que cada mes 
elegía la más interesante invitando a sus dos autores a comer. 
Las únicas normas eran que no se podían repetir ideas y que 
debían leerse con facilidad. A tal fin había una escalera típica 
de biblioteca universitaria alrededor del local que permitía 
el acceso a prácticamente todos los rincones. También había 
una clasificación anual de ganadores cuyo premio ese año 
era un viaje a Alaska, cuyo gobierno protagonizaba campañas 
que invitaban a la gente joven a irse a vivir allí para desarrollar una vida diferente.


Ana quedó fascinada con el lugar de encuentro y tras hablar 
del mismo durante unos minutos dijo que le venía que ni pintado el comer allí porque quería hablarles de una idea.
-Mirad... - comenzó diciendo-, no sé lo que os ha 
pasado por la cabeza desde la última vez que nos vimos, pero 
no he dejado de darle vueltas a un planteamiento. Al margen de la consabida ilusión que me ha hecho veros, por un 
momento tuve la sensación de haber reunido a tres «dinosaurios profesionales», casi a punto de jubilarse. Y es por ello que 
os lanzo la idea de crear algún negocio.
Tras un silencio que duró varios segundos, los dos amigos 
contestaron al unísono:
-Pero, ¿en qué tipo de negocio has pensado?
-No he pensado en nada en concreto. Simplemente me 
dediqué a analizar lo curioso de las situaciones que se habían 
producido los últimos días, en las que no me parecía lógico 
que tres buenos profesionales, buenas personas y creativos, 
estuviesen en un momento de sus vidas como esperando 
que algo o alguien les hiciese volver a tener emociones en el 
terreno profesional. Necesitamos reinventarnos profesionalmente y lo de crear un negocio nuevo puede ser una buena 
fórmula para lograrlo.
Óscar puntualizó que le parecía un poco osado el mero 
planteamiento, ya que tampoco habían profundizado tanto 
en su estatus profesional e inquietudes al respecto. A lo que 
Ana apostilló, diciendo:
-Efectivamente, pero si hay alguna ventaja que se puede 
decir que tengo sobre vosotros es que mi formación me permite interpretar que tras vuestras palabras hay un inconformismo al cual no sabéis cómo dar curso.
-Siendo sinceros - añadió Alberto-, es cierto, Ana tiene 
razón. En mi caso creo que un día me acabaré cansando de 
todo y dejaré el trabajo. Posiblemente siempre había dicho 
que me tomaría un año sabático, pero se trataba más de un recurso o escapatoria que de algo que me angustiase y tuviese 
que afrontar en breve.


Tras las palabras de Alberto, Óscar asintió que Ana estaba 
en lo cierto y que había extraído una primera conclusión 
acertada.
Con posterioridad, Ana prosiguió puntualizando que personalmente sabía que no quería hacer nada en solitario y que 
su próximo objetivo profesional tendría que tener aspectos 
trascendentes, es decir, elementos en los que el componente 
de realización personal fuese muy alto. Y si, además, se trataba 
de un proyecto en el que se ayudase a personas, aún mejor.
Mientras el camarero servía los cafés, Oscar exclamó:
-¡Cómo me voy a marchar ahora del banco, después de 
todo lo que me costó llegar hasta donde estoy! ¡Con la antigüedad que tengo! ¡Se lo digo a Idoia y me mata, además, con 
tres hijos y los gastos que tenemos!
El banco era mucho más que un trabajo para él, se trataba 
de un seguro de vida para su familia, además de que no había 
ninguna circunstancia que le acuciase a tomar una decisión 
semejante.
Alberto, que escuchaba con suma atención a los dos de 
manera muy relajada dijo que no se esperaba el comentario, 
pero que pensaría en todo lo que allí se había dicho. De todas 
formas, apostilló:
-Quiero pensar que lo que hemos hablado es más profundo que la consabida crisis de los cuarenta en la que podemos estar entrando.
El encuentro lo concluyó Ana escribiendo en la pizarra tres 
palabras, con su letra inconfundible: EMOCIONES+AYUDAR 
A PERSONAS+ EQUIPO; la cual sabía que no tenía visos de ser 
ganadora, a lo que apostilló:
-... y, como habéis pagado vosotros, os propongo venir a 
comer a las puertas de las vacaciones de verano a este mismo 
restaurante y retomar este apunte antes de que nos lo borren.
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El lunes 31 de julio la ciudad estaba casi desértica y, debido 
a que Óscar y Alberto hacían jornada intensiva, quedaron a 
las tres y cuarto. Nada más entrar al restaurante los tres miraron instintivamente a ver si su frase EMOCIONES+AYUDAR A PERSONAS+EQUIPO seguía en su sitio; y, como el mes aún no se 
había acabado, pudieron comprobar con agrado que seguía 
intacta. Otra cosa era que para el «equipo ideológico» del 
bar fuese merecedora de algún premio, pero eso no lo decidían hasta el día siguiente, al margen de que esa circunstancia - obviamente - les daba igual.
Alberto empezó la reunión hablando de una campaña que 
por tercera vez les había rechazado uno de sus mejores clientes, un fabricante de detergentes. Que si quiero que salga la 
típica ama de casa diciendo que limpia mejor que ningún 
otro, que si ahora la idea me gusta pero el presupuesto de 
producción del spot es demasiado elevado...
-Os lo resumiré en pocas palabras: este trabajo mío, que me apasiona, conseguirán que le coja manía. Los clientes 
quieren acabar haciendo ellos los anuncios y no me puedo 
plantear mi trabajo si no es desde la innovación; aunque reconozco que en este caso las soluciones corrientes del cliente 
está demostrado que funcionan.


Al margen de este inciso, reconoció que, sin haber pensado 
en una idea en concreto y bajo la tensión vivida, quería escuchar a sus dos amigos porque no le sonaba mal el planteamiento de crear un negocio juntos.
Óscar confesó que no le había dicho nada a Idoia por temor 
a que su tajante negativa le impidiese dar una oportunidad a 
tan inesperada propuesta. Pero, añadió:
-Pese a que tengo claro que habréis pensado que ni si 
quiera me iba a plantear la idea en serio, os confirmo que os 
habéis equivocado. Lo he meditado ya que con la posibilidad 
de pedir una excedencia en el banco me lo puedo permitir, 
siempre y cuando seamos capaces de concretar un proyecto 
y hagamos un plan de negocio que viabilice el mismo. Es 
curioso - añadió-, siempre le pido a mis clientes sus balances, cuentas de resultados o sus planes de negocio detallados, 
y con vosotros me estoy planteando desarrollar un negocio 
que aún no sabemos qué ofertará y dejar un puesto seguro 
por un proyecto sin ninguna garantía a la vista. ¡No se qué 
clase de embrujo me estáis practicando!
Ana y Alberto se rieron a carcajadas y se alegraron al mismo 
tiempo tras las palabras de Óscar.
Ana dijo que después de la última comida se había comprado un libro cuyo sugerente título era Ideas para cuarentones, 
escrito por un prestigioso psiquiatra neoyorquino. Del mismo 
quiso leer unas frases que le habían llamado especialmente la 
atención y que decían:
«Hay un momento en la vida de toda persona, en el que 
tanto si mira hacia adelante, como si mira hacia atrás, se da 
cuenta de que le queda lo mismo de vida por vivir que lo que ha vivido. Si además uno tiene la sensación de que el camino 
recorrido ha pasado muy rápido, es el momento de hacer un 
planteamiento y pasar a la acción. En otras etapas de la vida 
también, pero de manera pronunciada hacia los cuarenta 
años - aún gozando de una plenitud física y mental-, puede 
ser una época de inflexión profesional. Es el momento de 
hacer un balance valiente sobre lo que somos porque desde 
ese momento el tiempo será una variable que cobrará cada 
vez más importancia en nuestras vidas. Hay personas que tras 
varios años sin saber lo que les pasaba encontraron en esas 
edades respuesta a muchas preguntas y son capaces de decidir qué hacer con su vida con el máximo sentido. Después de 
ese diagnóstico viene la fase de dar forma a lo que nos gusta, 
camino más sencillo de lo que uno cree si se conoce uno a sí 
mismo y cree ciegamente en el objetivo.»


-Como podéis imaginaros, después de haber leído este 
libro no me voy a andar por las ramas y tras conocer vuestros 
puntos de vista, los cuales no me han sorprendido, me atrevo 
a deciros tres cosas:
1.Los tres necesitamos recuperar nuestra motivación profesional y formar parte de un nuevo proyecto.
2.El proyecto en cuestión no debe requerir una gran 
inversión (esto lo digo más pensando en mi situación 
que en la vuestra).
3.Dicho proyecto debe de girar entorno a las ideas. Óscar 
valora ideas, Alberto las tiene, y yo en mi trabajo estoy 
en contacto con personas a las que en muchos de los 
casos les faltan.
»Os diré más sobre por qué tenemos que hacerlo. Óscar, 
tal y como ha dicho, goza de una excedencia de dos años por 
lo que podrá recuperar su puesto en el banco si el proyecto 
no funcionase. A Alberto le quedan, en el mejor de los casos, cuatro o cinco años en la empresa en la que está, ya que en 
agencias de publicidad lo habitual es no tener creativos mayores de cuarenta años, por lo que aún tendría margen para 
volver al mercado. Y, por último, en mi caso no tengo ningún 
tipo de ataduras ni profesionales ni personales, además de 
que estoy en un momento anímico bastante bueno.


Aquellas palabras conferían a Ana un liderazgo en el proyecto que era fundamental que alguien tuviese.
Para terminar con su planteamiento Ana añadió que le gustaría tratarlo en profundidad con ellos proponiéndoles hacer 
«El Camino del Poeta», celebre ruta de unos cuarenta kilómetros que a caballo entre Cantabria y Asturias bordea una cordillera de sublime belleza.
La idea les gustó y acordaron escaparse un fin de semana del 
mes de agosto, el del 11 y 13. Justo a mitad de las vacaciones.
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Habían quedado en el aeropuerto de Santander el viernes 
11 de agosto. Óscar venía de pasar unos días en casa de sus 
padres en Calella de Palafrugell, donde Idoia se quedaría 
con los niños la semana que restaba de vacaciones. Alberto 
venía de China, de recorrer con su Harley el desierto de 
Taklimakan, en Xinjinag, que con sus mil kilómetros dicen 
que es una de las travesías más duras del mundo, ya que por 
su proximidad a Siberia las temperaturas llegan a alcanzar 
hasta los veinte grados bajo cero. Es más, venía exultante porque se había demostrado que podía superar las extremas condiciones de ese nuevo reto, que sin duda hacía honor al nombre que tenía, que traducido venía a significar: «Si entras no 
podrás salir». Ana había pasado unos días en Menorca en 
casa de su amiga Berta, con la que había estudiado la carrera 
de psicología y con la que mantenía una estrecha relación.
Ya en el aeropuerto alquilaron un coche y se fueron explicando las vacaciones en detalle. En dicho trayecto las múlti pies anécdotas de Alberto acapararon toda la atención. Que 
si perdí la visión total por una tormenta de arena durante 
más de dos horas, que si estuve casi un día sin cruzarme con 
nadie, que si pinché tres veces, que si conocí a unos noruegos 
que hacían por segunda vez la travesía... Vaya, que cualquier 
otra historia al lado de la suya era de lo más aburrido.


Finalmente pararon a comer en un bonito pueblo de costa 
llamado Cóbreces, cuyo restaurante en el cruce central del 
mismo está considerado parada obligatoria para todo viajero 
que deambule por la zona.
A los pocos segundos de haber hecho la comanda, siguieron explicándose las batallitas del verano. Fue entonces 
cuando Óscar explicó que un buen día se había encontrado 
paseando por la playa de Calella a un compañero de la oficina central de Bilbao, el cual llevaba unos meses jubilado y 
estaba pasando unos días con su esposa en uno de los hoteles de dicha localidad gerundense, Asier Echevarría se llamaba. Se trataba de alguien que también había pertenecido 
al Departamento de Riesgos, pero estaba en otra planta, y 
- como es evidente - respondía al perfil de persona prudente a la perfección. Con Asier recordaba que había tenido 
una relación mínima, pero cordial. Era de aquellas personas 
centradas, de pocas palabras y que sus planteamientos infundían siempre un gran respeto. Por tanto, decía Óscar, que se 
vio casi en la obligación de aprovechar la oportunidad que se 
le había brindado cuando decidieron ir a tomar un aperitivo 
mano a mano en un chiringuito próximo.
-Mira, Asier, le dije, llevo unas semanas dándole vueltas a 
una idea y, si me lo permites, me apetece explicártela porque sé 
que me darás una opinión sabia al respecto. Recientemente me 
encontré con dos compañeros de infancia en una cena conmemorativa que organizaba el colegio. Éramos íntimos en aquella época y ese buen feeling se sigue manteniendo veinte años 
después, aunque seamos muy diferentes y nuestras profesiones también lo sean. Ana es psicóloga y Alberto es creativo en una 
agencia de publicidad. A raíz de aquel encuentro nos hemos 
visto varias veces y nos estamos planteando crear un negocio. 
Aunque te pueda sorprender el comentario, por la situación 
que tengo en el banco, tanto yo como ellos dos nos encontramos en un momento en el que, de manera simplificada, le falta 
ilusión a nuestra vida profesional. Es como si tuviésemos que 
probar algo nuevo para salir de la monotonía en la que nos 
encontramos, a pesar de lo cómodo que por otro lado resulta 
la situación. Idoia, mi mujer, es una persona muy conservadora 
y he querido esperarme a tener claro el proyecto para planteárselo, cosa que, por cierto, aún no he hecho. Además de que 
el hecho de tener tres hijos requiere que el planteamiento sea 
aún más ponderado por definición.


»Sin mediar ni una palabra durante los minutos que duró 
mi exposición, Asier me escuchó con plena concentración, 
incluso dándome tiempo a pensar que me había equivocado 
explicándoselo. Aclarándome luego que lo hacía por el interés que le había causado el escenario que le presentaba. Asier 
contestó que, aunque podría hacerme muchas preguntas técnicas sobre las opciones de tipo de negocio que le pasaban por 
la cabeza, la inversión que podían aportar... se quería centrar 
en preguntar sobre la situación personal de los compañeros 
de aquella posible aventura, así como sus personalidades.
»Tras obtener toda esa información hizo un breve silencio y matizó: Mira, Óscar, me dijo, además de agradecer esta 
inesperada sinceridad que me has demostrado, te diré que 
el planteamiento que os hacéis también me lo hice yo a una 
edad similar a la que tienes. Es más, creo que hay bastantes 
personas que rondando los cuarenta les pasa por la cabeza 
este tipo de dicotomías. Pero no voy a profundizar en tus pensamientos ni te voy a explicar - por ahora - lo que decidí en 
aquel momento, sino que te voy a hacer dos reflexiones: la 
primera es que en la vida hay trenes que solo pasan una vez, no dos ni tres, una y te lo remarco; la segunda, mide bien tus 
posibilidades porque tienes mujer e hijos y una elección errónea traería consecuencias importantes para tu familia. Como 
todo lo demás está por definirse, lo que sí te pido es que me 
gustaría conocer la evolución de esta inquietud con la que me 
has sorprendido, si así lo estimas oportuno.


Aquel aperitivo se acabó con un fuerte abrazo y con la promesa de que le mantendría informado de la evolución del 
mismo. Como al día siguiente Asier y su mujer regresaron a 
Bilbao, no volvieron a verse más.
-Os he explicado esto - continuó Óscar - porque sus 
palabras me han hecho reflexionar mucho sobre lo que nos 
reúne aquí este fin de semana, y porque además me han permitido pensar con más claridad e ilusión en ello. Las palabras de Asier no pretendían dar una solución al enigma sino 
hacerme ponderar con ilusión y racionalidad, y tengo que 
reconocer que lo han conseguido. Creo que hay veces en la 
vida en que hay que guiarse por los instintos y en mi caso casi 
siempre lo había hecho por la racionalidad. Ahí radica mi 
entusiasmo, y también debido a que por primera vez me estoy 
planteando algo simplemente por mí.
Llegado el momento de los cafés, tanto Ana como Alberto 
parecían haber enmudecido porque había mucho de filosófico en las palabras de Óscar. Aquello de «... porque siento la 
necesidad de descubrir facetas nuevas de mi personalidad» 
les llegó al alma y fue la clave de las trascendentales conversaciones de las siguientes horas.
Continuando el camino hacia la posada de El Poeta, donde 
tenían previsto hospedarse, hablaron de lo bonita que era 
aquella tierra y lo agradable de estar por tales parajes.
Tras llegar a un desvío y cruzar una densa arboleda, 
encontraron aquella coquetona posada de tan solo cuatro 
habitaciones.
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A su llegada a la posada les atendió Luis, cabeza visible de la 
fonda, quien de manera muy hospitalaria les dio la bienvenida. 
Como se trataba de una persona curiosa, no pudo resistir la 
tentación de preguntarles si era la primera vez que venían por 
aquellos lares. Alo que contestaron casi al unísono que sí. Desde 
aquel momento se estableció una química entre ellos que hizo 
más entrañable la estancia. Y es que Luis y su esposa, Ángela, 
tenían un magnetismo que hacía que todo fuese agradable.
Como ya eran las nueve de la noche compartieron la cena 
en el confortable salón. La velada transcurrió con unas interesantes explicaciones sobre por qué la posada y la ruta que 
tenían previsto realizar se llamaban «El Poeta». Ello respondía a que hacía casi cincuenta años un abuelo de ellos, que 
realmente era poeta y que incluso alcanzó una modesta reputación en la zona, se había retirado a aquella casa. La ruta era 
el camino bucólico que frecuentaba y que en su honor también se denominó así.


El café lo tomaron en el porche y Luis prosiguió dando 
muestras de su peculiar inteligencia rural, deleitándoles 
mientras disfrutaba lentamente de su desgastada pipa.
Unas pocas gallinas y una perrita de nombre Tona hicieron que a las siete y media de la mañana comenzase un día 
importante para aquellos emprendedores en busca de su 
proyecto.
Luis y Ángela hacía ya más de una hora que se habían levantado, el tiempo suficiente para prepararles un buen desayuno 
cántabro con leche y sobaos pasiegos, contradiciendo sus hábitos urbanitas y ante el que claudicaron sin mediar palabra.
Mientras desayunaban, Ángela les preparaba con todo su 
cariño unos bocadillos de chorizo hechos con pan artesano 
recién salido del horno. Se trataba de una mujer de pocas 
palabras, de mirada lista y sonrisa inocente, pese a su edad. 
Era de aquellas personas a las que se les aprecia su bondad al 
primer golpe de vista y que se veía que hacía aquello porque 
le salía del corazón. Ambos consolidaban una pareja respetuosa y exclusiva.
Una vez preparadas las mochilas y agradecidos por el regalo 
culinario de Ángela - quien remarcó al entregárselo «... ya 
me diréis que tenía razón cuando se os abra el apetito por 
esos mundos de Dios. La montaña es bonita y el camino agradable, pero el estómago apretará y lo de las conservas puede 
esperar»-, se despidieron hasta el día siguiente y, pareciendo 
que se fuesen al fin del mundo, se alejaron de aquella casa 
como de cuento de hadas ubicada en mitad del bosque.
La ruta tenía unos veinte kilómetros de ida y otros tantos 
de vuelta, lo que les obligaba a hacer noche el sábado en una 
tienda de campaña que Ana había recuperado de sus tiempos 
de excursionista y que desprendía aquel olor característico a 
inutilizada, pero que aún estaba en perfectas condiciones.
Ya en camino observaron dos cosas, que prácticamente no 
se cruzaron a ninguna persona, seguramente porque el día había amanecido un poco gris, y que había letreros suficientes para evitar perderse.


A los seis kilómetros de haber comenzado su jornada se 
encontraron con un tronco que atravesaba el camino de lado 
a lado y lo que hasta aquel momento habían sido comentarios 
sobre el paraje o la hospitalidad de Luis y Ángela, fijaron la 
atención de Alberto quien espetó:
-Como este escollo nos encontraremos muchos en nuestro proyecto empresarial.
Bordearon sin más el obstáculo y Óscar dijo que de eso precisamente les quería hablar, de obstáculos:
-Para empezar de forma organizada quiero preguntaros si 
creéis que nuestros caracteres son compatibles. Por lo que a mí 
respecta soy una persona ordenada, de los que les gusta tenerlo 
todo bajo control y que planifica mucho las cosas. Tanto yo 
como Idoia somos muy familiares y disfrutamos estando con los 
críos el máximo tiempo posible. A este respecto he cambiado 
mucho desde mis inicios en el banco, ya que pasé de hacer 
más horas que nadie - lo cual dicho sea de paso ha tenido su 
recompensa - a obligarme a hacer solo las horas necesarias. 
Eso sí, con entrega y lealtad total, como os podéis imaginar. 
Tampoco soy una persona a la que le guste tener un trabajo 
fuera de las funciones administrativas. Por tanto, sí a lo de probar una nueva actividad o negocio, pero - a priori - no a lo de 
tener unas funciones alejadas de la gestión empresarial.
A Ana, como buena psicóloga le pareció muy correcto lo de 
empezar por las personalidades, ya que las personas cambian 
mucho, máxime en los tramos de la vida que van de los dieciocho a los casi cuarenta, como era el caso.
-Me considero una persona muy práctica y bastante ordenada. No sé si tan ordenada como tú, Óscar, pero muy ordenada. Desde pequeña me ha dado mucha seguridad actuar 
con esta pauta, lo cual tengo que agradecer a mi madre, a la 
que no pocos esfuerzos le costó.


»Por otro lado, soy bastante intuitiva lo que quiere decir que 
por deformación profesional me divierte mucho jugar a interpretar lo que está pensando la persona que tengo delante. 
Reconozco que me gusta la gente que va bien arreglada o 
aquella que, aún vistiendo informal, viste en consonancia con 
su personalidad. Detesto a la gente que es excesivamente política, pero las buenas maneras son importantes para mí.
»He aprendido a planificar razonablemente lo profesional 
y nada lo personal. Respecto a lo segundo, me gusta pensar 
que mañana me puede pasar algo extraordinario que haga 
cambiar mi vida. De hecho, desde la separación de David soy 
cada vez más una persona que vive el momento al máximo 
porque, de repente, desaparecieron muchos planes que tenía 
trazados a largo plazo y que han hecho que me haya costado 
mucho superar ese trance.
»Por lo demás, me gusta estar en contacto con la gente y 
ser expeditiva en las soluciones. Me entrego al máximo a las 
personas. Uno de mis defectos es que me cuesta perdonar y, 
cuando desconfío, ya no recupero la confianza en la persona 
nunca más. Valoro mucho la lealtad y la sinceridad.
Alberto dijo que era un desastre respecto a los demás:
-Ya lo sabéis, no soy nada ordenado, no planifico a ningún 
nivel. No soy socio de ningún club ni nada que se le parezca. 
De hecho, no soy ni del Club Harley, algo que en su día me 
llegué a plantear. Me gusta estar con gente, pero me puedo 
pasar grandes periodos solo. Alguna novia que tuve incluso 
me dijo que soy hasta romántico.
»En líneas generales me gusta ir «a mi bola» y no me interesan las cosas de los demás. Me importan las personas de 
corazón noble. Respeto más a los voluntariosos que a los muy 
capacitados. Cuando alguien me cae mal se me nota mucho 
y tampoco soy de los que hace grandes esfuerzos por corregir 
la situación y aparentar lo contrario.
»Me gusta la música y soy tozudo en mis planteamientos, los cuales defiendo a ultranza. Y si me preguntáis por alguna 
de mis virtudes, creo que analizo con bastante precisión y 
frialdad lo que se espera de mí en cada caso.


»Soy una persona comprometida, pero no me vengáis con 
que tengo que estar a las nueve de la mañana fichando en 
ningún lugar. Me gusta trabajar a mi aire. En bastantes ocasiones, de noche.
-¡Vaya! - dijo Ana-, está muy claro que los tres solo coincidimos en dos cosas, pero que son muy importantes: somos 
comprometidos con nuestro trabajo y tenemos una clara capacidad de análisis.
Y añadió Óscar:
-Pero también lo que dijiste en el restaurante Let's Think: 
a los tres nos gusta lo de trabajar con ideas o sobre ellas.
Eran casi las doce de la mañana y decidieron hacer un 
alto en el camino encima de un peñascal con una caída de 
unos quince metros. Se desprendieron de las mochilas y a 
Alberto se le ocurrió probar si había eco. «Hola, holaaaaaa. 
Eo, eoooooo». Sus palabras rebotaron por unos segundos y acto 
seguido también lo probaron Ana y Oscar. Primero sentados 
sobre una lastra y luego tumbados en línea. Cual escolares 
en un día de excursión, se quedaron mirando al cielo y escuchando los graznidos de una urraca que no les perdía ojo 
desde un recoveco en el medio de la montaña.
Tras unos segundos de silencio total en los que abrían y 
cerraban los ojos, Ana dijo:
-Es increíble, pero la tranquilidad de la montaña y el estar 
aquí con vosotros me da mucha paz interior. Estoy feliz.
Acabados los bocadillos, Óscar dijo:
-Vámonos que de lo contrario, según los cálculos de Luis, 
nos será difícil llegar al lago a la hora de la comida.
Óscar volvió a tomar el control de la conversación y les dijo 
que, como en todo negocio, había que hablar de dinero y que, 
aunque no sabían lo que iban a hacer, quería saber en qué situación económica se encontraban. Por su parte, disponía 
de unos ahorros que él y su mujer habían conseguido tras 
muchos años de esfuerzo y que pensaban destinar para enviar 
a sus hijos a una buena universidad el día de mañana. Bueno, 
eso contando con convencer a Idoia, pero creía que con una 
buena idea eso no tenía que ser un obstáculo infranqueable.


Alberto reconoció que no tenía ni un euro porque se había 
comprado un pequeño apartamento hacía poco, como único 
mecanismo para conseguir ahorrar. De todas formas, apostilló que tenía un amigo al que le había prestado dinero en su 
día, y que creía que le podría devolver el favor.
Ana, manifestó que en aquel momento de su vida, al estar 
sola, no tendría problemas en este sentido.
Con todo ello y tranquilo por saber que el tipo de negocio 
en el que estaban pensando no requeriría una gran inversión, Óscar les propuso hacerlo al revés: calcularía la inversión necesaria para resistir un año sin ingresos, y en su debido 
momento les diría a cuánto ascendería.
Ana tomó en esta ocasión el testigo de la conversación 
y, tras haber hablado de sus personalidades y de los recursos disponibles, creía que tocaba hablar de la actividad de la 
sociedad:
-En este sentido os tengo que decir que os llevo una ligera 
ventaja porque desde la primera comida que tuvimos los tres 
llevo pensando en todo. Mi idea es crear un negocio en el que 
las relaciones jueguen un determinado papel. A lo largo de 
todos mis años de profesión me he encontrado personas que, 
bien por su forma de ser bien por el entorno en el que se educaron, no habían tenido ni cuidado las relaciones y esto les 
había mermado otras excelentes capacidades. Cuando residí 
en Estados Unidos pude comprobar como los networks y las 
bases de datos se manejaban con mucha mayor agilidad que 
en nuestro país.
»A este respecto tengo una anécdota que quiero conta ros y es que al poco tiempo de llegar allí me inscribí en un 
seminario titulado «La psicología en el mundo empresarial». 
Pues bien, además de la facilidad con la que profesionalmente 
pude contactar con otros compañeros de profesión a raíz de la 
misma, a las pocas semanas me comenzaron a llegar informaciones sobre seminarios de todo tipo sobre mi trabajo. Es más, 
algunas de las personas que conocí también me hicieron llegar 
sus propuestas. Desde aquel momento pude acceder a una red 
social de contactos que me facilitó el camino laboral y personal 
en una sociedad tan competitiva como la norteamericana.


»Esta anécdota que os explico se une a mi convicción sobre 
la necesidad del ser humano de actuar lejos de la individualidad a la que, en muchos aspectos, la propia sociedad le invita. 
Por tanto, creo que es importante que el producto o servicio 
que vendamos pueda interrelacionar personas.
Alberto, que había permanecido callado durante bastante 
tiempo, enfatizó que, bajo su punto de vista, entre todos los 
hombres de marketing, product managers, etc., con los que se 
había encontrado en su carrera profesional, en líneas generales percibía un agotamiento de sus ideas a los dos o tres 
años de ocupar sus cargos. Situación conocida en el mercado, 
que se intentaba combatir cambiándolos de responsabilidad, 
promocionándolos... con el fin de no desmotivar o perder a 
los más talentosos. Con ello quería decir que existían cuatro 
tipos de personas respecto a las ideas: los que las tenían de 
forma natural, los que las tenían esporádicamente, los que no 
las tenían nunca, y los que sabían juntar trozos de ideas para 
acabar creando una de la que finalmente se apropiaban. Por 
tanto, el producto o servicio que ofertasen debía de contemplar estas cuatro tipologías de personas.
Óscar felicitó a Alberto por su interesante análisis, pero 
matizó que creía que era bueno no solo pensar en un producto o servicio profesional, sino en algo abierto a todo tipo 
de personas.


-Una de las mayores satisfacciones de mi experiencia en 
la banca ha sido ayudar a particulares de toda condición que 
nos pedían préstamos para fines muy diversos; aunque, lógicamente, las operaciones más rentables nos venían del mundo 
empresarial.
Alberto, en medio del brainstorming en el que se encontraban y al que, por su trabajo como creativo, estaba muy acostumbrado, dijo que era bueno que cada uno explicase el tipo 
de negocio ideal. A Óscar, al que siempre le había gustado 
mucho el deporte, le fue fácil decir que la representación de 
deportistas, por razones obvias. Ana aclaró que no era una 
mujer de negocios al uso, pero que en su estancia en Estados 
Unidos se le había destapado un instinto empresarial dada la 
cantidad de nuevos productos que uno se encontraba por las 
tiendas y que tardaban poco tiempo en llegar a nuestro país. 
Le gustaban los trabajos en los que se perciba el valor añadido para el cliente o usuario. En este sentido, los trabajos de 
asesoramiento siempre los había considerado interesantes.
Óscar respiró hondo, se confirmaba aún más que aquel 
proyecto no iba a requerir una gran inversión.
Finalmente, Alberto espetó un:
-Pues a mí lo que siempre me ha gustado es la manera en 
que ganan dinero los bancos. Te cobran por todo, negocian 
contigo sabiendo lo que tienes, sus riesgos están bastante controlados y, además, los clientes somos los que vamos a verles a 
sus oficinas. ¡Vaya chollo!
Llegaron al lago dando fin a este bloque temático. Ni 
habiéndolo programado les hubiese salido tan bien.
Fue el momento de sacar los fantásticos bocadillos que 
Ángela les había preparado. A Alberto, al desenvolverlos le 
llegó un agradable olor a chorizo de pueblo que le destapó 
un instinto casi caníbal en sus palabras. Tampoco faltó un 
buen vino de La Rioja para aderezar.
El mantel a cuadros, el lago y algún rayo de sol que se dejaba ver configuraban aquella estampa idílica. El canto de algún 
pájaro adornaba el silencio placentero en el que se encontraban los tres. Pasaron dos grupos de excursionistas, que se alejaron en aquella explanada, y la sensación de soledad fue aún 
más placentera. Para los de ciudad unos bocadillos habrían 
sido suficiente, para ellos la propuesta de Luis y Ángela les 
pareció sublime.


La comida trascurrió con bastantes silencios. Era el 
momento de saborear aquella paz y de ponderar interiormente las conversaciones sostenidas.
Después de la comida, la breve siesta posterior, y ya en el 
camino, se cruzaron con una pareja a la que preguntaron la 
distancia aproximada que les quedaba hasta la cabaña del 
poeta, lugar donde dice la leyenda que pasaba grandes ratos 
el escritor junto a su perro y donde se protegía de la lluvia, 
tan propia en esa zona del país, confundiéndola muchos con 
su casa. Aunque lo cierto es que su verdadera morada había 
sido donde residían Luis y Ángela.
Tras comenzar la tarde a ritmo cansino, fueron agilizando 
sus zancadas entre un tema y otro.
De manera inesperada Ana soltó un:
-¡Ya lo tengo! ¿Por qué no hacemos un banco en el que 
se vendan ideas? - Otro silencio de varios segundos, parecía 
como que les había paralizado en medio de un frondoso paso 
de matorrales. - Sí, sí, he dicho un banco de ideas.
-¿Qué quieres decir con un «banco de ideas»? - preguntó 
Óscar a Ana.
-Me refiero a un sitio donde las personas puedan encontrar respuesta a problemas como el que nosotros mismos 
padecemos por desmotivación, devaluación laboral u otras 
causas. La mayoría de las personas que tienen problemas en 
el entorno laboral es porque no han tenido o no han sabido 
plantear las ideas adecuadas en momentos importantes de su 
trayectoria, pero también hay otras muchas que carecen de ellas a niveles más funcionales. Por tanto, el abanico de necesidades a cubrir es muy amplio. Aunque lo del banco lo digo 
básicamente porque transmite solvencia y puede ayudarnos.


Lo primero que se le ocurrió a Alberto responder fue que lo 
de cobrar por ideas lo veía muy complicado, ya que en varias 
ocasiones había oído al consejero delegado de su agencia y 
a otros jefazos internacionales que estaban intentado crear 
un sistema para cobrar por este concepto, pero que nunca se 
pudo instaurar por lo complejo de cuantificarlas.
-Es decir - añadió Óscar-, es difícil darle un valor razonable a las mismas pero, al mismo tiempo, se trata de algo por 
lo que la gente estaría dispuesta a pagar sin lugar a dudas.
Ana, matizó su planteamiento diciendo que podían ofrecer el servicio de coaching, el cual consistía ni más ni menos 
que en un entrenamiento con la finalidad de desarrollar el 
potencial latente de las personas de forma metódica, estructurada y eficaz; uniéndolo al tradicional servicio de consultoría empresarial. Todo ello sin olvidarse de la importancia de 
las relaciones, aclarando que incluso podían vender ideas a 
cambio de estas y no únicamente por dinero.
-¿De relaciones? - dijo Óscar.
-Sí, de relaciones. Quiero decir con ello que todo negocio necesita que funcione el boca a boca para darse a conocer, expandirse y mejorar su imagen. Por ello, nos podemos 
encontrar con gente que en el momento de prestarle el servicio no pueda pagarnos, pero que, sin embargo, pueda tener 
relaciones. Claro que esta fórmula nos puede convenir en la 
arrancada del negocio y, luego, siempre podemos eliminarla. 
Además, recogiendo la idea de Alberto, yo también creo que 
debemos de hacer un banco al que se puedan acercar el mayor 
número de personas.
Óscar no entendía nada, moneda con la que se le suele 
pagar a todo aquel que lanza un concepto innovador en casi 
todos los órdenes de la vida.


-O sea, que estamos pensando en lanzar un banco nada 
más y nada menos y que además cobraremos por ideas 
mediante dinero y relaciones. - De repente se paró y les dijo 
a Ana y Alberto - ¡Señores, yo me doy la vuelta!
-¿Cómo que te vas a marchar ahora que hemos llegado 
a un concepto de negocio para el que nos hemos trasladado 
hasta aquí?
-No es que me vuelva, es que no sé si estáis en vuestro 
sano juicio o si el aire de la montaña os está afectando las neuronas, por lo que quiero haceros reflexionar.
Fue entonces cuando Alberto se postuló diciendo:
-La idea de Ana me parece genial. No sé medirla en términos empresariales del todo, pero tiene dos cosas incuestionables: por un lado, reúne todos los requisitos que hemos 
comentado (trata sobre ideas, está dirigida a mucha gente, no 
requiere de una gran inversión, técnicamente estamos cualificados y nos complementamos profesionalmente a la perfección para abordarla) y, por otro y muy importante, es absolutamente innovadora.
-O sea - insistió Óscar-, que queréis que le diga a Idoia 
que me voy del banco para montar otro, pero este de ideas. 
¿Vosotros queréis que mi mujer se divorcie de mí o qué?
-A ver, Óscar - dijo Ana-, tranquilízate. Vamos por partes. ¿Cuántas veces nos has explicado la importancia que le 
dais en Euskocaja a valorar las ideas y el perfil de quienes acuden a vosotros para dejarles dinero? ¿Cuántas personas en 
el entorno profesional puede haber que necesiten ideas en 
varios momentos de la vida?
Ya, Ana, pero una cosa es creer que una idea es buena y 
otra muy diferente es que sea interesante desarrollarla uno 
mismo, máxime como en mi caso que tengo tres hijos.
A Alberto, que sabía muy bien cómo apaciguar a Oscar, se 
le ocurrió decir que lo que le pasaba es que le daba miedo 
perder su seguridad y que con esta mentalidad no sabía qué hacía con ellos allí. Tras esas palabras - que para nada eran 
tranquilizadoras - Óscar contestó casi colérico que precisamente porque tenía los pies en el suelo no podía dar por 
bueno un planteamiento de ese tipo. Fue entonces cuando 
Ana, con esa inteligencia que la caracterizaba, les preguntó:


-¿Sabéis qué, chicos? ¡Vamos a calmarnos y os propongo 
que reflexionemos en silencio durante un rato, sin decir ni 
una palabra!
Y así lo hicieron.
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Ya casi de noche llegaron a la cabaña, donde en principio 
no tenían previsto quedarse a dormir por pensar que estaría 
mal conservada. Óscar, ya mucho más sereno, les pidió disculpas por su acaloramiento en la última conversación y rompió 
el hielo diciendo que, como iban a caber muy justos en tan 
angosto habitáculo, prefería dormir en la tienda de campaña 
tal y como inicialmente habían planificado.
-¡De ninguna manera! - le contestaron-. Nos juntamos 
como podamos ya que siempre tendremos menos humedad 
que a la intemperie.
Preparando la cena, Alberto se acercó a Óscar para pedirle 
también disculpas, consciente de su brusquedad y de la dureza 
de sus últimas palabras. Óscar le dio un abrazo y las gracias 
por el gesto.
Ahora tocaba hacer la cena, para lo que hicieron uso de las 
diversas conservas que habían traído. En esta ocasión dejaron de lado los temas profesionales para pasar a lo personal. Óscar se acordaba de sus tres hijos, a los cuales Idoia posiblemente ya habría acostado a esa hora. Fruto de esa reflexión 
y de otras que a lo largo del recorrido había dejado caer, era 
fácil deducir que entre aquella pareja había mucha compenetración. Vaya, que era uno de aquellos matrimonios que se lo 
explican todo y que contrastan siempre sus decisiones. Ana 
admiraba esa unión porque era la que deseaba haber tenido 
con David y que no pudo ser.


-Al final, la diferencia de caracteres fue definiendo el 
tono de la relación, y en nuestro caso los desacuerdos pudieron más que los puntos de encuentro.
Alberto ni hacía preguntas ni explicaba muchas cosas en 
este sentido. Pero aprovechó la semejanza de aquella cabaña 
y situación para compararla con un viaje que hizo a Escocia 
hacía ocho años, en el que durante quince días ayudó a construir una de similares características a una familia que había 
abandonado la intensa vida de Londres por un lugar más 
tranquilo en el que educar a sus hijos con valores a la antigua usanza.
Como ya era muy tarde, no quisieron entrar en detalles 
sobre esa experiencia, y Ana bostezó suplicando que apagasen la luz. Pero Alberto aún quiso aprovechar para fumar el 
último pitillo a la intemperie, mirando las estrellas y reflexionando un poco sobre todo lo acontecido en aquella jornada.
El día siguiente amaneció con un clima fantástico. 
Recogieron todos los bártulos y a eso de las nueve ya estaban 
en camino. La idea era recorrer la hora que les faltaba para 
llegar a la ermita y aprovechar para desayunar allí. Todo ello 
con el fin de realizar el viaje de vuelta de un tirón.
Una vez en el templo y a pesar de que ninguno de los tres 
iba a misa con asiduidad, se quedaron una vez más en silencio, a solas con sus pensamientos.
Después, desplegaron los enseres del desayuno, y Óscar 
rompió el silencio para hablar sobre la dirección de la empresa y de algunos pactos a los que tendrían que llegar 
para su correcto funcionamiento.


-Para empezar de manera ordenada, y dando por buena 
la actividad de una empresa dedicada a la «venta de ideas», 
me preocupa la dirección de la compañía, porque en los negocios en los no se define con claridad quién los dirige, esto 
acaba repercutiendo en su viabilidad. En este sentido propongo que creemos un consejo de administración, órgano 
soberano desde el que se tomarán las decisiones importantes, pero delegando su ejecución en una persona, el consejero delegado.
Alberto contestó de inmediato:
-Estoy de acuerdo con lo del consejo de administración 
aunque, desde mi ignorancia en estos temas, esas palabras me 
suenan un poco a gran empresa. Por lo que se refiere a lo del 
consejero delegado, me da igual quien sea de vosotros dos. A 
mí no me gusta ni sé de gestión, así que estaré de acuerdo con 
todo lo que decidáis.
A Ana le pareció bien el planteamiento y añadió que lo del 
consejero delegado sería una función que a Óscar, por su trayectoria, le iba como anillo al dedo; por lo tanto, no había discusión, aunque sí convendría hacer algunas limitaciones de 
facultades, precisamente para dar mayor sentido al consejo. 
Respecto al resto de funciones, creía que tanto Alberto como 
ella tenían que dedicarse a la dirección técnica, aunque metodológicamente tendría que haber dos servicios bien diferenciados: particulares y empresas.
Óscar matizó que a él lo de los cargos ya se le había pasado, 
pero que agradecía la rapidez con la que se habían puesto de 
acuerdo en este punto porque agilizaría todo mucho más.
Volviendo a aspectos organizativos, Oscar expuso tres puntos sobre los que había que decidir, y cuál era su opinión respecto a ellos:


•Capital social.
•Participaciones.
•Derecho de veto de las decisiones.
Respecto del capital social, proponía que escriturasen lo 
mínimo y que el resto de aportaciones dinerarias quedasen 
como un préstamo de los socios a la sociedad, con la intención de recuperarlas en cuanto fuese posible. De este modo, la 
empresa no se capitalizaría en exceso a nivel legal, y podrían 
recuperar ese dinero con mayor facilidad. Aunque habría que 
definir con qué criterio se recuperarían dichas cantidades.
En lo que se refería a las participaciones, estaba claro que el 
porcentaje debía ser el mismo para los tres, dando una opción 
de compra preferente a los socios en caso de que alguno de 
los tres quisiese abandonar la compañía.
Por último, respecto a las decisiones, proponía que estas se 
tomasen por unanimidad.
Tanto Ana como Alberto solo dudaron respecto al último 
punto, ya que entendían que la fórmula de dos de cada tres 
permitiría una mayor pluralidad que la de por unanimidad. 
Pudiendo esta última bloquear la gestión de la compañía en 
momentos puntuales.
Óscar aceptó el argumento de sus compañeros sin 
reparos.
Al llegar a la mitad del camino, pararon para comer en una 
zona en la que había unas mesas de madera dispuestas para 
tal fin.
Todo en aquella mañana parecía fácil. Incluso Alberto dijo 
que creía que eso de montar un negocio le estaba pareciendo 
más difícil de lo que estaba resultando. Pero Ana - siempre 
cauta - le corrigió:
-¡No te preocupes, que ya llegarán las discrepancias y las 
dificultades por sí solas!
De todo lo expuesto se deducía que Óscar realizaría una labor de gestión y control, mientras que Alberto y Ana serían 
los que llevarían el día a día y definirían más el producto.


Por la noche, cansados de la caminata y próximos a la 
posada de Luis y Ángela, Óscar concluyó:
-Id pensando en un nombre para la empresa, que en las 
próximas semanas prepararé un plan de negocio con los primeros datos económicos.
Finalmente, tuvieron un breve rato para conversar de su 
experiencia con aquella peculiar y entrañable pareja, cambiarse y partir hacia el aeropuerto donde a las once y media 
despegaba el vuelo de regreso a Barcelona.
El viaje, sin lugar a dudas, había cubierto sus expectativas.
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Pasadas tres semanas tras el viaje a Cantabria, Óscar convocó una reunión para hablar del plan de negocio. Después 
de ponderar bien todo lo hablado en aquel trascendental fin 
de semana, cada uno acudió con muchas cosas que contar a 
aquella reunión, la cual finalmente se celebró en el acogedor 
piso de Alberto.
Para empezar se intercambiaron algunas fotografías que 
habían hecho, rememorando los momentos vividos.
Alberto quiso tomar la palabra para decir que venía con 
más ganas que nunca de concretar aspectos del proyecto y 
que la escapada a Cantabria le había servido para ilusionarse 
y creer mucho más en sí mismo. Sin entrar en detalles, creía 
que la empresa se podía llamar: El Banco de las Ideas.
Por otro lado, creía que el posicionamiento del mismo 
debía de resumirse en la siguiente frase: «Ideas para reinventarse en el mundo laboral», lo que venía a avalar la misión 
de la empresa de que mediante las ideas las personas podían potenciarse en el mundo profesional y, por extensión, gozar 
de mayores oportunidades.


-Por lo que se refiere al dinero - anunció-, os confirmo 
que mi amigo ahora no tendrá problema en dejarme dinero 
si la cantidad no es elevada. Y, además, nos ha ofrecido un 
local de su padre en el centro de Barcelona a un precio que 
creo muy interesante.
»Del tema de comunicación y el eje de campaña ya os 
hablaré más adelante, pero básicamente tendremos que 
hacer un mailing a empresas. Nuestra mejor publicidad será 
el céntrico local donde estaremos ubicados y el propio boca 
a boca.
Ana también se mostró emocionada, pero se había centrado en el producto. Partía de la base de que los dos grandes 
targets a los que debían dirigir el producto eran: particulares 
y empresas.
-Por lo que se refiere al servicio a los particulares me gustaría que este fuese para todo el mundo y cuando digo todo 
el mundo me refiero a toda persona que pase por una fase de 
falta de ideas, bloqueo, o llamémosle como queramos.
A lo que Óscar dijo que lo veía más como un servicio universal para personas con problemas en el ámbito laboral, lo 
que por definición excluía a ancianos y niños.
De este modo, y estando también Alberto de acuerdo con 
el matiz, ya que facilitaría el posicionamiento del producto y 
simplificaría la política comercial, decidieron que la oferta se 
resumía de la siguiente manera:
PARTICULARES 

Asesoramiento Idea 

Asesoramiento Idea + implementación
EMPRESAS 

Ídem


A tal fin, se permitiría que el cliente eligiese la posibilidad 
de implementar o no las ideas por sí mismo.
-Pero - dijo Alberto-, ¿en qué consistirán cada uno 
de estos servicios? Nosotros somos una empresa que vende 
ideas, pero lo que realmente vendemos es tiempo y nuestra 
imaginación, por lo que al final somos consultores. ¡Vaya 
- exclamó-, toda la vida huyendo de palabras de ese tipo 
para acabar convirtiéndome en eso, un vendedor de humo! 
Bueno, te dejo acabar, disculpa.
Ana prosiguió y matizó que:
-Por tanto, la única medida para calcular el coste de este 
servicio es el tiempo, con lo que será más conveniente cobrar 
según la tradicional fórmula de honorarios.
»El servicio de Asesoramiento contendrá cuatro fases:
1.Elaboración del historial del cliente.
2.Análisis del historial del cliente.
3.Diagnóstico y plan de acción.
Y, en el caso de sumársele la implementación, se le 
añadiría:
4.Implantación y seguimiento del plan de acción 
propuesto.
»Todo este pack de servicios no se podrá fraccionar y equivaldrá - en términos promedio - a un total de veinte horas 
por cliente. Que, según cada caso, podrán distribuirse como 
requiera la situación.
»Para realizar el contrato habrá un proceso de selección en 
el que el banco se reservará el derecho de admisión, con el fin 
de ponderar las posibilidades de ofrecer una buena solución 
al cliente y, al mismo tiempo, un mecanismo seguro de cobro. - Este último punto iluminó los ojos de Óscar de manera 
especial.


»Para dar de alta al cliente se establecerá un protocolo de 
aceptación en el que se le solicitarían de manera confidencial 
los datos convenientes y se le filmaría explicando la situación 
que le había llevado a pedir ayuda.
»Los horarios de las visitas los marcará el banco y una vez 
empezado el proyecto no se podrá devolver el dinero de la 
inscripción. El compromiso del banco consistirá en proponer 
una solución, o varias, a la problemática presentada; pero en 
ningún caso se responsabilizará de las implementaciones que 
no corran a su cargo. De este modo, el banco también estará 
condicionando a que se le contraten los servicios de implantación y seguimiento.
»Respecto a la admisión de los candidatos, el banco se comprometerá a dar una respuesta en un plazo no superior a una 
semana.
Por último, llegó el turno de Oscar, quien comenzó dando 
por buenos la mayoría de los puntos de vista de sus compañeros e intentándose ceñir al plan de gestión:
-Este plan de gestión es el más breve de todos cuantos he 
visto en mi vida, incluidos los realizados en la carrera; pero 
no por ello es menos interesante y, espero, que eficaz. Por lo 
que se refiere a la filosofía del negocio y su misión, esta se 
resume diciendo: «La empresa tiene como objetivo abastecer 
de ideas a sus clientes con el fin de mejorar sus problemáticas 
en el mundo laboral y conseguir que sean más felices».
»Como no existe competencia, no he tenido que hacer un 
análisis de mercado; pero sí quiero aprovechar para remarcar 
que de algún modo la compañía podría competir indirectamente con consultoras empresariales, gabinetes de psicología 
y, hasta en algunos momentos, con agencias de publicidad o 
asesores independientes. No obstante, lo cierto es que, aunque suene un poco pedante, no competimos con nadie.


»Haciendo un análisis DAFO (de las Debilidades, Amenazas, 
Fortalezas y Oportunidades): entre las debilidades y amenazas del proyecto destaca que el producto no ofrece garantías 
por ser nuevo, así como que su resultado no es plenamente 
medible, y que se estima una repetición baja de su compra; 
por lo que respecta a las fortalezas y oportunidades, se trata 
de un producto innovador, su finalidad es trascendente porque viene a corregir aspectos muy importantes de la vida de 
las personas, y su fidelización y prescripción pueden ser altísimos, en caso de éxito.
»Respecto al organigrama, solo matizaros que en una fase 
inicial las funciones inevitablemente deberán ser muy flexibles con el fin de sacar adelante todos los proyectos, lo que al 
mismo tiempo dificultará mucho el cálculo de las rentabilidades reales de cada proyecto.
»Por lo que se refiere a los precios, utilizaremos la fórmula 
de los honorarios que apuntaba Ana, pero con la gran ventaja 
de que, además de por la dedicación que requiera cada caso, 
podremos corregirla en función de las características de la 
situación de cada persona. En este sentido había pensado que 
hubiese dos niveles:
Pack 1: Incluirá las fases 1,2 y 3 que mencionaba Ana.
Pack 2: Incluirá las cuatro fases.
»Por lo que se refiere al plan financiero, nuestras inversiones se limitarán a la adquisición de muebles, una cámara 
de video, impresoras y ordenadores. Tendremos unos gastos 
para las acciones publicitarias que Alberto proponga, además 
de los gastos corrientes de alquiler, teléfono, luz, etc. De este 
modo, tendríamos que hacer unos dieciocho servicios para 
recuperar la suma de todos esos importes. No queriéndoos 
liar la cabeza con otros análisis por la poca inconsistencia del cálculo de ingresos que sobre un producto tan innovador 
como este se puede hacer.


-En resumidas cuentas - dijo Alberto-, que tenemos un 
año para que el negocio funcione, de lo contrario habremos 
perdido la inversión y nuestro esfuerzo, para lo que tenemos 
que captar unos veinte clientes.
-Eso es - asintió Oscar-, muy buen resumen. Ahora 
debemos reflexionar sobre todos los aspectos, comentarlo 
con quien queramos, y vernos en unos días para llegar a las 
conclusiones finales.
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El 1 de octubre, domingo, se reunieron en un hotel para aclarar 
todos los aspectos del plan de negocio y decidir al respecto.
Algunos de los temas pendientes que no habían contado 
con la aprobación de todos eran:
•Producto: tipología de servicios.
•Target group a los que se dirigirá el producto.
•Dedicación por proyecto.
•Plazo de respuesta a las solicitudes.
•Política comercial.
•Política de precios.
•Eje de comunicación.
•Modelo de negocio.
Óscar comenzó a debatir el primero de los puntos citados, 
remarcando que al final de la jornada le gustaría exponerles sus conclusiones sobre el proyecto una vez que lo había comentado con Idoia. Sus palabras sembraron cierta inquietud, que Ana y Alberto trataron de evitar que les hiciese perder concentración para con los objetivos de la reunión.


-Respecto a que ofrecemos ideas para reinventarse profesionalmente - expuso Óscar-, ya nos ha quedado claro a 
todos; pero he querido hacer el ejercicio de concretarlo un 
poco más. Fundamentalmente podemos ofrecer ideas de tipo 
personal o trascendente, pero también podemos ofrecer ideas 
de carácter funcional u operativo, que por sus connotaciones 
también pueden degenerar en la primera tipología o que simplemente nos ayudarán a ampliar nuestro fondo de comercio.
A.Sobre las ideas trascendentes, los servicios básicos que 
trataríamos con el objetivo de reinventar a personas 
son:
•Posicionamientos. Dirigido a personas que tengan 
problemas para definir el campo profesional acorde 
con sus capacitaciones y gustos.
•Reposicionamientos. Dirigido a personas que han perdido la motivación en el entorno laboral por diversos factores y necesitan definirse nuevos objetivos 
para cambiar la dinámica dentro de los trabajos o 
negocios que desarrollan, o en otros nuevos.
•Integraciones profesionales. Dirigido a personas que 
tras un paréntesis profesional deciden incorporarse 
en el mundo laboral sin saber detectar sus oportunidades para hacerlo.
•Reciclaje profesional. Dirigido a personas que necesitan actualizar sus capacitaciones en base a su plan 
de carrera.
También podría darse el caso de que se tratase de 
una mezcla de los servicios descritos.


B.Respecto de las ideas funcionales:
En este sentido se abordarían problemáticas propias del 
entorno cotidiano de cualquier empresa. Desde soluciones a problemas estratégicos, de producto... Siempre 
teniendo en cuenta las repercusiones personales en la 
solución.
Problemática básica respecto de la reinvención profesional
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»A mi modo de ver, el target group principal al que dirigiremos el producto son personas entre 35-50 años de ambos 
sexos, pero de una manera más genérica iría de los 20 a los 
65 años.
A lo que Alberto matizó que estaba de acuerdo pero que 
incluso en la comunicación, folletos, cartelería y demás piezas 
que se tendrían que imprimir, se podría evitar presentar la 
imagen de los más jóvenes y los próximos a la jubilación, con 
el fin de centrar al máximo el mensaje en colectivos más sensibles a esta problemática.
-Respecto al presupuesto de horas por proyecto - continuó diciendo-, comparto la estimación de saber que a cada 
proyecto, de promedio, le dedicaremos unas veinte horas; 
pero esto no debe condicionar la calidad del servicio. Así que, si fuese necesario que fuesen más, no debería ser un problema. Otra cosa es que en el futuro se pudiesen comercializar packs de horas de nuestros servicios, pero eso no toca 
debatirlo en este momento.


»Por lo que se refiere a los plazos de respuesta, tampoco 
creo que sea bueno que tardemos una semana. Creo que el 
tiempo debería ser inferior y concreto. De este modo, las dinámicas de trabajo en la organización tenderían a ser más ágiles 
y nos exigirían más desde el primer momento.
»Por último, respecto a la política comercial, a la política 
de precios y a la comunicación, lo mejor que puedo hacer es 
escucharos.
Después de más de dos horas de reunión, la intervención 
de Ana se centró en la política de precios. Ella consideraba 
que tenía que ser flexible según cada caso y contemplar un 
precio de lanzamiento. Preocupada porque el precio no fuese 
una barrera, quería proponer que quienes no pudiesen pagar 
con dinero lo hiciesen presentándoles a personas.
-¿Cómo? - saltó Óscar-. ¿Qué no paguen? Imposible. No 
podemos contemplar una política de actuación de ese tipo.
Entonces, Alberto, que siempre sabía aparecer en el momento que más se le necesita, dijo:
-¡Tengo una solución, porque el planteamiento de Ana 
me parece interesante! Podemos limitar este tipo de casos 
que, por otro lado debieran ser residuales, y hacer que los 
mismos no nos ocupen más que una parte secundaria de 
nuestro tiempo. De este modo, probaríamos si es interesante 
o no mantener esta política.
A lo que Ana añadió que le parecía una buena solución:
-Porque se pueden encontrar dos tipos de personas interesantes dentro del grupo que estamos hablando: las que tienen 
relaciones útiles (ellos, su familiares, o personas próximas), 
y las que las podrían tener en el futuro, con lo que también 
sembraban a medio plazo.


Oscar apuntó que en términos contables nunca sería una 
pérdida, ya que el coste de dicho servicio era el del tiempo 
que les habrían dedicado, por lo que propuso probarlo de 
modo experimental.
-Por otro lado, creo que nuestra mejor publicidad será 
el emplazamiento en el que nos ubicaremos, el cual debiera 
de tener unos carteles muy grandes en el escaparate. La 
acción comercial la limitaría a Barcelona y el céntrico barrio 
en el que nos encontramos, por lo menos durante los primeros meses. También valdría la pena hacer un descuento del 
diez por ciento a los clientes que nos recomienden a nuevos 
clientes.
»Sobre la comunicación no voy a decir nada porque Alberto 
es un experto en la materia.
Mientras a la hora de la comida tomaban unos bocadillos 
para no perder tiempo, Alberto subrayó que la comunicación 
iba a ser un aspecto muy importante del negocio por lo innovador del servicio, y que aceleraría el posicionamiento y la 
comprensión de la utilidad del mismo.
A su modo de ver, las personas que no tenían ideas estaban 
estancadas, perdidas, o bien, aburridas. Como el estereotipo 
de la persona aburrida era el más gráfico de los tres, propuso 
hacer una campaña en la que en una misma imagen se viesen animales (principalmente perros) junto a personas en el 
ámbito laboral con cara de aburrimiento, acompañado de un 
texto que dijese: «¿SIN HORIZONTE EMPRESARIAL?», un teléfono de contacto y el correo electrónico.
Como la imagen ya era suficientemente impactante no 
sugería que se añadiese más texto. Por lo que se refiere a los 
elementos gráficos, además de los carteles con las imágenes 
comentadas que decorarían el escaparate del local y las estancias interiores, proponía un díptico, que explicase el servicio 
y su fórmula de contratarlo, y que además sirviese para hacer 
los mailings e integrarlo en la propia carpeta de contratación. Más adelante habría que hacer un anuncio en el diario con 
más tirada de la ciudad durante varias semanas, pero para 
ello había que facturar antes.


Como resumen de todo lo dicho, Alberto concluyó que el 
modelo de negocio resultante - lo que posteriormente sería 
el texto introductorio del folleto de la compañía-, vendría a 
resumirse así:
En el mundo laboral actual existen dos elementos fundamentales que harán sobrevivir a los Profesionales: ideas 
y relaciones. Es obvio que existen otras problemáticas muy 
importantes, pero podemos multiplicar las posibilidades de 
las personas mezclando ambos factores llegando al origen de 
su desmotivación para reinventary recuperar profesionales de 
toda condición.
MUNDO LABORAL 

Factores comunes que los hacen más competitivos
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Finalizando ya la reunión, Óscar tomó de nuevo la palabra 
y dijo que, tal y como les había anunciado, había expuesto los 
detalles del proyecto a su mujer, quien finalmente había aceptado. Mejor dicho, habían aceptado, debido a que contaba con 
la excedencia del banco. Pero que ponían dos condiciones:
-La primera es que si en un año el negocio no da señales 
de ser rentable, dimitiré. La segunda es que como el dinero 
prestado es para la formación de mis hijos, entre todos asumiremos el compromiso de dar máxima prioridad a mi 
devolución, en cuanto las circunstancias de la empresa lo 
permitan.
A Ana y Alberto les parecieron muy razonables los planteamientos expuestos por ser sus circunstancias personales muy 
diferentes a las de ellos.
En consecuencia, quedaron en iniciar los trámites de constitución de la sociedad, y en anunciar en sus respectivos trabajos que con fecha 1 de enero de 2001 dejarían sus responsabilidades. Es decir, tres meses a partir de aquel momento.
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«REPOSICIONARSE»
Las semanas siguientes transcurrieron a un ritmo frenético. 
Ya con la cabeza más pensando en El Banco de las Ideas que 
en otra cosa y, tras haber recibido los respectivos homenajes 
en sus trabajos, se repartieron las funciones: Óscar se encargó 
de los temas administrativos y de constituir la sociedad. Ana 
se encargó de los muebles y de desarrollar todos los protocolos de admisión de los candidatos. YAlberto se responsabilizó 
del logotipo, los folletos, la cartelería y demás temas relacionados con la comunicación.
Por fin, antes de aquella Navidad pasaron por la notaría para 
constituir la sociedad, ocasión que aprovecharon para irse a 
comer juntos y celebrar el nacimiento formal de su proyecto.


El logotipo con tonos anaranjados y negros comunicaba 
seriedad y frescura a la vez. La decoración del local era muy 
moderna, pero al mismo tiempo transmitía confianza. Al 
entrar por la puerta una voz daba la bienvenida, agradeciendo 
la visita y proponiendo sentarse de manera cómoda en unos 
sofás de diseño. Ana, por lo general, sería la encargada de 
recibir a los candidatos y establecer el primer contacto, pero 
sin ser esto una norma fija.
Pasaron las fiestas y llegó el 8 de enero, fecha en la que oficialmente la compañía inició su actividad. Tras los nervios de 
la noche anterior, los tres estaban con la ilusión del que hace 
algo con plena convicción. Eran muy conscientes de lo que se 
estaban jugando, con lo que la presión se puede decir que la 
tuvieron desde el primer momento.
El primer día que acudieron a su nuevo trabajo, que era 
lunes, lo dedicaron a enviar unas invitaciones para la celebración de la apertura, que habían previsto para diez días después. Jornadas estas que aprovecharon para acabar de imprimir los folletos, dar de alta los teléfonos y ultimar los demás 
preparativos que aún les quedaban.
El día de la inauguración congregó a familiares, ex compañeros e incluso amigos del colegio. Hasta vino Asier 
Echevarría, al que le pidieron hacer de telonero del acto y 
que casi hizo soltar las lágrimas a todos con sus palabras:
-Voy a ser muy breve, no os preocupéis. Primero, decir que 
es un honor, como ex compañero de Óscar en la caja, ser el 
primero en decir algo hoy aquí. Hay personas que se pasan 
la vida haciendo planes y no acaban desarrollando ninguno. 
Hay personas que hacen planes y desarrollan algunos. Y hay 
personas que hacen los planes justos, desarrollándolos en su 
mayoría. Os tengo que confesar que no sabría decir cuál de las 
tres tipologías son Ana, Alberto y Óscar. Es más, no creo que 
importe. Lo que verdaderamente importa, y mucho, es que 
hoy dan curso a un proyecto con ilusión. Y con esa ilusión con la que comienzan, nos sentimos todos también ilusionados. 
Con una copa de cava en la mano pido un brindis por ellos.


Después, Alberto tomó el micrófono para decir:
-Hoy es un día muy feliz para mí porque voy a seguir 
fabricando ideas, pero lo más importante es que ahora podré 
medir mejor su eficacia y ayudar a personas con nombres y 
apellidos.
Ana, que también sería breve, añadió:
-Lo bueno de este día son tres cosas: que hemos tenido 
la idea de crear este negocio, que con nuestras ideas estoy 
segura de que vamos a ayudar a muchas personas a que sean 
felices dentro del mundo laboral, y que lo estamos celebrando 
con todos vosotros.
Óscar cerró las intervenciones diciendo que:
-Por primera vez en bastante tiempo mi mujer me ha 
dicho que estaba exultante. Y como casi siempre tiene razón, 
no se la voy a quitar ahora. La decisión de dejar mi trabajo 
en la caja, con la trayectoria y buena relación con mis compañeros, primero en Bilbao y posteriormente en Tarragona, 
no ha sido fácil. Pero nunca había tenido tanta convicción 
en que con nuestras ideas podríamos ser tan útiles. Nuestra 
sociedad tiene déficit de ideas y, por tanto, muchas personas 
carecen de ellas en momentos importantes de su vida laboral. 
Esa misión trascendental nos colma de ilusión y la queremos 
compartir. Por cierto, ¿quién de todos vosotros quiere ser el 
primer cliente?
La fiesta se prolongó hasta altas horas de la mañana y no 
faltaron las risas y mejores deseos de todos los asistentes.
Había pasado una semana desde que se inauguró el local 
y todos los preparativos habían finalizado. Aquella fue la primera mañana de nerviosismo, una vez digerida la resaca de 
la inauguración. Óscar dijo que en una semana no había 
entrado nadie y que era una mala señal. A lo que Alberto le 
replicó de inmediato.


-Eso no es así, Oscar, durante esta semana se han gastado bastantes de los folletos que habíamos dejado junto a 
la entrada. Mañana está previsto el primer envío de cartas a 
dos mil empresas de la ciudad. Es cierto que el teléfono no ha 
sonado, pero no hay negocio que funcione sin promoción.
Ana había salido a hacer unas gestiones y no fue partícipe 
de aquella intensa, pero al mismo tiempo, real conversación.
Ya por la tarde, sonó el timbre de la puerta. Era un señor 
de mediana edad, al que pudieron ver desde el cristal de la 
recepción sin que él les viese e a ellos.
Siguiendo las indicaciones de la voz en grabada de la recepción, el señor con aspecto de ser tímido dijo:
-Buenas tardes. Estoy de acuerdo.
Se refería a que aceptaba ponerse cómodo, aunque se le 
percibía algo nervioso, con lo que convenía no hacerle esperar mucho; aunque, si se le hubiese consultado a personas 
del mundo del marketing, habrían dicho que lo de tardar 
para atenderlo podía ser hasta positivo a fin de transmitir 
una cierta sensación de actividad. En cualquier caso, aquel 
momento, que tarde o temprano tenía que llegar, lo vivieron 
con muchísima intensidad e ilusión.
Tal y como estaba previsto, fue Ana quien abrió la puerta 
que conectaba con la recepción y, mirándole a los ojos, le 
dijo:
-Buenas tardes, ¿en que podemos ayudarle?
-Mire, el otro día recogí un folleto de los de su puerta y 
desde entonces he pensado bastante en lo que ofrecen.
-¿Cómo se llama usted? - preguntó Ana.
-Me llamo Andrés Martín.
-Estupendo, Andrés, pues le ruego que me acompañe. 

Traspasando aquella puerta se accedía a un distribuidor 
con dos salas amplias. En cada una de ellas había unos sofás 
aún más cómodos que los de la entrada, una mesa de cristal, una gran alfombra de color naranja, unas paredes casi desnudas y una escultura de forma abstracta. Todo ello, con 
una música clásica de fondo, componía un lugar claramente 
relajante.


-Pues usted dirá, señor Martín - inquirió Ana.
-Mire, yo tengo un restaurante desde hace más de quince 
años y de un tiempo a esta parte va a menos. Como he visto 
que ustedes se dedican a lo de las ideas, ¿es así?, había pensado que quizás lo que me falta es precisamente eso, ideas.
-Muy bien, ¿cómo va de tiempo Sr. Martín?
-Estupendamente porque, como no sabía lo que me requerirían en esta primera visita, ya le he dicho a mis padres que 
se hiciesen cargo del restaurante y que tardaría en volver.
-Mire, si nos autoriza, vamos a empezar por que nos dé 
una serie de datos de manera confidencial, según le solicitamos en este documento, y sin ningún compromiso para 
contratarnos con posterioridad. Se trata de un contrato conforme al cual, lo que nos va a explicar, no saldrá de estas cuatro paredes. Para ello, si le parece, voy a hacer pasar a uno de 
mis compañeros.
Alberto y Óscar estaban como locos por entrar cuando Ana 
les fue a buscar, pero pensaron que sería mejor que primero 
entrase Alberto y que, al final de la visita, se dejase caer Óscar, 
con el fin de no bloquear al cliente con muchas personas.
Alberto se encargó de conectar la cámara de video; y, ya un 
poco más relajado y con el refresco que le habían ofrecido en 
la mano, aquel su primer cliente comenzaba a explorar qué 
había detrás de aquel Banco de las Ideas que con un potente 
aspecto de modernidad se presentaba al mundo.
-Para empezar nos tendría que explicar dónde nació, 
cómo era su familia y cómo fueron sus orígenes.
-Me siento de Barcelona porque llevo muchos años aquí, 
pero nací en Burgos, de donde también son mis padres. Nos 
criamos en un entorno humilde. Mi padre había sido ganadero y de joven se vino a vivir a la Ciudad Condal porque no había futuro en el pequeño pueblo donde vivíamos, apenas a 
quince kilómetros de la capital. Mi madre era una mujer lista 
y entregada a su familia que nos supo educar a mí y a mis dos 
hermanos en un colegio de curas del pueblo, con lo bueno y 
lo malo que supone el tener una educación cristiana a la antigua usanza. Muchos son los recuerdos que tengo de esa etapa. 
Nuestros padres nos remarcaron la importancia de los valores y 
repetían aquello de que el esfuerzo trae consigo los resultados. 
Gran parte de aquellos primeros años de mi vida pasaron en 
la calle, como por otro lado era de hábito en los pueblos. Allí 
aprendí a comunicarme con la gente y a escuchar.


»Pasados unos años y debido al retroceso que dio la ganadería en la comarca, mi padre, que era un valiente, con unos 
cuarenta años dijo que tenía que cambiar de lugar y de trabajo. Y así fue como nos vinimos a Barcelona, con una mano 
delante y otra detrás. Yo, que era el mediano, con doce años 
me tuve que adaptar a las costumbres de una ciudad moderna 
y gigantesca, porque es así la primera impresión que recuerdo 
me causó. Aquí, la vida al comienzo no fue fácil; pero nuestro 
padre encontró una ocupación en un restaurante propiedad 
del hermano de un vecino del pueblo, en donde trabajó hasta 
que cumplió los cincuenta. Fue entonces cuando abrió el restaurante que ahora regento yo: «La Chispa».
-Un momento - interrumpió Ana-, quisiera que nos 
hablase de su formación.
Como se trataba de una persona parlanchina, sus extensas 
explicaciones hacían prever un cuestionario más reducido de 
lo normal.
-Al trasladarnos aquí estudié en el colegio de los salesianos. Lo cierto es que no era un buen estudiante, pero tampoco nunca llegué a repetir curso. Me gustaban las matemáticas. Mi principal cualidad - no obstante - creo que es la 
constancia.
»Con posterioridad me matriculé en una Escuela de Restauración ya que, de pasarme muchos fines de semana 
ayudando a mis padres en el restaurante, me surgió el interés 
por la cocina.


-¿Qué experiencia tiene a nivel laboral?
-Hice unas prácticas los fines de semana en el restaurante 
de un amigo de la familia mientras hacía la carrera, pero 
cuando terminé le dije a mis padres que quería trabajar con 
ellos. Aquí ya me han pasado veinticinco años, ahora tengo cuarenta y nueve. Mis padres tienen ahora más de setenta los dos.
-¿Qué ha hecho en el restaurante en todos estos años?
-«La Chispa» es un restaurante de comida casera ubicado 
en una zona de clase media de la ciudad, aunque va gente 
de todo tipo. Los clientes que tenemos, que son de lo más 
variado, nos conocen desde hace muchos años; pero lo cierto 
es que, a pesar de haber cambiado mucho el barrio (más oficinas, un parque, nuevos edificios... una estación de metro), 
el negocio de un tiempo a esta parte ha ido a menos.
»Durante la primera fase reconozco que estaba muy ilusionado y le echaba muchas horas al trabajo. Desde que me casé, 
y más aún cuando tuvimos las hijas, fui rectificando en este 
sentido. Ahora estoy con mis padres y una cocinera que nos 
ayuda.
-¿En qué ha cambiado el restaurante en todos estos 
años?
-Básicamente, lo hemos pintado en dos ocasiones y cambiamos las sillas porque estaban muy viejas. Por lo demás, 
todo sigue igual.
-¿Qué más hubiera cambiado?
-No hubiera cambiado nada porque ya estaba bien como 
estaba.
-Explíquenos algo sobre su familia.
-Me casé con Charo hace diecinueve años y fruto de ese 
matrimonio nacieron Lucía y Andrea. Ahora tienen diecisiete 
y dieciocho años respectivamente.


-¿Su mujer trabaja?
-Ella es secretaria. Hubo un momento en el que se lo 
planteó, pero convenimos que se centrase en la educación de 
nuestras hijas.
-¿Cuál es su situación económica?
-Tenemos un piso casi pagado y el local donde está el restaurante es de mis padres. No tenemos deudas, pero tampoco 
tenemos dinero ahorrado.
-¿Cuáles son sus puntos débiles a nivel personal?
-Mi principal punto débil creo que es que me dejo influir 
mucho por mi mujer y mis padres. Esto me ha hecho ser una 
persona dependiente en todos los aspectos de mi vida.
-¿Cuál es su estado anímico?
-Estable, pero cada día me preocupa más el derrotero que 
va tomando el negocio.
-¿Le ha dicho o insinuado algo su esposa al respecto sobre 
la situación del negocio?
-Sí. Mi mujer quiere saber cómo van las cosas y deja caer 
su opinión, que al final es la que acaba prevaleciendo.
-El futuro, ¿cómo lo ve?
-El futuro personal no me preocupa, pero sí mucho el profesional. Como decía antes, aún no tengo cincuenta años, mis 
hijas me necesitan, no tenemos dinero ahorrado y el negocio 
va a menos.
Ana respiró hondo y le hizo una última pregunta:
-¿Por qué ha venido a vernos?
-He venido a verles porque no sé a quién acudir, y porque la foto en el folleto de una persona de mi edad con un 
perro, ambos con la cara triste, me ha causado simpatía y me 
ha hecho pensar en lo de las ideas, y que quizás la solución a 
mi problema vendría por ahí.
-Muy bien, señor Martín, por nuestra parte ya hemos 
terminado - Alberto apagó la cámara de video-. Ahora le 
vamos a explicar cómo trabajamos en El Banco de las Ideas.


»Nosotros nos dedicamos a vender ideas. Somos una 
empresa que ha abierto sus puertas hace unos días y nos dedicamos a dar servicio a particulares y empresas con algún tipo 
de problemática relacionada con el mundo empresarial. Yo 
soy licenciada en psicología y Alberto ha sido creativo de una 
agencia de publicidad. Tenemos una amplia experiencia profesional. Creemos que las buenas ideas permiten vivir mejor a 
las personas y por eso hemos creado nuestra compañía.
»Recibimos a los candidatos y hacemos una primera toma 
de contacto. Y en cuarenta y ocho horas les contestamos si 
aceptamos o no su caso.
»Cobramos por horas y tenemos un servicio de asesoramiento idea y otro de asesoramiento idea + implementación.
»¿Tiene alguna pregunta que hacernos?
-No. Todo está muy claro.
-Pues, si le parece bien, le llamamos en dos días para 
darle una respuesta.
Cuando el señor Martín salió por la puerta Ana y Alberto 
saltaban de alegría y se fueron a por Óscar, que permanecía 
expectante en el habitáculo contiguo. Ana decía que había 
habido feeling y que se trataba de un caso de ideas trascendentes muy interesante. Por otro lado, al cliente todo le había 
quedado claro y se percibía que había estado a gusto. A lo que 
Alberto añadió que sí, pero que había que ser cautos ya que el 
problema podría venir en el presupuesto.
Era fundamental que la sinceridad que le pedían a los clientes la correspondiesen mostrando una imagen próxima a la 
realidad de cada persona y con el fin de generar la confianza 
suficiente para abordar las problemáticas con la profundidad 
necesaria.
Y aquella fue una de las primeras grandes conclusiones a 
las que llegaron: mostrarse tal cual eran, una empresa que 
acababa de iniciar su andadura, pero formada por gente 
seria.


Poco antes de las cuarenta y ocho horas, tras haber visto 
con Alberto el video de la entrevista, Ana llamó al señor 
Martín para decirle que, si a él le parecía bien, aceptaban el 
caso. A lo que, no sin haberle dado muchas vueltas, el cliente 
contestó que estaría encantado de aceptar el servicio básico 
denominado asesoramiento idea, ya que le había hecho ver a 
su mujer que necesitaba probarlo, a pesar del esfuerzo económico que supondría para ellos.
-De acuerdo - le dijo Ana-, pues cuando quiera puede 
pasar por nuestra oficia para firmar el contrato, y le diremos 
cuál es el plan de trabajo.
Al día siguiente, a las nueve de la mañana el señor Martín 
estaba en la puerta. Le invitaron a pasar y tomaron juntos el 
café.
-Señor Martín, el plan de trabajo que le proponemos es 
el siguiente:
»El contrato para usted es este y lo debe firmar donde está 
la cruz. Ahora le daremos un recibo por su cheque.
»El día que le vaya bien necesitaríamos tener una entrevista 
con su mujer.
»Tendremos consulta con usted el próximo lunes y tendrá 
que hacer unos test psicotécnicos.
»El martes iremos a comer a su restaurante y charlaremos 
con sus padres.
»El miércoles trabajaremos internamente y el viernes prepararemos el informe con las conclusiones, que esperamos 
presentarle la semana siguiente.
»¿Cómo está de disponibilidad? ¿Le encajan las fechas 
propuestas?
-Sí, contestó, no se preocupen. Ya me organizo. Tengo 
muchas ganas de empezar.
-Pues, ya es usted el primer cliente del Banco de las Ideas. 
¡Bienvenido!
Nada más salir el cliente por la puerta, descorcharon una botella de cava para celebrarlo, saltando como locos de alegría. Óscar respiró más tranquilo.


Pasados los protocolos administrativos, se entrevistaron con 
la mujer del señor Martín, quien describía a su marido como 
una buena persona a la que últimamente no veía feliz. No respecto a su familia y sus hijas a las que adoraba, sino al trabajo. 
Por otro lado, los padres de Andrés eran ya mayores, pero no 
querían abandonar aquel restaurante en el que tenían tantos 
recuerdos y vínculos con la gente del barrio. Pero qué duda 
cabe que su presencia allí le generaba una dependencia a la 
hora de tomar decisiones.
-Hemos hablado mucho sobre esta circunstancia - decía 
Charo-, pero no he sido capaz de convencerle para tomar 
una decisión.
Parecía una mujer muy razonable, de aquellas que condiciona con sus fundamentos sin aparentarlo.
Descartados otros posibles problemas, Ana y Alberto dieron por finalizada la reunión; aunque se percibía un cierto 
escepticismo en aquella persona respecto al propio servicio 
del Banco de las Ideas.
La comida en el restaurante, a la que también acudió 
Óscar, permitió conocer algo muy importante en la forma de 
trabajar de la compañía en este tipo de casos, que era conocer 
in situ el ámbito en el que operaba el cliente independientemente. Allí estaban los padres del cliente y pudieron observar 
el tipo de gente que les frecuentaba: mecánicos, periodistas, 
dependientas... Fue muy agradable la conversación y el trato 
que les dispensaron, pero se trataba de un entorno que presentaba unas limitaciones claras.
Al día siguiente, el señor Martín pasó por las oficinas para 
cumplimentar los test psicotécnicos. Tenía ya ganas de conocer algún resultado, después de las horas dedicadas, pero era 
consciente al mismo tiempo de que el plan de trabajo todavía 
no había llegado a ese punto.


Por fin, llegó el miércoles, día en que también participó 
Óscar en la reunión de análisis y diagnóstico.
Ana tomó el timón de la reunión y comenzó diciendo que 
el caso de Andrés Martín definía el perfil de una persona con 
un problema profesional, pero que había grandes dosis de 
problemática personal en su circunstancia, frontera que era 
habitual traspasar en muchas ocasiones y que por ello quería 
comenzar su exposición por ese lado.
-Andrés es una persona que conoce muy bien su profesión. Se podría decir que es mejor cocinero - pasa muchos 
de los ratos en el restaurante - que gestor. Su trayectoria personal le define como una persona no conflictiva, responsable 
y constante en sus esfuerzos. No obstante, se percibe que se 
ha ido acomodando en el negocio desde hace unos años, sin 
ser él muy consciente.
»Al ser este prácticamente su único trabajo y sus padres 
tener una personalidad fuerte, Andrés no ha desarrollado 
una entidad propia en este sentido.
-A mi modo de ver, perdona que te interrumpa - dijo 
Alberto-, yo no creo que sean solo sus padres el freno a ese 
limitado desarrollo de su personalidad, sino su propia esposa, 
Charo. Se trata de una persona con criterio que le ha hecho 
la vida cómoda, situación frente a la que en ningún momento 
Andrés ha mostrado oposición.
-A eso iba, Alberto, ese es el otro aspecto que ha condicionado el estatus actual del cliente. Andrés, por otro lado, es 
una persona lista. Es más, en sus adentros estoy segura de que 
él asentirá todo lo que estamos hablando. Por tanto, se trata 
de una personalidad constreñida que ha limitado la maduración de su trabajo y, en consecuencia, del negocio.
»Por lo que se refiere al negocio, el principal problema 
es que ha cambiado su entorno y no se ha sabido adaptar a 
las nuevas circunstancias. Una de ellas es que hay muchos 
más restaurantes en el barrio y, por tanto, el de Andrés pasa 
mucho más desapercibido que cuando comenzaron.


Llegando al apartado de conclusiones y estando de acuerdo 
en el diagnóstico, Óscar y Alberto propusieron un reposicionamiento del negocio, en el cual se debiera concretar que 
la responsabilidad del mismo recayese en el propio señor 
Martín. De ese modo, podría recuperar la autoestima que 
había perdido. Es decir, se matarían dos pájaros de un tiro.
Al día siguiente Ana se encargó de elaborar el informe.
Llegado el día de la presentación y habiéndole pedido al 
cliente que asistiese solo, comenzó la reunión en presencia de 
los tres socios.
Entendiendo el estado de nervios al que invitaba la situación y, sin más preámbulos, leyeron el documento que decía:
«Según las conclusiones a las que hemos llegado gracias a 
la información facilitada por el propio señor Andrés Martín, 
gerente del restaurante «La Chispa», y a nuestras propias 
observaciones, concretamos que este acude al Banco de las 
Ideas en busca de una idea para desbloquear la situación profesional que tiene respecto a su negocio. No obstante, las consecuencias de este contexto apuntan a que nuestro cliente 
padece una pérdida de autoestima, lo que está repercutiendo 
en su tono anímico y en la gestión del propio restaurante.
La situación actual es fruto de su propia comodidad en un 
negocio en el que sus padres le han dado todas las facilidades, robándole su personalidad y capacidad de innovación.
Por tanto, no entendemos que haya un problema de capacidad para dirigir el restaurante que impida hacer el planteamiento que exponemos a continuación:
El restaurante «La Chispa» fundamentalmente se ha quedado desfasado porque todo a su alrededor ha cambiado 
(número de personas, variedad de las mismas, poder adquisitivo, hábitos de consumo, competencia...), además de por 
la pérdida de interés del propio producto que oferta el local, 
y que la gente ya no busca tanta proximidad como en aquel 
barrio de hace varias décadas. De todo ello se deriva que el 
restaurante en sí mismo ha dejado de tener interés, quedán dose desposicionado. A tal fin, le proponemos el lanzamiento 
de un restaurante especializado en cocina burgalesa, único 
en la ciudad, basado en los amplios conocimientos gastronómicos del señor Martín en esta materia, y muy centrado en las 
tapas de la zona con el fin de generar rotaciones rápidas.


Para ello sería necesario realizar una inversión en la adecuación de la instalación, dando una oportunidad en la gerencia del negocio al citado señor Martín.
No entendemos que haya un problema de relación con su 
mujer, sino que esa pérdida de autoestima ha conllevado a 
que su esposa le haya ido pautando y mermando su capacidad 
para tomar las decisiones, provocando que ambas circunstancias se hayan ido alimentado entre sí. Al mismo tiempo, se 
recomienda que, debido a su avanzada edad y a la lesión en 
la imagen del propio negocio que le están propinando, sus 
padres no sean parte operativa del nuevo proyecto.
Somos conscientes de que el cambio propuesto por El 
Banco de las Ideas obviamente conlleva una inversión, pero 
el escenario actual no contempla más opciones. De continuar el negocio así, estimamos que en dos años podrían perder dinero y el propio cliente incluso podría caer en una 
depresión.»
Antes de terminar la lectura del documento, al señor Martín 
se le saltaban las lágrimas de alegría. Decía estar totalmente 
de acuerdo con el análisis realizado, el cual, además, era perfectamente lógico. Mañana ya pensaría en la inversión, pero 
en aquel momento estaba muy satisfecho porque había escuchado una verdad con la que no se había querido enfrentar y 
con la que se identificaba.
Tras un breve silencio, les estrechó la mano haciendo gala 
de un semblante de felicidad que nunca olvidarían.
Al cabo de unos días llamó pidiendo ayuda en la implementación de la idea y, por tanto, pudieron facturar el máximo 
posible en aquel primer y tan especial proyecto.


CONCLUSIÓN
Hay dos tipologías de personas que se acomodan: los conformistas y los incapacitados.
El caso de Andrés Martín responde al primer grupo, puesto 
que es una persona que había dejado que entre sus padres y 
su mujer le definiesen su propio destino. ¿Cuántas personas 
conocemos como Andrés que no han podido demostrar sus 
capacidades por motivos similares?
Las habilidades y el conocimiento de una actividad no son 
suficientes para su desarrollo con garantías. La actitud juega 
un gran papel. Claro que esa ambición o ganas, de no ser 
bien canalizadas, también pueden acabar quitándole sentido 
a lo que hagamos. Por tanto, ganas y técnica es importante 
que siempre vayan unidas y apunten en la misma dirección.
Desde el punto de vista profesional, El Banco de las Ideas, 
como parte de su metodología de servicio, ha centrado su 
idea o solución en este caso conociendo bien las cualidades 
de Andrés Martín y asegurándose de que podría aguantar el 
propio reposicionamiento que a gritos le exigía el negocio y 
su propia persona. Y la clave de la satisfacción del cliente se 
ha basado en que la solución propuesta encajaba con los pensamientos del mismo.
No todos los negocios aguantan un reposicionamiento, 
pero sí todo negocio que no es actualizado a buen seguro que 
pierde interés, al ser los mercados dinámicos y evolucionar los 
consumidores. El análisis de todo lo que rodea la oferta de 
los negocios tienen que permitirnos hacer los cambios necesarios para no pasar de moda, ejercicio que debe practicarse 
cada día. Los propios gestores de los mismos no pueden estar 
exentos de esa obligación.
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«POSICIONARSE»
Habían pasado dos semanas y llamó a la puerta el segundo 
cliente, Telmo León. Se trataba de un joven de unos veinte 
años, estudiante de Derecho, con aspecto de despistado, el 
cual se acercó por el despacho en un día que llovía a cántaros. Ana lo recibió pensando que se había equivocado, pero 
fue muy claro en sus primeras palabras:
-Mire, vengo aquí un tanto desesperado.
Ana trató de calmarle ya que su temblorosa voz le delataba; y, mientras tomaba un vaso de agua, le fue centrando 
la conversación.
-Y bien, Telmo, ¿qué te inquieta tanto para decidir 
visitarnos?
-Entiendo que os dedicáis a vender ideas, ¿no? Pues bien, de pequeño mi padre me enseñó a evitar hacer aquellas labores para las que no estuviese preparado. Y, llegado el punto en 
que no se qué hacer con mi vida, he creído que me podrían 
ayudar. En estos momentos estoy estudiando segundo de 
Derecho en la Universidad Central y, tras haber suspendido 
tres asignaturas el curso anterior, creo que no sirvo.


-¿Cómo que no sirves? - le pregunta Ana-. ¿Por qué?
-Sí, no puedo continuar porque me aburro.
-Eso no quiere decir que no sirvas. - Cogiéndole la mano 
de manera cariñosa, a pesar de acabar de conocerle, Ana le 
entregó los formularios de inscripción y le dijo que se los 
leyese con calma y que volviese al día siguiente para charlar 
con detalle sobre lo que le pasaba.
Tras esa primera toma de contacto Ana informó a Óscar y 
Alberto sobre el potencial cliente que les había venido a visitar. 
«Se trata de un chico de veintidós años que dice no poder seguir 
estudiando segundo de Derecho porque le aburre». «¿Veintidós 
años?» A Óscar lo primero que se le ocurrió decir fue: «¡No 
cobraremos!» Ana le tranquilizó porque no tenían más información, quedando en pasarse al día siguiente y terminando la conversación de sopetón, al no haber más base para prolongarla.
A la mañana siguiente Telmo no pasó por las oficinas. Ana 
se extrañó mucho y repasó mentalmente si podía haberle 
dicho algo que no hubiese convenido, pero no quiso darle 
mayor importancia. Efectivamente, pasados dos días se personó a eso de la una y media, una vez había finalizado sus clases en la facultad.
Ana lo recibió junto con Óscar, ya que este insistió en no 
quedar apartado solo con funciones administrativas en el 
negocio. Óscar tomó la cámara de video y, para romper el 
hielo, le dijo que le iban a filmar; así podría ver cómo le cambiaría la cara en unos días.
Telmo estaba un poco más relajado que el día anterior; le 
hicieron una breve introducción sobre El Banco de las Ideas:


-Somos una empresa que genera ideas acordes a las necesidades de nuestros clientes. No aceptamos todas las solicitudes, pero escuchamos a todo el mundo. Cobramos por honorarios - a lo que, según observó Óscar, Telmo no pareció 
darle una especial importancia.
Como era habitual según el protocolo, le comenzaron a 
preguntar por sus orígenes y familia. Telmo provenía de una 
familia barcelonesa. Su padre era un comercial de seguros y 
su madre no había trabajado nunca. A pesar de ser hijo único 
y de que su padre le había hecho valorar las cosas mucho, 
había sido un niño muy protegido, lo que le había condicionado en sus decisiones.
-Desde muy pequeño mi padre pretendía que yo fuese 
una persona importante y he crecido con esta presión, sin ser 
muy consciente de ello durante muchos años.
»Mi madre ha cumplido con sus obligaciones de ama de 
casa a la perfección, pero el que marcaba realmente la personalidad de la familia ha sido mi padre. Siempre hemos sido 
una familia de clase media con pretensiones de mejorar. Lo 
cierto es que vivimos al día.
-tA qué colegio fuiste y qué tal estudiante eras?
-Fui al San Ignacio y era un estudiante normal. Me 
gustaban más las letras que las ciencias. No podía ver las 
matemáticas.
-je relacionabas bien con tus compañeros?
-Sí, auque me decían que era muy preguntón.
-¿Lo eras?
-Siempre he tenido mucha curiosidad por saber las cosas 
y quizás esto me inducía a preguntar mucho.
-Antes comentabas que eras más de letras que de ciencias, 
¿qué asignaturas te gustaban más?
-Me gustaba mucho escribir. Tampoco era malo en inglés, 
pero no era lo mismo.
-¿Practicas algún deporte?


-Mi padre se empeñó en que jugase al tenis; pero, cuando 
pasó por una mala racha en el trabajo, tuve que dejarlo porque no podíamos pagar la cuota del club.
Realizaron una breve pausa para tomar café y distender la 
situación. Llevaban ya más de una hora conversando y Óscar 
comenzaba a mirar el reloj e intranquilizarse, viendo como 
frente a ellos tenían un potencial cliente al que ya le comenzaban a dedicar demasiado tiempo.
-¿Y por qué elegiste la carrera de Derecho?
-La verdad es que cuando me preguntaron qué quería ser 
de mayor, que es lo que al final te preguntan cuando te piden 
marcar un equis en la casilla de la carrera que eliges, no tenía 
muy claro qué hacer en la vida.
Al final, Óscar no pudo vencer la tentación de preguntar a 
Telmo por el tema económico:
-¿Eres una persona independiente económicamente?, 
o dicho de otra manera, ¿me puedes decir quién se haría 
cargo de nuestros honorarios en el caso de que atendamos 
tu solicitud?
-La verdad es que no dispongo del dinero para pagar el 
servicio.
-¿Y tus padres?
-No lo sé. Ni tan siquiera les he dicho que venía a veros.
-Bueno, pues te ruego me confirmes este dato antes de 
admitir a trámite tu solicitud.
Con todo ello, Óscar le dijo que de momento tenían suficiente información para valorar el caso. Y con la misma, se 
despidieron.
Telmo parecía una persona sincera y muy consciente de su 
situación, factor importante a la hora de diseñar un plan que 
luego tenga visos de ser desarrollado.
Ese mismo día Óscar presentó a sus socios el caso, preocupado por si Telmo era capaz de encontrar la manera de hacer 
frente al coste del servicio. Es más, no quiso entrar en muchos detalles pensando que no lo debían aceptar. Fueron Alberto y 
Ana los que le cortaron de manera radical esa forma de pensar. Alberto le dijo que estaban comenzando y que no podían 
plantearse perder una oportunidad, aunque fuese diseñando 
una forma de pago especial. YAna remarcó que esa era una de 
las situaciones en las que al cliente se le podían pedir contactos 
en lugar el dinero. Además, Telmo podía ser una de aquellas 
personas que el día de mañana les podría llevar nuevos clientes. Por otro lado, el coste de oportunidad que todavía tenían 
era muy bajo, ya que no tenían muchos clientes. Es decir, mejor 
hacer eso que no otras labores menos productivas.


La experiencia de Óscar con la morosidad en su antiguo 
puesto en el banco le había marcado y, accediendo a aquel 
peculiar planteamiento que le habían hecho y teniéndolo 
medio olvidado, les pidió que le concretasen cómo sería ese 
intercambio de relaciones. Ana, que había trabajado este 
aspecto por su cuenta, lo simplificó diciéndole:
-Nos tendría que presentar él, su padre, o alguien de su 
confianza, a tres personas con responsabilidad en el mundo 
de la empresa, independientemente de sus funciones o del 
sector en el que operen. De este modo, construiríamos una 
comunidad de personas que, mediante el boca a boca y las 
relaciones, podría explicar el concepto de negocio y crear 
una corriente positiva hacia la marca; una comunidad a la 
que el propio banco podría acudir en caso de necesitar ayuda 
para alguno de su clientes, sin mayor compromiso que el que 
permita cada ocasión.
-¿Y por qué tienen que ser personas con responsabilidad 
en el mundo de la empresa?
Ana le contestó diciendo que las personas con responsabilidad podían actuar de líderes de opinión a favor de la idea de 
negocio tan innovadora que proponía el banco, y que contar 
con su apoyo era prioritario en la estrategia de crecimiento 
social de la compañía.


Alberto solo pudo exclamar, «¡Genial!» Y, Óscar, «¡Me 
habéis convencido!».
Al día siguiente Telmo llamó preguntando por Óscar para 
decirle que sus padres no podían hacer frente a los honorarios, 
y agradeciéndole el tiempo dedicado. A lo que Óscar replicó 
de inmediato con un - sin que sirva de precedente - no te 
preocupes sobre este aspecto. Aceptamos el caso excepcionalmente a cambio de tres contactos con responsabilidad en el 
mundo de la empresa que tu padre, por su actividad comercial, 
entendemos que no tendrá problemas en facilitar. Fue entonces cuando Telmo se calló y dijo que lo hablaría con su padre 
antes de darle una respuesta, ya que no dependía de él.
El padre de Telmo puso el grito en el cielo cuando se lo 
explicó el viernes por la noche, diciéndole que no entendía 
aquello de que se aburría en la carrera de Derecho y mucho 
menos el hecho de que se fuese a una empresa a que le diesen 
ideas. No obstante, le pidió de plazo hasta el domingo por la 
noche pasa pensárselo.
Finalmente, el padre de Telmo accedió a darle los tres nombres, pero con la condición de que antes quería conocer a aquellas personas que le estaban asesorando; y, al mismo tiempo, 
entendiendo que su hijo - que ya no era un niño - no quería 
ser lo que a él le hubiese gustado que fuese, abogado.
El lunes por la tarde el padre de Telmo llamó a Oscar y, tras 
una conversación de más de una hora, le entregó la lista pero 
pidiéndoles que le garantizasen la confidencialidad de los nombres facilitados, que eran básicamente amistades o personas de 
mucha confianza a las que ya les había pedido su autorización:
a)Juan Cortés, director comercial de una empresa 
mediana que fabricaba etiquetas.
b)Adolfo Márquez, abogado mercantilista de un bufete 
de Lérida.
c)Gemma Puertas, gerente de un importante 
supermercado.


En menos de cuarenta y ocho horas Telmo ya estaba 
haciendo los test psicotécnicos de acceso y rellenando formularios de todo tipo. Como el plan de trabajo iba a ser intenso, 
Óscar - que finalmente asumió la responsabilidad de todo el 
proyecto - le pidió reunirse con cuatro o cinco amigos suyos, 
teniendo que ser tres de ellos de la facultad.
A estos cinco amigos los reunieron el mismo día en El 
Banco de las Ideas con el fin de que el braimstorming permitiese llegar a conclusiones lo más profundas posibles. Ana 
condujo aquella reunión, a la que les dijo habían sido convocados porque su amigo, Telmo, les había solicitado una idea 
para reorientar su vida profesional. Tras la sorpresa inicial 
que reconocieron todos, comenzaron a profundizar. Durante 
la reunión surgieron detalles sobre la curiosidad de su amigo, 
sus puntos fuertes como estudiante y lo reservado de su personalidad. Es decir, Telmo se perfilaba como una persona sociable, amigo de sus amigos, pero que al mismo tiempo tenía un 
mundo interior al que ninguno reconoció haber podido acceder. La huella de su padre y el temor a defraudarle fueron 
otros de los aspectos importantes de aquella sesión.
De toda la información recopilada se concluía que no había 
elementos de atracción por el Derecho, pero que tampoco 
se vislumbraban en otra dirección de manera clara. Ello era 
debido a que el mundo interior de Telmo era mucho más profundo de lo que a simple vista parecía.
Como el caso no era muy claro optaron por hacerle más 
pruebas de personalidad - incluido un estudio grafológico-, profundizar en su expediente académico, hablar con 
sus padres y hasta con su abuelo, persona que finalmente fue 
clave en la resolución de todo este caso.
De hecho, optaron por visitar a este último porque con él 
Telmo había compartido muchas horas de pequeño y le había 
inculcado su gran afición por la lectura. Según Armando, que 
era como se llamaba aquella lúcida mente de casi ochenta años, a su nieto no se le había dado la opción de elegir, sino 
que había optado por no disgustar a su padre, que era el único 
empeñado en que fuese abogado. Es más, él creía que sabía lo 
que le gustaba a Telmo, pero, como estaba entre profesionales, se reservaba esta opinión para más adelante.


En la reunión de conclusiones Oscar expuso que con Telmo 
tenía dos cosas claras: la primera, que no le gustaba la carrera 
de Derecho ni tenía futuro en la misma. La segunda, que su 
padre le había condicionado mucho a que optase por ser abogado, dejando entrever una vieja frustración que arrastraba.
Pero al margen de esto, le confundía que fuese tan claro 
para unas cosas y lo contrario para otras. En ningún caso 
transmitía aspectos de sus apetencias. Ni tan siquiera pensaba 
que tuviese un claro perfil de hombre de letras.
Ana refutó la tesis de Óscar:
-Yo no estoy de acuerdo con lo que dices, Telmo es una 
persona que muestra una gran capacidad comunicadora. 
Se le entiende enseguida. Es de cuidada dicción y escritura. 
Sabe decir lo que piensa en pocas palabras. A mi modo de ver, 
pasó de mitificar la figura de su padre, que al ser hijo único 
le había marcado aún más, a estar muy condicionado por no 
defraudarle. Fruto de esta presión ha tomado decisiones que 
no eran las que más le gustaban realmente.
Alberto dijo que de todo aquel caso lo que más le había 
echo reflexionar eran las palabras del abuelo, Armando, al 
que sería partidario de comentar eso de las dotes comunicadoras. Sin duda, la conclusión más sólida de cuantas habían 
alcanzado.
De nuevo en la casa del abuelo de Telmo le dijeron que ya 
habían avanzado bastante y que creían que su nieto se debía 
dedicar a la comunicación, que se expresaba muy bien tanto 
de palabra como por escrito.
-No sé del todo - contestó Armando - qué es eso de 
la comunicación, pero yo también creo que al chaval se le da bien eso de escribir. Telmo quiere ser periodista o por lo 
menos eso es lo que yo creo.


Tras un silencio de varios segundos los tres se quedaron 
perplejos al ver como aquel hombre, con tanta facilidad, 
había resuelto la problemática de Telmo León. Ese mismo día 
llamaron a Telmo con el tiempo suficiente para redactar un 
escueto informe sobre su diagnóstico y plan.
Así decía el mismo:
«Telmo es un chico con capacidades normales y bien valorado por sus amigos. Su personalidad describe la riqueza de 
un mundo interior que lucha por darse a conocer. Destacan 
sus dotes para la comunicación, tanto para hablar cuando se 
encuentra cómodo como para escribir. Por tanto, se presenta 
como una persona insegura, sin serlo realmente.
El exceso de presión ejercida por los padres, le ha conducido a desarrollar una personalidad de la que es prisionero. 
En resumidas cuentas, se ha dedicado a ser el hijo que sus 
padres esperaban que fuese, el estudiante, el deportista... y 
en todo este trasiego se ha olvidado de ser él mismo.
Al margen de su capacidad para desarrollar varias líneas 
profesionales, recomendamos que deje la carrera de Derecho 
al finalizar el curso para comenzar la de Periodismo. A tal 
fin también le recomendamos que haga prácticas en un diario sin cobrar nada, con el objetivo de autoconfirmarse en la 
decisión y - lo más importante - aprender el oficio.
Fruto de esta decisión o decisiones entendemos que Telmo 
León podrá desarrollar su camino profesional con una base 
sólida, basada en lo que creemos que a él le gusta y no en lo 
que a su entorno le gustaría.»
Fue entonces cuando Ana, mirando a sus socios, dijo que 
hablarían con Andrés Martín, por cuyo bar sabían que solían 
pasar a comer periodistas de varios medios, para ver si con sus 
relaciones podía hacer algo en este sentido. Eso sí, sin compromiso alguno.


El padre de Telmo llamó a la mañana siguiente diciendo 
que su hijo les había enseñado el informe y que - aunque con 
dolor - lo catalogaban de coherente. A partir de aquel día a 
Telmo le empezaron a descubrir una alegría que le acompañó 
para siempre.
CONCLUSIÓN
Cada día podemos escribir el guión de nuestras vidas y nunca 
es tarde para decidir qué hacer con ellas. Telmo León era un 
joven que iba camino de ser todo lo que los demás querían 
que fuese en la vida, menos lo que él realmente quería ser. 
Por tanto, nos encontramos frente a otro caso de carencia de 
ideas trascendente.
El ser humano tiene capacidad para desarrollar, durante un 
tiempo ilimitado, un papel que no le corresponde e incluso 
que no le gusta. Todos seguramente conocemos algún caso 
de estos. Por ello, debemos ser conscientes de que en la convivencia con nuestras personas más queridas o próximas podemos desarrollar estilos de vida que, aunque a medio plazo 
nos sean cómodos, pueden acarrear terribles consecuencias 
en el futuro de no ser realmente las que queremos desarrollar. La principal de estas consecuencias es la pérdida de la 
autoestima.
Desde el punto de vista del Banco de las Ideas, Telmo estaba 
funcionando sin objetivos, porque no le interesaba afrontar la 
realidad en la que estaba inmerso. Pero para él y otras personas similares lo importante es tener claras sus cualidades, 
dedicarse a lo que les gusta y aprender bien un oficio, rectificando para ello el camino si fuera preciso. Cuando todo esto 
se encuentra en armonía con la persona, se ven potenciadas 
nuestras cualidades en lo profesional y personal.
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«RECICLARSE PROFESIONALMENTE»
Tres meses después de su inauguración, la evolución del 
Banco de las Ideas era esperanzadora. De hecho, comenzaban a cubrir gastos y poder devolverse el dinero invertido 
inicialmente. Aún no tenían sueldo asignado, pero cada día 
pasaban más personas pidiendo información. La ubicación 
en la que estaban y el buen mensaje publicitario que habían 
elegido ayudaban mucho en todo el proceso. El teléfono 
comenzaba a sonar a menudo y tenían que empezar a mirar 
la agenda para asignar los tiempos a cada proyecto.
Pero de todo lo acontecido una de las cosas que más les 
había agradado era que les habían solicitado información 
todo tipo de personas, tal y como habían planificado, pero 
que el precio podía ser una barrera para un colectivo consi derable de clientes, haciéndoles optar por el cobro con relaciones en más ocasiones de lo esperado.


Sergio era el director de marketing de una editorial de revistas profesionales. Llevaba seis años en la compañía y antes 
había sido comercial en una editorial que exclusivamente 
publicaba revistas de este tipo sobre restauración. Su trayectoria profesional se podía catalogar de coherente puesto 
que en sus once años de experiencia no conocía otros sectores. Y por otro lado, el haber sido comercial antes que director de marketing le facilitaba el camino de cara a plantear 
soluciones prácticas, teniendo en cuenta lo que supondría su 
implementación.
Sergio contaba con un equipo de diez vendedores que 
comercializaban cuatro publicaciones de sectores diversos: 
alimentación, envase y embalaje, construcción e informática. 
Y cuatro jefes de producto, uno por cada publicación. Las 
ventas llevaban dos años estancadas y en la revista de informática incluso desde hacía ocho meses que habían bajado 
considerablemente, con lo que comenzaban a tener bastante 
presión por parte del director general para corregir dicha 
situación.
El presupuesto de promoción de que disponían también se 
había visto recortado. Las revistas tenían una buena aceptación, pero en la de informática se habían frenado las altas por 
suscripción y en un pequeño estudio de mercado que periódicamente hacían a sus lectores les llegaban quejas respecto a la 
falta de artículos sobre novedades de diversos productos.
Sergio acudió a visitar El Banco de las Ideas porque vivía 
muy cerca de donde se ubicaba este, llamándole sobremanera 
el nombre y rotulación desde el primer día en que abrieron 
sus puertas.
En su exposición fue muy parco en palabras. Le expuso a 
Alberto que venía a visitarles porque en general sentía que 
«le faltaban ideas». Por un lado, se veía incapaz de mejorar las ventas que le exigía su director. Y por otro, se veía amenazado 
por uno de los product manager a quien catalogaba de brillante 
y que además gozaba de una buena relación con el jefe.


Como se trataba de un profesional en el que el diagnóstico 
parecía muy coherente con la argumentación que daba, Ana 
propuso profundizar en todas aquellas circunstancias que 
había enumerado.
En la primera sesión de trabajo ya se podía describir a 
Sergio como una persona luchadora, que desde temprana 
edad se había tenido que buscar la vida con pequeños trabajos para ganar algún dinero. De talante comercial, a pesar de 
haberse formado en marketing, el llegar a lo más alto en una 
organización había sido un empeño por el que siempre se 
había esforzado mucho.
Entrando en el detalle sobre la organización se percibía 
una estructura bien definida y un director general que sabía 
donde quería ir. Por lo que se refiere a los productos parecían 
gozar de una cierta reputación en el mercado. No tanto así en 
el caso de la revista de informática, que tras un año y medio 
en el mercado no parecía gozar de un posicionamiento especialmente atractivo para anunciantes y lectores. En este sentido, Sergio reconocía que no tenía un gran dominio sobre su 
contenido, por tratarse de un mundo muy especial el de los 
informáticos o los aficionados a los ordenadores en general a 
los que se dirigía.
Por lo que se refiere a las acciones promocionales sus colaboradores apuntaban a que eran muy similares unas a otras, 
con lo que su bajada de eficacia era previsible. Sergio, de un 
tiempo a esta parte, se había mostrado nervioso y molesto 
por según qué tipo de comentarios de sus colaboradores, 
dificultando el intercambio de opiniones que había caracterizado épocas anteriores. Cada vez pasaba más horas encerrado en su despacho cuando siempre había sido una persona 
comunicativa.


En la recta final de los treinta años y casado, Sergio parecía 
desmotivado, aunque él nunca lo reconocería en público. Los 
viernes ya no salía el último de la oficina, cuando era de los 
que venían hasta algunos sábados por la mañana.
Con el director general su relación era cordial y no parecía 
preocuparle aspirar a ese puesto.
Para Ana los síntomas de Sergio apuntaban a una persona 
estresada en la que el exceso de responsabilidad durante 
muchos años había ejercido una gran presión. No obstante, 
el cuadro que presentaba tenía muchos más detalles. Durante 
muchos años Sergio no se había preocupado por seguir formándose, lo que le convertía en un gran desconocedor de las 
nuevas tecnologías, las promociones y el marketing online, data 
mining, etc. Es decir, había sido tal su preocupación por producir que había dado la espalda a la realidad de Internet y a otras 
con las que no se sentía muy cómodo. Lo que en gran medida 
venía a justificar la similitud de las promociones que lanzaban.
Este desconocimiento y el dedicarse exclusivamente a lo 
que dominaba le estaban encerrando en una dinámica que 
también desmotivaba al personal, por lo monótona de la 
misma. Y paralelamente su autoestima se iba deteriorando en 
consonancia con la evolución de las ventas. Incluso alguno de 
sus colaboradores al detectarlo se habían convertido en una 
amenaza para su estatus, con lo que optó por distanciarse.
También había cometido un pecado capital para los que 
se dedican al marketing y es que se permitió el no tener el 
conocimiento suficiente para liderar o comprender la revista 
de informática que habían lanzado. Es decir, tuvo el necesario olfato como para proponer su lanzamiento pero no para 
entender por donde se debía mejorar la misma, dejando en 
manos del equipo de redacción este básico aspecto. Y, ya se 
sabe, para innovar es necesario dominar el producto.
De todo ello, Ana concluyó en decirle a Sergio que tenía 
que tomarse unos días de vacaciones y plantearse un reciclaje profesional. Durante unos meses había generado unos mecanismos de defensa que le estaban condicionando para hacerse 
cargo de las funciones que venía ejerciendo como lo exigía el 
puesto y el mercado en el que operaban. Por tanto, su preocupación por el resultado y el corto plazo no le hacían ver que el 
que estaba perdiendo competitividad era él mismo.


De manera más profunda, los exámenes que le habían 
practicado mostraban a Sergio como una persona que acusaba el cansancio de su trayectoria, firme candidato a cambiar de actividad en el medio plazo, de no corregir su planteamiento actual.
CONCLUSIÓN
Estar actualizado en las funciones que desempeñemos es obligado para no pasar de moda. Ya no existen las profesiones 
en las que el tiempo no nos someta a mejoras de todo tipo. 
Y permanentemente hay que tener claro si aportamos valor 
añadido en las compañías en las que trabajamos o si simplemente repetimos fórmulas que nos puedan hacer cubrir el 
expediente con dignidad.
Una persona que no está conectada a la realidad de su 
empresa, productos, etc., y que no sepa valorar sus aportaciones, se está quedando desfasada profesionalmente. Por tanto, 
hay que actualizarse y nos tiene que ilusionar actualizarnos. De 
no ser así, desarrollaremos mecanismos de defensa para cubrir 
nuestra incompetencia que acabarán con nuestra reputación y 
puesto de trabajo. Pero hay que actualizarse por uno mismo y 
luego por cumplir mejor con nuestras responsabilidades.
Las personas que no renuevan sus recursos profesionales 
acaban necesitando reinventarse incluso en otras profesiones, 
cuando con una constante actualización podrían haber seguido 
siendo competitivas en la actividad que venían desarrollando.
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«INTEGRARSE PROFESIONALMENTE 
(ESCUCHANDO AL MERCADO)»
Había pasado casi un año desde que se fundó la compañía y el 
resultado no podía ser más positivo. Estaban creciendo las ventas, pero también lo estaban haciendo, por encima del quince 
por ciento, las consultas a cambio de relaciones. Este aspecto 
estaba haciendo reflexionar a los tres fundadores sobre la 
necesidad de crear nuevas fórmulas de pago y, teniendo en 
cuenta el tráfico de personas que estas generaban, ampliar 
el cupo que inicialmente habían previsto. Remarcando, además, que este tipo de clientes les había hecho tener una 
potente base de datos de casi mil personas que con el boca a 
boca estaban haciendo crecer a pasos agigantados la marca, 
El Banco de las Ideas. Una base de datos que no solo dispo nía de personas y cargos, sino de detalles biográficos de todas 
ellas, multiplicando las interconexiones y sus posibilidades de 
ser útiles al negocio en su desarrollo futuro.


Por otro lado, la estructura había pasado de tres a nueve 
personas al incorporar a un grafólogo, una psicóloga, un 
consultor empresarial, un abogado, una contable y una 
recepcionista.
En términos económicos los socios ya habían recuperado 
el préstamo que le habían hecho a la sociedad en sus comienzos, y tenían asignado un interesante sueldo. Pero todo aquel 
crecimiento conllevaba un reenfoque de la estrategia puesto 
que la estructura de costes no era la misma. No podían estar 
involucrados en todos los casos y el modelo de negocio se 
tenía que adaptar a las circunstancias a las que el éxito les 
estaba conduciendo.
Desde el punto de vista comercial los clientes estaban 
actuando de prescriptores e incluso se producía alguna rotación de los mismos. Este proceso estaba haciendo que incluso 
les viniesen a ver un francés y dos portugueses.
Ana, Alberto y Óscar estaban disfrutando mucho en toda 
aquella evolución y no pensaban para nada en sus antiguas 
profesiones.
Por su parte, Alberto estaba trabajando en un nuevo eje de 
comunicación. Quería explicar que vendían ideas, pero que 
conectaban o relacionaban a personas y que ambos elementos resolvían gran parte de los problemas del mundo laboral 
en general. Sin necesidad de que el capital tuviese que ser la 
mejor solución a todos los males en este ámbito.
Óscar cada vez estaba más metido en temas de gestión, 
debido al crecimiento; pero, se obligaba a conocer con bastante precisión cada caso que atendían.
Ana había conseguido crear un equipo de trabajo muy compacto y cada vez los diagnósticos se hacían de manera más 
rigurosa. Y en aquel baile de cambios siempre había algún cliente que les sorprendía. Ese era el caso de Ana Jiménez. 
Ana llegó al Banco de las Ideas de la mano de Humberto 
Pujadas, el cual había quedado muy contento respecto de una 
idea que le recomendaron para liberarse de sus inoperantes 
socios.


A Ana la recibió Alberto una tarde a pocos minutos de concluirse el horario de atención al público. Como venía recomendada y, además, mantenían intacta la filosofía de atender 
a todo el mundo, no tuvo reparo en atenderla en ese mismo 
momento.
Ana había nacido en Carcassonne, Francia, donde conoció al que luego fue su marido, Mario Esteve, de origen español. Como Mario tenía un pequeño negocio de fontanería 
desde hacía tiempo se casaron al poco de conocerse, con 
escasos veinticinco años, y se fueron a vivir a Barcelona. Ya 
en Cataluña tuvieron dos hijos a los que Mario veía muy poco 
por los exigentes horarios de su profesión. Ana era licenciada 
en filología francesa, pero nunca llegó a ejercer.
Como Mario se ganaba bien la vida, nunca se plantearon 
que ella trabajase fuera del hogar, lo que le fue generando 
una dependencia cada vez mayor. Una vez los hijos se hicieron 
mayores, le dijo a su marido que quería trabajar y, aunque el 
marido eludió el planteamiento durante unos meses, la relación sin duda se vio deteriorada por ello.
Mario, al que de siempre le habían gustado mucho las 
mujeres, un buen día fue pillado por su esposa en un parque conversando con otra mujer en una actitud dialogante, 
lo que activó las sospechas e hizo que Ana lo espiase durante 
un tiempo. Al cabo de unas semanas aquella intuición inicial, que había venido acompañada por un sospechoso trato 
cariñoso de su marido, se confirmaba. Mario estaba manteniendo una relación con una chica diez años más joven que él 
con bastante regularidad.
Todo este proceso le había provocado aAna-que no sabía cómo abordar la situación - un estado de nervios tal, que le 
hizo caer en una depresión. Si se lo decía a su marido, podría 
perderlo, y si no se lo decía, iba a ser prisionera de una relación falsa el resto de su vida. Tampoco quería explicárselo a 
sus hijos, con lo que optó por llevarlo en silencio hasta tomar 
una decisión. Lo cierto era que aún le quería.


Hablándolo con su cuñada, le recomendó que visitase a 
un psicólogo porque en el estado anímico en que se encontraba era muy probable que no pudiera resolver nada con 
solvencia.
Tras dos meses y medio de tratamiento, la doctora le dio 
el alta, estando ella dispuesta a abandonar a su marido. Pero 
aunque la decisión ya la tenía tomada, le preocupaba de qué 
iba a vivir, ya que dependía económicamente de su marido y 
a sus hijos ni quería ni les podía pedir dinero para salir del 
paso, ya que ellos tenían sus propias dificultades.
Llegado ese punto, fue cuando, hablándolo con Humberto, 
un vecino de la misma escalera, este le dijo que fuese al Banco 
de las Ideas. Por tanto, el encargo de Ana Jiménez consistía 
en que le encontrasen una solución profesional que le ayudase a solucionar el contexto personal en que se encontraba, 
teniendo en cuenta que ya tenía cincuenta y tres años.
Valorando el estatus de la dienta, Alberto decidió gestionarlo con Ana. A Alberto le parecía una buena mujer y le 
había caído muy bien desde el principio, con lo que sabiendo 
que tampoco iba a poder pagar, ya estaba comprometido con 
la causa.
Los test de personalidad que le realizaron la definían como 
una mujer insegura, pero al mismo tiempo cerebral. Aquella 
inseguridad no le restaba importancia a valores como la constancia y el orgullo, que por otro lado también se le percibían. 
Aunque la tristeza en la que estaba sumida no permitía mucho 
diálogo con ella, era consciente de que tenía que separarse de 
su marido y que podía salir adelante sin él.


Una vez definido el cuadro de fortalezas y debilidades de 
su personalidad, comenzaron a analizar el cuadro de potencialidades profesionales de Ana. Este ejercicio les transportó 
a su niñez, donde repasaron cada una de las materias que 
había estudiado, las aficiones y gustos que tenía hasta llegar 
a la universidad. En cierto modo era como reconstruir a una 
persona que se había quedado treinta años atrás. A partir de 
aquel momento se abrieron dos líneas de trabajo: una línea 
de investigación para contactar con amigas y personas que la 
conocían bien desde la infancia y, otra, de búsqueda de personas en la base de datos que con unos cincuenta años e hijos 
se hubiesen separado de sus maridos, teniendo que reincorporarse al mundo laboral.
El proyecto - dicho sea de paso - se convirtió en uno de 
los menos rentables de la historia de la compañía, pero para 
los tres socios fundadores se trataba de una causa humanitaria con la que estaban dispuestos a llegar hasta el final.
Recopilada toda la información, Ana convocó a su tocaya 
para exponerle la idea que habían tenido.
-En primer lugar, queremos decirte que aplaudimos tu 
decisión y que no te propondríamos lo que te vamos a proponer si viésemos que no estás con la mente y capacidades necesarias para hacerlo. Aunque tu caso tiene una doble complicación, la edad y la inexperiencia, creemos que puedes salir 
adelante. Desde el punto de vista personal te pondremos en 
contacto con personas que desde su experiencia personal han 
pasado por algo similar. Esta dinámica te permitirá recuperar autoestima y convicción.
»Por otro lado, creemos que, aunque no has impartido clases de francés, podrías hacerlo perfectamente.
-¿Cómo? ¿Dar clases de francés sin haber tocado un libro 
en treinta años?
-Sí. Clases de francés. Primero, porque te podrías reciclar 
con facilidad, y segundo, porque es tu cualidad más destacada.


-Pero, ¡cómo voy a dar clases de francés si hay cien mil profesionales que lo harían mejor por estar más actualizados!
-No dudamos de que así sea, pero hay mercado para todo 
el mundo. Nos hemos permitido hacer un pequeño estudio 
de mercado y hemos hablado con varios contactos de nuestra base de datos. Lo que queremos plantearte es que te vayas 
a Santpedor que, por si no lo conoces, está a unos setenta y 
cinco kilómetros de Barcelona y donde no hay ninguna academia de francés.
»Dicho de otra manera, si intentases buscar un trabajo 
de profesora de francés en Barcelona te costaría mucho, y 
si intensases buscar un trabajo en general tampoco te sería 
fácil. Por lo que, puestos a tener dificultades, creemos que los 
conocimientos que tienes te harán tener más posibilidades en 
una pequeña población. Hemos escuchado al mercado, y nos 
dice que en dicho lugar hay demanda. Por otro lado, creemos 
que un cambio de aires te vendría muy bien, abaratarías tus 
costes personales y no estarías muy lejos de tus hijos.
»Creemos que te mereces una segunda oportunidad. 
También hemos consultado nuestra base de datos y, haciendo 
uso del favor que nos debe un cliente, intentaremos pedirle a 
cambio que te deje un local de los muchos que tiene para que 
no tengas que pagar un alquiler durante unos meses o que el 
importe del mismo sea mínimo.
»Lo más difícil ya lo has pasado, que es tomar la decisión y 
asumir que debes pensar en ti. Hoy es el primer día del resto 
de tu vida y necesitas creer que lo puedes conseguir.
-Nunca podré pagaros todo lo que habéis hecho por mí. 
Mi deuda con vosotros va más allá de los tres contactos que 
os he facilitado. Se trata de una idea en el, posiblemente, 
momento más delicado de mi vida.
-No te preocupes, Ana, que en su implementación también podrás consultarnos.
Y no volvieron a saber más de ella hasta Navidad, cuando con una enorme panera se presentó en El Banco de las Ideas 
para explicarles su lenta, pero positiva, evolución.


CONCLUSIÓN
La biografía de toda persona viene marcada por aquellas circunstancias que le han hecho tomar decisiones, consiguiendo 
darle sentido o no a sus vidas.
La separación deAnajiménez de su marido le había supuesto 
romper con su pasado y enfrentarse a un futuro incierto. Si 
ella no hubiese tomado la determinación de hacerlo, su personalidad se hubiese encogido aún más, cuando de lo que se 
trata es de crecer con las adversidades que nos vamos encontrando. Tras un periodo de fortalecimiento personal Ana acudió al Banco de las Ideas en busca de una decisión, el diagnóstico ya lo había hecho ella misma.
Nunca es demasiado tarde para dedicarnos a lo que nos 
gusta y la edad muchas veces es un obstáculo mayor para los 
que se sienten viejos que para los que lo son.
En lo referente al enfoque técnico o la idea que se le propuso, desde El Banco de las Ideas se localizaron las potencialidades profesionales de su perfil pero, lo más importante, 
hubo que escuchar al mercado para recomendarle una idea 
con garantías de implementación en un entorno con baja 
competencia.
Muchas veces nos empeñamos en vender arena en el 
desierto cuando sabemos que lo que allí se necesita es simplemente agua.
En este caso El Banco de las Ideas dio con una idea funcional para solventar un problema trascendente, la cual no se 
hubiese podido abordar si previamente Ana no hubiese decidido reconducir su vida personal. Lo importante es llegar a 
la solución de los problemas claves que dificultan nuestro cre cimiento profesional. Muchas veces no somos capaces de dar 
con soluciones funcionales porque nos vemos condicionados 
por las decisiones anteriores que hemos ido tomando, por 
prejuicios sociales o porque las circunstancias nos han abocado a ello.
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«INNOVAR O MORIR»
Como en la vida casi todo es cíclico, un buen día Óscar recibió la llamada de una dienta de su antiguo trabajo con la 
que había tenido mucho trato. De hecho, la circunstancia 
también sorprendió mucho a Ana y Alberto porque curiosamente algunas personas que conocían y que esperaban tener 
como clientes, nunca se acercaron por El Banco de las Ideas; 
mientras que otras de las que no lo esperaban, sí lo acabaron 
siendo.
En cualquier caso, sea porque ya habían invadido la ciudad con sus carteles y el negocio se veía que se estaba consolidando, o porque simplemente había tenido la necesidad, Eva 
Casals pidió tener una reunión para tratar un problema de la 
empresa en la que era directiva y que se dedicaba a la fabri catión de cereales para el desayuno. De este modo quedaron 
para la semana siguiente.


La reunión fue atendida por los tres socios, situación que ya 
solo se producía en casos muy concretos. Tras proferirles unos 
elogios por el éxito que estaban alcanzando, justificó su visita 
debido a un importante motivo desde el puesto de directora de 
marketing que desempeñaba desde hacía varios años: estaban 
perdiendo ventas de manera alarmante. El mensaje iba con dos 
connotaciones: por un lado la repercusión general del propio 
problema descrito y, por otro, que si no daba con una solución, 
su puesto correría peligro. Como la reunión se había planificado para profundizar, y lo del presupuesto no era en absoluto 
un problema para una compañía así, entraron en materia.
Eva llevaba catorce años en BV Cereales, gozaba de una 
buena reputación entre sus compañeros y a sus cuarenta y 
cinco años apuntaba a ser una persona para jubilarse en ella. 
Sin aparentes dotes para ser directora general había conseguido alcanzar y mantenerse en el puesto ideal para sus cualidades, creando un equipo homogéneo. Aún más, era la función en la que quería estar.
El negocio de los cereales era un mercado maduro formado por nueve empresas de muy diverso tamaño que había 
crecido muy poco en volumen y en precio durante los últimos 
años, por lo que los lanzamientos de nuevos sabores constituían el atractivo principal a nivel mercadotécnico. Desde 
hacía poco se disparaban los rumores sobre nuevas fusiones en el sector, por lo que parecía que la tranquilidad podía 
desaparecer. No pasaba esto a nivel internacional, en el que 
estos movimientos ya eran habituales desde hacía dos años. 
Precisamente BV Cereales había realizado una fuerte inversión en Holanda que les estaba haciendo pasar por dificultades financieras importantes. En este contexto la compañía se 
veía obligada a encontrar una solución que, con los mínimos 
riesgos, solventase el problema.


Por último, apuntaba que la empresa siempre había realizado importantes inversiones en publicidad y que, pese a los 
buenos resultados de los estudios cualitativos que sobre los 
anuncios habían realizado, no estaban funcionando.
Alberto de manera muy directa le dijo que si era consciente de que les estaba trasladando un problema propio de 
una agencia de publicidad y no para una empresa que básicamente se dedicaba a las ideas.
-Es muy lógico tu comentario, Alberto, pero no os he llamado para que nos deis una solución de marketing, o quizás sí. 
El briefing que os he entregado es porque, tras muchos años 
en mi puesto, no soy capaz de dar una respuesta a la altura 
de miras que la empresa necesita. Mi equipo y yo misma nos 
encontramos colapsados y necesitamos gente fresca para poder 
analizar este escenario sin tapujos. Para ello y, por primera vez 
en toda mi vida, estoy autorizada a pagar por una idea.
-Es curioso - añadió Alberto-, llevaba toda la vida escuchando en la agencia de publicidad que por qué los clientes 
no pagaban por las ideas, y ahora me encuentro una dienta 
que no solo está dispuesta a hacerlo, sino que nos propone que 
participemos del éxito de nuestra propuesta.
Óscar miró a Alberto para que se diese cuenta de que ese 
tipo de observaciones no tenía que hacerlas delante de la 
dienta. E intentando resumir el encargo dijo:
-Si no lo he entendido mal, nos pides que busquemos una 
solución para mejorar las ventas de tu empresa, solución que 
podremos abordar desde el prisma que creamos conveniente. 
¿Y con qué presupuesto contamos? Mejor dicho, ¿con qué 
recursos cuentas para implementar lo que te propongamos?
-Podéis contar con el presupuesto íntegro de mi departamento, que es lo que ha autorizado el Consejo de 
Administración.
-Mensaje recibido. Necesitamos que nos enviéis todos los 
datos de mercado de que dispongáis, el balance de la socie dad, así como un informe detallado de la situación de vuestra 
competencia.


Al cabo de tres días llegó un mensajero con toda la información en un dossier espectacular. Dadas las palabras de la 
dienta, lo que menos les preocupaba era su retribución en 
aquel caso, por lo que definieron un equipo a la altura de 
las circunstancias. Subcontrataron a dos expertos en marketing, otro en finanzas y un ingeniero industrial, creando un 
equipo de trece personas para abordar el caso.
Los trabajos de análisis se hicieron por áreas: producción, 
finanzas y marketing, principalmente. De cada uno de ellos era 
necesario obtener una conclusión y a tal fin quedaron al cabo 
de una semana.
El equipo de producción lo lideró el ingeniero externo, 
Miguel de Haro. Miguel constató las ilimitadas capacidades 
de la maquinaria que tenían para crear formatos o lanzar 
nuevos sabores e incluso los cuencos donde se consumían los 
cereales que regalaban en las constantes promociones.
El equipo de finanzas lo lideró Óscar, quien aclaró que la 
compañía contaba con suficientes recursos para aguantar 
aproximadamente un año aquella situación, pero que no se 
podía plantear ninguna inversión especial para realizar una 
adquisición. Este contexto les dejaría en una posición muy 
débil y, de saberlo, la competencia podría forzar la compra de 
alguna de las dos golosas empresas que quedaban en el mercado. En concreto, sabían que el líder del sector tenía unas 
cuentas muy saneadas como para abordar dicha compra de 
un día para otro.
Por último, el equipo de marketing lo lideró Alberto, quien 
analizó todo el histórico de acciones promocionales, campañas de publicidad y productos de su portafolio. A su modo de 
ver, el hecho de proponer un lanzamiento de algún otro producto no solventaría el problema existente. Se trataba de un 
problema financiero y en el que el margen de maniobra era mínimo para encontrar una solución. No obstante, habían 
revisado los hábitos de consumo de los targets de los diferentes productos y observaban que los consumos por día eran 
estables, no siendo así en los lanzamientos de especialidades o productos con sabores. En estos casos apreciaban un 
consumo superior en un seis por ciento durante unos días, 
debido al efecto novedad.


Sobre esta base trabajaron la propuesta, que Alberto concretó de este modo:
-Nuestra hipótesis es que si los consumidores, principalmente niños, son capaces de comer un seis por ciento de producto más con los nuevos sabores, es que pasan dos cosas: 
que pueden comer más producto por cada ración de manera 
sostenida sin tener que engordar por ello, y que para comer 
más en la mayoría de casos necesitan repetir en el mismo 
envase, puesto que la capacidad de los cuencos es estándar. 
De este modo hemos llegado a la conclusión de que tenemos 
que inundar el mercado con un envase que tenga una capacidad hasta un seis por ciento superior a la existente. Para ello, 
la forma de los cuencos habituales nos lo facilita bastante, ya 
que el incrementar en esa proporción los mismos no los hará 
sensiblemente más grandes. En este sentido recomendamos 
que el diseño ayude a corregir también esta posible percepción, que sería negativa.
»Con este planteamiento sugerimos invertir el presupuesto 
íntegro de que disponemos en fabricar envases de esas dimensiones, lo que equivaldría a regalar más de dos millones de 
cuencos. Para ello habría un coste complementario para insertarlos dentro de los packs de los productos mediante una promoción que enganche. Y, como es lógico, esta promoción tendría que condicionar a utilizar ese tipo de envase mediante 
una dinámica que con facilidad les podrá proponer su agencia. Pero para eso: ¡Doctores tiene la Iglesia!
A todos les pareció bien la idea, pero Óscar dijo que el coste de la misma excedía el presupuesto que tenían, puesto 
que había que sumarle los costes de fabricación de los cuencos, su distribución, la promoción y sus honorarios, al tratarse 
de una operación fuera de sus tarifas convencionales y para la 
que habían tenido que contratar a varios profesionales externos. Todo ello suponía un veinte por ciento más del presupuesto previsto, a lo que Ana contestó:


-Es bien cierta tu observación, pero, frente a un problema 
tan grave como el que tienen, sigue siendo la operación más 
barata posible.
La reunión se cerró con el acuerdo unánime de todos los 
presentes y al cabo de dos días se presentó al cliente.
Alberto inició la reunión diciendo que se habían cuestionado el caso por dos motivos: no se trataba de un proyecto 
normal para ellos, e implicaba subcontratar profesionales 
externos; pero que creían que había valido la pena. Por otro 
lado, no dejaba de ser un escenario en el que hacía falta una 
idea y aquello se había convertido en un reto para ellos.
Dicho esto, y simplificándolo mucho, creían que tenían un 
problema financiero y de estrategia de negocio, y no tanto de 
marketing No obstante, habían revisado todos los parámetros 
y creían haber dado con una solución.
-Os proponemos diseñar un nuevo envase que tenga una 
capacidad superior en un seis por ciento, lo que os permitirá lograr el equivalente en volumen y casi un cuatro por 
cien más en ventas, incrementando vuestra cuota de mercado 
con los clientes habituales. Para ello, tendréis que fabricar ese 
cuenco y distribuirlo junto con vuestros propios productos.
»Como aspecto negativo están que el coste estimado de la 
solución es superior al presupuesto marcado. Pero, como positivo, que podréis incrementar vuestras ventas en poco tiempo 
y que, además, para subsanar lo de dichos costes podéis utilizar el planteamiento en otros mercados, puesto que por hábitos de consumo también os funcionará.


Eva y su equipo en pleno salieron encantados de la reunión 
y quedaron en presentar su informe al director general de 
inmediato.
Pasados unos días, Eva les llamó diciéndoles que el Consejo 
de Administración había aprobado la operación y que habían 
considerado para ellos un generoso bonus sobre las ventas, 
debido a la brillantez de la idea.
Aquel mismo día se fue toda la empresa a celebrarlo, así 
como los colaboradores externos con los que se había contado. Ya en los postres, Óscar tomó la palabra y dijo que había 
sido un día muy especial, que marcaría con toda probabilidad una nueva estrategia para la compañía en los meses 
siguientes.
CONCLUSIÓN
El caso de Eva Casals presentaba el escenario de un problema 
estratégico de empresa pero funcional y al mismo tiempo 
vital para la propia Eva, en el que convenía repasar todos los 
parámetros de gestión para encontrar una posible solución 
desde su propio departamento de marketing.
La innovación llega como fruto del conocimiento y de la 
observación. Siempre hay algo que se puede mejorar y este 
algo puede convertirse en una idea genial y diferencial. El análisis de los problemas desde diversas ópticas permite encontrar ideas. Para ello es importante estar abierto a afrontar 
desde la creatividad las soluciones y tener una actitud inconformista que nos haga esforzarnos por mejorar desde nuestras propias limitaciones.
Nosotros somos los autores de nuestra propia monotonía y, 
por tanto, responsables de la carencia de ideas.
Reconocer nuestras limitaciones y saber buscar ayuda para 
solucionar los problemas nos puede evitar magnificar éstos y encontrar más fácilmente la respuesta. No afrontar los problemas nos hace más prescindibles y es una muestra de debilidad de nuestra actitud frente a la adversidad, que irá adquiriendo un rango de problema de mayor trascendencia.
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Pero no todo fueron éxitos en el proyecto, también hubo fracasos. Siempre puede haber variables que, al no estar bien 
ponderadas, inducen a planteamientos erróneos o que los 
medios con los que se cuenta sean insuficientes en su implementación. No obstante, para dimensionar la compañía decidieron crear talleres internos donde explicar al personal un 
estilo de hacer las cosas. Con todo ello, el local se les había 
quedado pequeño.
La base de datos que habían logrado los convertía en una 
empresa con un gran poder comercial, con lo que su reputación seguía creciendo de manera imparable. Dicha base de 
datos, cada vez más, permitía facilitar las interconexiones y, 
por tanto, multiplicar las posibilidades de contactos profesionales con garantías. De hecho, se creó una división denomi nada «ConnectingYou», la cual desarrolló productos especializados en este sentido.


Es decir, el objetivo de la empresa era el de alimentar la 
necesidad de las relaciones en situaciones comprometidas y 
no el de facilitar contactos con fines mercantiles. Este aspecto 
hizo que no colisionase con otros negocios existentes en el 
mercado, y que se entendiese que las relaciones del Banco 
eran para ayudar a salir adelante a personas con necesidad 
de ellas. El banco sabía que no podía jugar con este concepto 
porque estaba en juego su propia credibilidad.
El modelo de negocio del Banco de las Ideas había conseguido revolucionar el mercado laboral, puesto que había 
creado una cultura social en la que la revolución personal 
daba más oportunidades a ciudadanos de todas las edades.
También se desarrollaron políticas de precio por tipología 
de ideas, haciendo la oferta más flexible, y se ampliaron las 
líneas de negocio. En este sentido, la creación de seminarios 
fue una de las más destacadas. Todo ello con el fin de generar 
una cultura sobre las ideas asociada al Banco.
De este modo, todo el concepto que había detrás de la reinvención profesional lograron plasmarlo en diez consejos:
CONSEJOS PARA REINVENTARSE
1. PERIODO DE REFLEXIÓN
Muchas personas saben que no se quieren dedicar a la actividad que vienen desarrollando, pero al mismo tiempo desconocen qué quisieran hacer en este aspecto de sus vidas. En bastantes casos, esta situación viene condicionada porque colisiona 
con otros intereses personales, como la necesidad de hacer 
frente a unos gastos domésticos todos los meses, a temores 
sobre el posible fracaso, a la propia inseguridad que se deriva 
de lo desconocido, etc. La mayoría de estos factores se acaban convirtiendo en la excusa perfecta para no reinventarse y en 
absoluto en barreras infranqueables para tomar la decisión. 
De hecho, hay personas que se pasan la vida en esta tesitura 
porque lo que realmente les falta es el coraje suficiente para 
tomar la decisión y porque sin duda les es más cómodo que 
sean los acontecimientos los que sigan decidiendo por ellos 
mismos. Es decir, son personas que necesitan justificar su propia inoperancia al respecto, siendo plenamente conscientes 
de que este aspecto les falla en la vida.


La personalidad se empieza a definir a temprana edad, 
pero las decisiones que están en consonancia con la misma 
podemos tardar toda una vida en descubrirlas. La cultura 
particular de cada persona y la capacidad de análisis son 
algunas de las herramientas sobre las que tenemos que apoyarnos a tal fin. Aunque el empuje y la ambición personal son 
determinantes en el proceso.
También pueden ayudarnos a tomar la decisión nuestros 
cónyuges u otras personas a quienes les afecte de una u otra 
manera el planteamiento. Pero lo recomendable es que sea 
una decisión estrictamente personal y que los demás actúen 
de contraste o para pulir detalles del mismo.
Por todos estos factores, es bueno emplear un tiempo, que 
en cada persona es diferente, para tener claro qué actividad 
desarrollar y en qué condiciones realizar dicha transición. No 
hay que olvidar que lo importante es tener todos los cabos del 
cambio bien atados para que la decisión goce de las máximas 
posibilidades de partida.
No obstante, es recomendable marcarse un plazo concreto 
con el objetivo de no demorar una decisión que, aunque nos 
engañemos una y otra vez, sabemos que debemos de tomar.
2. NO NEGATIVICE SOBRE LAS FASES ANTERIORES 

Negativizar no ayuda en ningún aspecto de la vida y, por tanto, tampoco en este. Independientemente de los motivos 
que le hayan llevado a tomar la decisión, evite basar su cambio de actividad con descalificaciones a las ocupaciones pasadas o por despecho a las mismas. Mire hacia adelante, sea sincero consigo mismo y con los demás. No hay que avergonzarse 
por querer hacer un cambio de rumbo en la vida, máxime si 
lo hacemos para mejorar.


El camino profesional recorrido nos permitirá ver con más 
claridad aquel que nos gustaría emprender en el futuro. Eso 
sin olvidar que muchos de los conocimientos adquiridos pueden sernos útiles en nuestra andadura. Todo lo que rodee 
nuestra elección debe de plantearse en clave positiva y ha de 
gustarnos.
La decisión, fundamentalmente debe ser valiente y sincera. 
Ésta ha de abordarse con la convicción de que nos hará más 
felices.
Lo importante es el presente y ocuparse en actividades en 
las que uno cree. El éxito de esta decisión no tiene que ser con 
los demás sino con nosotros mismos, por lo que tampoco tiene 
que profundizar más de lo que le convenga con terceros.
3. MADURE SUS IDEAS CON GENTE DE 
CONFIANZA Y CON EXPERTOS
Tal y como decíamos, en una decisión tan trascendente para 
nuestras vidas como la de índole laboral, es aconsejable consultar a personas que merezcan nuestra confianza. Pero estas 
personas no solo han de ser a las que les repercuta directamente la decisión, sino que conviene comentarlo con personas que en general sepamos que tienen criterio, que además 
suelen responder a un perfil cultural alto y prudentes por 
definición. Como no siempre coincide la opinión que tenemos sobre nosotros mismos con la que tienen los demás sobre 
nosotros, en ellas debiéramos encontrar opiniones sinceras y descaradas con las que poner a prueba el planteamiento. 
Nuestras dudas no las despejarán en una sola reunión, pero sí 
nos pueden pautar o hacer observaciones que vayan ayudándonos a madurar la decisión.


Este contraste de opiniones se puede complementar con las 
de los profesionales (consultores de recursos humanos, psicólogos, orientadores profesionales...), quienes pueden ayudarnos a conocernos mejor, que es en definitiva de lo que se 
trata. Para ello hay que estar predispuesto a encajar críticas y 
escuchar consideraciones que puedan diferir de nuestros conceptos iniciales, incluso que nos puedan tocar el orgullo. Con 
esta técnica conseguiremos destilar todo aquello que pueda 
beneficiarnos en la toma de la decisión. El ser humano está 
en constante evolución y por ello es necesario saber el punto 
exacto de nuestras capacidades e inquietudes para afinar al 
máximo en el resto del enfoque. Huya de aquellas personas 
que le tengan clasificado de una manera que no coincida con 
como usted cree que realmente es ahora y sus inquietudes, 
porque no le aportarán nada.
En esta fase haga anotaciones o grabe las conversaciones. 
La recopilación de este material le puede ser útil al concretar los detalles y pensamientos respecto de su reinvención 
profesional.
4. EXPLORE
En aquellos casos en los que no se tuviese una idea precisa del 
cambio, sino que lo que se busca es abrirse a un nuevo horizonte porque el actual no le satisface, no descarte el plantearse 
actividades que no domine. Quizás la formación necesaria y 
el esfuerzo de adaptación para su desempeño con garantías 
no sean tan complejos como piensa, aunque obviamente este 
planteamiento no sería válido para profesiones técnicas o que 
requieran una alta cualificación.


Se trata de ser flexible y de empezar cuestionándose todas 
aquellas habilidades que pudieran encajar con esa búsqueda 
de la actividad ideal.
En este sentido, los orientadores profesionales nos pueden 
informar y pautar sobre el amplio abanico de posibilidades 
profesionales existente, con el fin de no limitarnos a un espectro inferior al posible. Afortunadamente, la sociedad actual 
fabrica necesidades que se acaban convirtiendo en nuevas 
actividades, tendencia que se verá acrecentada en el futuro y 
de la que es difícil estar puntualmente bien informado.
Pero muchas otras veces, con hacer determinadas modificaciones a nuestras labores habituales, podemos ver las cosas 
diferentes, sentirnos más útiles, crecer como profesionales y, 
en definitiva, reinventarnos.
Para las personas con altas dosis de iniciativa es importante que su nueva ocupación tenga una componente creativa acorde. Así como que las personas muy dinámicas se centren en actividades que cumplan con tal requisito.
5. ELIJA UNA ACTIVIDAD QUE LE SATISFAGA
Podemos tener un mayor o menor dominio de la actividad 
que queremos desempeñar, pero lo que debe ser innegociable es que ésta nos ha de gustar, como paso previo a lograr ser 
más felices, que es la meta final de este proceso. Para ello, no 
preste atención al que dirán y céntrese en usted mismo.
Podría darse el caso de que en una afición encontrase una 
nueva oportunidad laboral, por lo que conviene preguntarse 
con la máxima sinceridad y amplitud de miras: ¿Qué es lo que 
más nos gusta hacer en la vida? Quizás se sorprenda al responderse, pero se trata de empezar a ponerle luces al camino 
para llegar con mayor facilidad a la meta deseada, revisando 
todas nuestras facetas.
La linea que separa el ocio y el trabajo no tiene por qué ser infranqueable. Hay muchos deportistas profesionales 
que nunca se plantearon vivir del deporte que practicaban 
cuando eran niños, lográndolo finalmente. Pero también 
existen muchos otros casos de personas que persiguiendo el 
sueño de dedicarse a su afición, cayeron en la mayor de las 
frustraciones al no alcanzar esa meta. Se trata de establecer 
un equilibrio permanente entre aquello para lo que estamos 
dotados, nos gusta y podemos tener los suficientes ingresos 
para cubrir nuestras necesidades.
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Variables que ha de cubrir el trabajo u ocupación ideal
En este análisis hay personas que en actividades más profundas y altruistas encuentran sentido a sus vidas, como 
el camino espiritual o el de la cooperación social. Otras, 
como el conocido caso del jugador de baloncesto profesional, MichaelJordan, estando en el cénit de su carrera tuvo de 
probar el béisbol en esa búsqueda de nuevas emociones, volviendo finalmente al deporte que le reconoció como el mejor 
jugador de la historia y que a la postre era el que realmente 
le satisfacía. Todos los métodos son válidos y la respuesta la 
podemos encontrar incluso de forma accidental. En este sentido, conviene ser receptivo a todo.


6. ESTÉ DISPUESTO A REDUCIR SU 
RETRIBUCIÓN, SI FUESE EL CASO
Al plantearse un cambio profesional de esta magnitud conviene tener claro que las actividades alternativas que nos 
guste desarrollar puede que no estén bien retribuidas o que 
lo estén peor que las que teníamos previamente. Por ello es 
aconsejable haber calculado antes cuales son los ingresos 
que necesitamos que procedan de la nueva ocupación, con 
el fin de descartar aquellas que de partida no cumplan este 
requisito fundamental. O mejor dicho, aquellas que no sean 
prácticas.
Pero al mismo tiempo uno tiene que saber donde está ese 
límite y ponderar muy bien si el cambio lo hace para tener 
unos mayores ingresos u ocuparse en algo que le haga más 
feliz, que le llene, no en vano son los dos grandes objetivos 
por los que la gente busca reinventarse en nuestra sociedad. 
De tener clara esta meta será más fácil centrar la búsqueda.
La personalidad de cada uno, las experiencias vividas y 
las circunstancias personales son las que principalmente nos 
condicionan en la definición de tales objetivos.
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Condicionantes del cambio profesional


Para las personas más idealistas no es un problema dedicarse a una nueva actividad en la que se sientan más a gusto, 
aunque sus ingresos pudiesen ser inferiores. Mientras que 
las personas que necesitan en todo momento un reconocimiento social y un determinado estatus, son menos flexibles 
para dedicarse a algo en lo que les retribuyan peor, pudiéndose dedicar a actividades no tan de su agrado. Cabe la pena 
decir, que este segundo planteamiento acaba pasando factura 
a quienes optan por él, debido a que el desarrollo interior del 
ser humano es una de las características fundamentales que 
más le satisfacen y que al mismo tiempo dan sentido al término «reinventarse profesionalmente». De lo contrario, estaríamos frente a un mero cambio de actividad, cuando lo que 
persigue la reinvención laboral es principalmente el encontrar una ocupación que le confiera mayor sentido a nuestras 
vidas y que nos haga más felices por extensión.
7. NO SE PRESIONE CON LA OPCIÓN QUE ELIJA
A pesar de tener claros sus gustos, no se obsesione con acertar 
a la primera, concédase un periodo de prueba antes de darlo 
por concluido y sea exigente con su valoración. De no ser 
bueno el resultado de esa opción elegida y no ser sincero consigo mismo, podría estar engañándose de nuevo y entrando 
en una nueva fase de insatisfacción. Volviéndose a conformar 
de nuevo con una realidad que enjaulará su mente.
A pesar de que le pongamos toda la metodología del mundo 
al proceso, existen numerosos casos de personas que fracasan en su intento de reinventarse, debido a que se autoexigen encontrar una solución con urgencia a sus problemas. La 
reinvención no es una mutación personal que precisamente 
destaque por lo rápido de poder concretarse. En dicha metamorfosis intervienen, además de la elección adecuada de la 
actividad, los términos en los que vamos a llevarla a cabo e incluso modificaciones de otros aspectos de nuestra personalidad, como los referentes a nuestra forma de vestir, aficiones, relaciones... que se realizan en paralelo y algunas casi 
sin darnos cuenta. Por tanto, la reinvención es un medio para 
conseguir una calidad en nuestra vida profesional en la que 
conviene cubrir cada fase de la misma. Lo más sensato es aplicarse el refrán castellano de: «Sin prisa pero sin pausa».


Porque la reinvención profesional es un proceso constante, 
que no tiene fin. No importa cambiar de profesión tantas 
veces como sea necesario, lo que realmente importa es observar el entorno y adaptarse a el para estar siempre de moda.
8. APROVECHE SUS RELACIONES PERSONALES
Mediante las relaciones puede lograr dos objetivos: obtener 
información sobre un determinado sector o actividad y tener 
acceso a la nueva ocupación. Depende de las circunstancias 
que rodeen nuestro planteamiento. Por tanto, se trata de dos 
tipos de aportaciones que le pueden poner en la tesitura de 
tener que llamar a contactos u otros vínculos que no ve o con 
los que no se relaciona desde hace años. Pero vale la pena que 
lo ponga en práctica.
Salvo las excepciones de los apartados anteriores, evite 
hacer público su nuevo proyecto hasta que no tenga bien 
construido e interiorizado el argumentario. Cuando lo haya 
hecho, exponga su planteamiento o decisión de manera enérgica porque estará contribuyendo a venderlo mejor y a ilusionar con el mismo a quien se lo explique. Le ayudará a subir 
su autoestima y convicción personal.
9. BUSQUE UN ENTORNO DE TRABAJO AGRADABLE 

Personas y entorno son factores importantes para acelerar la 
integración. En este sentido, es fundamental saber con qué tipología de personas nos gustaría trabajar. Una vez realizada la transición a la nueva actividad podemos pasar por un 
periodo de dudas e inseguridades en el que estar rodeado de 
personas positivas y comprensivas es de gran ayuda.


Los entornos armónicos son fundamentales porque contribuyen a dar una mayor estabilidad a quienes se desenvuelven 
en ellos. Un entorno hostil puede hacer que una buena idea 
se convierta en mala. Para quienes hayan decidido independizarse y crear su propia empresa este aspecto es más fácil 
de desarrollar, puesto que pueden elegir todo lo que rodee 
a la misma. Para las personas que cambien de compañía es 
importante conocer los entresijos básicos y el clima laboral 
reinante en la misma. El contraste de esta información por 
más de una fuente es aconsejable porque las apariencias nos 
pueden engañar.
10. APROVECHE PARA HACER SU 
REVOLUCIÓN PERSONAL
El cambio profesional es una buena ocasión para relanzar 
también el posicionamiento personal y nuestra vida en general. Cuanto más convencidos estemos de ello, más seguridad 
infundiremos y más fácil encadenaremos unos procesos con 
otros.
Las personas, cuando descubrimos lo que nos motiva y 
creemos mucho en lo que hacemos, estamos dotados de una 
fuerza interior que nos puede permitir abordar grandes transformaciones. Este torrente de potencial interior debe canalizarse y aprovecharse al máximo porque es temporal. Luego le 
seguirán otros estadios más o menos pronunciados, pero no 
tan intensos como el inicial.
La obra de algunos pintores como Picasso refleja perfectamente el paso del tiempo y la evolución de su obra (etapa azul, 
rosa...), que corresponden a fases de inspiración y momentos personales diferentes. En el caso de las reinvenciones profesionales sucede lo mismo, los cambios y el estado de felicidad que producen cuando encajan con nuestras expectativas 
calan en el estado de ánimo de sus autores y su actitud frente 
a la vida en general.


Esta revolución interior se puede abordar desde otros 
aspectos de la vida, pero el profesional es muy gratificante 
porque no en vano le dedicamos un tercio de nuestra existencia al mismo.
Más adelante vendría un ambicioso plan de desarrollo internacional mediante franquicias para El Banco de las Ideas.
Ana, Alberto y Óscar consiguieron desarrollar el proyecto en 
el cual creían, ayudar a personas con sus mismos problemas 
y de toda condición, a encontrar más sentido a sus vidas y ser 
más felices. Y la sociedad, gracias al Banco de las Ideas, logró 
fomentar cada vez más la importancia de las ideas y a consolidar un instrumento que dio más oportunidades a muchas 
personas que querían seguir siendo útiles a la sociedad.
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Muchos son los factores que influyen en la trayectoria profesional de las personas, pero a grandes rasgos estos se podrían 
clasificar en cuatro tipos:
•Psicológicos.
•Entorno familiar.
•Formativos.
•Suerte.
1. FACTORES PSICOLÓGICOS
Los factores psicológicos vienen a su vez marcados por:
•La personalidad (los que determinan nuestra conducta 
y pensamiento).


•La identidad (los que constituyen nuestra imagen como 
personas en general).
2. ENTORNO FAMILIAR
Qué duda cabe que algunos de los factores psicológicos vienen determinados por el entorno familiar, pero la educación y la capacidad adquisitiva de nuestros padres determinarán muchas de las posibilidades de acceder a una formación 
mejor y a unas relaciones personales con más proyección y 
posibilidades.
3. FACTORES FORMATIVOS
Es el conjunto de capacitaciones técnicas y de todo tipo que 
sobre el trabajo que desarrollamos, tanto académicas como 
fruto de la experiencia, disponemos. Así como el conjunto de 
conocimientos que configuran nuestra cultura personal.
4. SUERTE
Se trata de un factor sobre el cual no existe una base científica respecto de la que opinar, pero que en mi opinión juega 
un papel determinado. La fortuna es la que hace que a igualdad de condiciones con otra (capacidad y circunstancias), 
una persona pueda progresar más en una organización o simplemente tener mayor éxito profesional.
Hay muchas personas que buscan tener esa suerte cada día, 
pero también es bien cierto que hay personas que la acarician 
con mayor frecuencia. De todo ello se deriva que con un peso 
específico muy bajo se trata de un factor que debe ser tenido 
en cuenta.


Factores determinantes de la trayectoria profesional
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Fruto del conocimiento personal de todas ellas podremos 
establecer un criterio propio de las potencialidades que tenemos y valorar con mayor fundamento la línea profesional que 
hemos seguido; así como los objetivos a los que podemos aspirar. De nada sirve analizar una carrera que en la definición 
de sus metas no haya tenido en cuenta las posibilidades objetivas del candidato. Haciendo un paralelismo con el mundo 
del baloncesto, es como si uno se empeñase enjugar de pívot 
cuando su estatura y demás cualidades apuntasen a que debe 
jugar en el puesto de base.
Como resultado de saber interpretar todos los factores 
explicados y de hacer lo propio con el mercado laboral y de 
los imperativos económicos a los que está sometido, hallaremos muchas respuestas. Si no sabemos donde estamos es muy 
difícil saber hacia donde vamos.


Conocerse es una labor complicada, pero no imposible. 
Una cosa es lo que nos gustaría ser y otra bien distinta es lo 
que somos. Si no exploramos y descubrimos cuales son las 
cosas que realmente nos motivan en la vida, en el largo plazo 
nos crearemos un problema de autoestima debido a que nos 
habremos defraudado a nosotros mismos y la satisfacción que 
de ello se desprende.
Muchas personas hacen que una mala circunstancia vivida 
en un momento trascienda durante varios días y semanas 
sin tratar de superarla adecuadamente y elevándola de este 
modo al rango de problema. Es por ello que tenemos que tratar de encontrar la solución lo antes posible con el fin de no 
perjudicarnos más, ya que no habrá nadie que nos ayude en 
dicha labor. Es decir, nunca es rentable dejarse llevar pese a 
que parezca cómodo a primera instancia.
CONSEJOS PARA APRENDER A VIVIR CON 
RESPETO HACIA NOSOTROS MISMOS
• Hacer las cosas con optimismo y serenidad: La actitud positiva permite al individuo en la vida generar una mayor 
confianza en el entorno en el que se desenvuelve. Si esta 
filosofía de vida somos capaces de aplicarla en nuestro 
mundo laboral particular, pronto nos daremos cuenta 
de que es beneficiosa y que trae consigo muchas oportunidades. Las personas positivas son buscadas por la 
gente y es agradable convivir junto a ellas. Las personas 
negativas tienen que buscar ellas a la gente. Pero es que 
además el optimismo nos permitirá extraer con mayor 
facilidad nuestra energía interior y capacidades.
La serenidad se complementa a la perfección con el 
optimismo. Se trata de una actitud frente a la vida en la que se busca el equilibrio, desde el análisis de las cosas 
desde todos los ángulos.


• Las dificultades vitales no se pueden evitar. La propia existencia es sinónimo de dificultad, puesto que vivimos 
en un mundo en el que todos tenemos unas necesidades básicas comunes que cubrir y porque no siempre 
abunda lo que la mayoría perseguimos.
Por tanto, en nuestra andadura vital nos toparemos 
con adversidades de diverso grado que según nuestra 
edad, experiencia, madurez y filosofía nos ayudarán a 
mejorar. Unas con más dolor y otras con menos, pero 
de todas podremos extraer conclusiones beneficiosas 
para el resto de la vida.
En esta clasificación de nuestras propias dificultades 
tenemos que saber medir si las que proceden del mundo 
profesional están condicionando nuestras potencialidades y aspiraciones. O si bien son males pasajeros a los 
que todos de una u otra forma estamos expuestos.
Si somos conscientes de que los problemas nos llegarán y tomamos las medidas preventivas para evitarlo, 
éstas serán más livianas de superar en el momento de 
plantarles cara.
• Hay que trabajar las emociones: No se puede vivir sin emociones. No se puede vivir sin ilusiones. Pero aunque 
algunas de las ilusiones vienen por sí solas, la mayoría 
hay que trabajarlas.
Para ello es fundamental saber lo que nos motiva e 
intentar aproximarnos a ello. La capacidad adquisitiva 
particular condiciona algunas elecciones, pero muchas 
veces se utiliza como excusa para no trabajar en esta 
dirección.
Hay personas a las que si les preguntamos sobre afi ciones, no saben bien qué contestar. Mientras que otras 
nos pueden hacer una extensa lista. Del mismo modo 
que hay personas que no sabrían decirnos que hacer si 
les tocase la lotería y otras sin embargo llegarían a aburrirnos con su infinidad de inquietudes.


Las emociones las podemos tener con las cosas más 
pequeñas. Para ello hay que ponerle imaginación y, en 
algunos casos, dar rienda suelta al niño que todos llevamos dentro.
• Ocultar los problemas solo sirve para incrementar el conflicto: 
La sinceridad es importante porque siempre permite llegar mucho más lejos que la mentira. Pero la sinceridad 
con uno mismo es todavía más importante porque nos 
hace posicionarnos más fácil en todo lo que hagamos.
La mentira es un freno de gran calibre que acaba 
autolimitándonos y reduciendo nuestras propias posibilidades. Además de que genera un gran trabajo como 
herramienta de cabecera.
Enfrentarse a los problemas desde el primer momento 
en el que estos aparecen nos dará más tiempo para reaccionar y al mismo tiempo para minimizar su impacto.
Al final, la verdad siempre se acabará imponiendo.
Cuando una persona está en armonía entre lo que 
piensa sobre sí mismo y lo que piensan los demás de él, 
logra un equilibrio que repercute en todos los aspectos 
de la vida, pero de manera notable en su proyección 
profesional.
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Según el Diccionario de la Real Academia Española de la 
Lengua, reinventar significa volver a inventar. Y este término, 
que habitualmente es aplicado en entornos más bien empresariales o productivos, también lo es perfectamente a las personas y su carrera laboral. De este modo, reinventarse es 
reorientar la trayectoria profesional armonizando lo que uno 
realmente es con su entorno.
A lo largo de la vida los seres humanos pasamos por circunstancias que nos llevan a reflexionar sobre aspectos de 
especial trascendencia. Dicho recorrido nunca es igual para 
dos personas ni tampoco las interpretaciones que se hacen de 
las mismas, pero sí existen patrones de comportamiento que 
en su análisis nos pueden dar respuestas.
Los principales errores en materia de desarrollo profesional ya vienen condicionados desde el momento en que 
se nos pide que elijamos una profesión, carrera o actividad. 
Momento al que, aprovecho para remarcar, le dedicamos menos tiempo del que requeriría una decisión sobre la que 
en definitiva vamos a basar nuestros ingresos futuros y buena 
parte del bienestar. Quizás también seamos una sociedad que 
piensa más que los errores que cometamos en este sentido 
se pueden corregir, que en educar sobre la importancia de 
elegir adecuadamente al respecto. Pasarán aún varias generaciones hasta que nos concienciemos y cambie esta cultura 
superficial.


Los padres pasan cada vez menos tiempo con los hijos 
debido a que ambos suele trabajar. Este factor hace que los 
niños tengan que labrar bastante su personalidad de manera 
individual. Al carecer de esta comunicación se están dejando 
de transmitir y fomentar valores importantes como el formarse bien, aprender bien un oficio... fundamentales en la 
trayectoria del individuo en su carrera profesional.
La sociedad en la que vivimos está muy orientada al éxito, 
incluso logrado por atajos, pasando por alto la importancia 
del esfuerzo. Con tal carencia de valores existe un mayor fracaso laboral y las personas cambian de empleo con más frecuencia, reduciendo su compromiso a su bienestar personal y presente. Este paradigma dista mucho del de la época 
de nuestros padres, quienes recuerdo nos explicaban que la 
mayoría de las personas permanecían largos periodos en las 
mismas compañías y en bastantes ocasiones hasta alcanzar la 
jubilación. Claro que el estilo de vida ya no es el mismo ni las 
condiciones laborales tampoco.
Otro gran enemigo de este contexto que nos toca vivir es la 
globalización, la cual nos aboca a un mercado de trabajo muy 
competitivo en el que prevalece la exigencia de resultados en el 
corto plazo. Todos estos factores se entrelazan dando sentido 
a personas que tienen que sobrevivir en un entorno altamente 
cambiante e inseguro, en el que crear valor añadido es la única 
garantía para mantener el puesto de trabajo. En todo ello hay 
poco margen para que el individuo reflexione sobre lo que es y lo que quiere ser, siendo las circunstancias las que acaban provocando los cambios de realización del mismo. De lo que se 
trata es de hacer que la reinvención no solo sea una solución, 
sino una fórmula para crear una sociedad en la que la gente 
piense que tiene que ocuparse en actividades en las que cree y 
le gusten. En definitiva, una sociedad más madura.


CAUSAS QUE MOTIVAN LA 
REINVENCION PROFESIONAL
Las grandes decepciones en la vida son las que nos impulsan 
en muchos de los casos a tomar la decisión de reinventarnos. 
Pero no siempre es así. Según un amplio estudio que se hizo 
en 1995 con dos mil profesionales medios y altos de nuestro 
país, existen unas causas comunes y otras de tipo trascendente 
por las que las personas decidimos cambiar de trabajo y que 
en muchos casos concluyen en reinvenciones profesionales.
CAUSAS COMUNES
1. FALTA DE MOTIVACIÓN
La falta de motivación tiene lugar cuando no estamos satisfechos en el trabajo que realizamos y cuando somos conscientes de que la empresa no saca partido a los conocimientos 
y experiencias que tenemos. Ambas circunstancias derivan 
en la monotonía, la dejadez y la pérdida de autoestima del 
individuo.
Cuando una persona describe su actividad profesional sin 
ilusión y como un conjunto de rutinas similares encadenadas 
unas con otras en el tiempo, nos encontramos frente a un síntoma que puede acabar en la necesidad de un cambio profesional, debido a que son circunstancias que se van agravando con los años. Claro que esta necesidad de cambio puede que 
no compense con otras contrapartidas que conlleve esa ocupación. En este sentido existen numerosas personas que, 
como una opción muy respetable, son capaces de crearse un 
mundo a la salida de sus trabajos muy enriquecedor, que compensa esta circunstancia. Se trata de un tipo de personas más 
bien calculadoras y difíciles de motivar laboralmente porque 
su guión sobre el trabajo y lo que éste representa en sus vidas, 
lo tienen muy claro. O simplemente que ya están resignadas a 
vivir así. Pero existen otra muchas que están inmersas en un 
círculo rutinario del que no saben como salir o en el que permanecen muchos años hasta que deciden reinventarse.


Hay personas que saben buscar alicientes y variantes a todo 
lo que hacen, y otras que optan por repetir una y otra vez las 
mismas cosas cada día. La personalidad de cada uno juega 
un papel determinante en todo ello, no siendo conscientes 
algunas veces de las consecuencias de caer en esta monotonía, incluso siendo ésta más o menos querida. Dicha rutina 
acaba limitando la capacidad para crear y motivarnos en 
otros ámbitos, debido a que el ser humano necesita de unas 
mínimas inquietudes para funcionar cotidianamente y sentirse útil. Es como si para salir de un laberinto solo empleásemos una salida, quedándonos bloqueados el día que nos 
modificasen su disposición.
También es cierto que cada persona necesita un ritmo, 
un entorno, unas funciones específicas, que evolucionan de 
manera diferente y que dan sentido a nuestras vidas. Las actividades ricas y variadas en contenidos son más favorables al 
desarrollo del intelecto de la persona y su compromiso con la 
organización. Las monótonas acaban por destruir una de las 
mayores cualidades del ser humano, su capacidad de complacerse al descubrir cosas nuevas.
La motivación hay que contemplarla en gran medida como 
un elemento que depende de nosotros mismos, porque de lo contrario siempre se pueden encontrar justificaciones para no 
implicarse en las misiones que nos encomiendan las empresas 
o en el propio derrotero que va adquiriendo nuestra trayectoria profesional.


2. COMPENSACIÓN SALARIAL
La retribución es el factor más claro para visualizar el nivel de 
reconocimiento que hacen las empresas respecto al valor de 
sus empleados. Es evidente que existen otras muchas maneras 
de medir esa consideración, pero se trata de una de las más 
sugestivas y perceptibles.
No sentirse bien remunerado ya no es una valoración subjetiva que tenemos sobre nuestro caso en particular. Hoy en 
día es muy fácil tener conocimiento sobre lo que retribuye 
el mercado respecto de un puesto determinado. Pero también hay compañías que no tienen especiales reparos en dar 
a conocer los salarios de sus empleados en las diversas categorías. Hasta los convenios sindicales nos dan una referencia de 
lo que se considera normal o no percibir en cada puesto.
Pero el trabajador comienza a tener conciencia de que su 
salario no es el adecuado cuando cree que su esfuerzo no se 
ve acompañado de un incremento de los ingresos, según su 
trayectoria y los plazos a tal fin determinados por la cultura 
de la empresa. En este sentido, hay personas que con pequeños incrementos anuales se dan por satisfechos, mientras que 
otras personas pueden necesitar de «empujones salariales» 
más grandes en periodos más largos para respaldar su gestión y saber que la empresa los valora positivamente.
3. EXTINCIÓN, COMPRA 0 FUSIÓN
En un mundo mercantil tan dinámico como el que nos toca 
vivir, las personas podemos perder nuestro puesto de trabajo por una extinción, compra o fusión de la compañía en la que 
trabajamos. Y esta circunstancia se podría dar gozando de 
una entera satisfacción con nuestros cometidos e identificándonos plenamente con la misión de la organización.


La agresividad de los mercados justifica estas decisiones 
ya que en bastantes ocasiones es más barato adquirir o juntarse con un competidor con el fin de ganar cuota y hacer 
más competitiva la empresa, que comenzar un proyecto desde 
cero. La consecuencia inmediata de estas prácticas es que los 
empleados tienen que saber adaptarse con mayor rapidez a 
los cambios, que las carreras profesionales son más fugaces 
y que toda la filosofía de las compañías se rige por patrones 
con unos plazos mucho más cortos.
En los casos en los que el individuo está satisfecho y pierde 
su empleo, no por incumplir con sus cometidos sino por factores externos como los descritos, la decepción es mayor porque es más difícil de asimilar. Es como si se nos hubiese roto 
el juguete que tanto ansiábamos a los pocos días de que los 
Reyes Magos nos lo hubiesen traído.
También podría suceder que haya un exceso de oferta de la 
actividad que estemos desarrollando y que vislumbremos con 
total claridad que no existen grandes posibilidades de perdurar en la misma en el inmediato futuro.
4. CAMBIOS DE LOCALIZACIÓN
Otra de las consecuencias de reducir los costes para mantener los márgenes de las empresas puede conllevar el cambio 
de los centros de trabajo. O bien, estos pueden llegar por nuevas necesidades de ubicación, etc. Este factor puede hacer que 
en un determinado momento no nos encaje el nuevo emplazamiento con las circunstancias personales o conveniencias, 
condicionando una marcha forzosa y particularmente desilusionante a quienes la padecen.


Hay personas que afrontan el cambio de ubicación en clave 
positiva, compensándoles más en última instancia el abandono de la empresa que ir perdiendo algo de calidad de vida. 
Pero se trata de un contexto que induce al individuo a pensar en lo frágil de nuestra conveniencia en el mercado y de un 
factor externo que nos puede alterar nuestra linea profesional de manera brusca.
5. INCOMPATIBILIDAD CON LOS SUPERIORES
Las mismas personas dentro de una organización pueden 
modificar radicalmente el clima laboral si las cambiamos de 
funciones dentro del organigrama. Las incompatibilidades 
de carácter entre las personas varían según sus interrelaciones en cada momento. Si en un grupo musical el liderazgo del 
mismo pasa de las manos de un componente a otro, podrían 
lesionarse las interconexiones y vanidades entre los miembros 
que, aún siendo las mismas personas, abocarían a comportamientos diferentes.
El ser humano y las interpretaciones que hace el cerebro de 
todo cuanto nos acontece son específicas en cada persona.
Puede gustarnos una empresa y en un momento determinado no, así como las personas que la dirigen o gobiernan. 
Este factor es obviamente ajeno a nuestras voluntades y no 
siempre es subsanable, erosionando nuestra relación con la 
empresa, nuestras funciones y pudiendo provocar nuestra 
marcha y, por extensión, dañando el clima laboral.
6. FALTA DE UNA DIRECCIÓN ADECUADA
La falta de una dirección adecuada repercute más en las personas altamente comprometidas con el proyecto. No es lo mismo 
tener un puesto de trabajo que tener un proyecto. Para las personas que creen en un proyecto, sus valores y se sienten identi ficadas con el mismo, la percepción de una falta de dirección 
o de una dirección incorrecta son también un importante 
motivo de abandono de las mismas. A este respecto, depende 
de la dimensión que tenga la empresa, del tipo de responsabilidad, etc. que esas anomalías puedan ser insostenibles.


En líneas generales los seres humanos buscamos estabilidad y cuando no sabemos bien a donde vamos, nos pueden 
asaltar las inseguridades y recelos respecto de la organización. Situación que de perdurar puede generar un serio caos 
interno que dinamite el funcionamiento general y la deserción de los miembros más valiosos.
CAUSAS TRASCENDENTES
1. DESGRACIA PERSONAL
Ríos de tinta se han escrito en psicología sobre lo que afectan 
las desgracias personales en las pautas de comportamiento 
de las personas (muerte de un familiar, enfermedades, separaciones matrimoniales, etc.), así como al mismo tiempo 
motores del cambio en la vida de las personas. Ello es debido 
a que en esas circunstancias el ser humano, antes de afrontar 
la aceptación de la pérdida, suele hacer un crudo balance de 
lo que ha sido su vida y trata de buscar soluciones para rectificarla o simplemente opta por cambiar de manera drástica 
el guión de su existencia. Todo ello con la idea de disuadir a 
su mente del serio contratiempo sufrido y de darle un mayor 
sentido a su vida.
La reinvención profesional que se fragua en estos casos 
suele ser integral y busca actividades diferentes a las desempeñadas hasta ese momento, cambios de funciones, entornos, compañeros... Estas reinvenciones no se pueden catalogar de especialmente reflexivas y trabajadas, porque quienes 
las protagonizan encuentran el bienestar en el propio cambio de actividad per se. Nos encontramos, por tanto, frente a un 
tipo de reinvención profesional que en un primer momento 
es más terapéutica que estratégica, pero igual de efectiva.


2. DESFASE PROFESIONAL
El mundo hoy va muy rápido en casi todos los ámbitos, lo que 
hace que nos tengamos que someter a un reciclaje profesional con mayor frecuencia. Las nuevas tecnologías tienen gran 
parte de culpa en ello, pero lo cierto es que la competitividad 
no perdona. En este sentido, nos encontramos con que hay 
personas que durante años no se han preocupado por actualizar sus conocimientos. Siendo en algunos de esos casos la 
pérdida de competitividad tan grande que han dejado de 
crear valor añadido para sus organizaciones, clientes... llegando a la conclusión de que necesitaban reciclarse para reinventarse a la fuerza.
Cuando la experiencia no nos es suficiente en el ámbito profesional para resolver una circunstancia o cuando acudimos 
recurrrentemente a los demás para cumplir con nuestros cometidos en las organizaciones, podemos estar frente a un enquilosamiento profesional. Este enquilosamiento no se muestra 
como preocupante en sus fases iniciales, pero dependiendo de 
lo técnica que sea la actividad que desempeñemos y el tiempo 
transcurrido desde dichas señales iniciales, puede convertirse 
en irreversible y ponernos en la tesitura de ni querer ni poder 
afrontar esa actualización de conocimientos necesarios.
3. NUEVAS INQUIETUDES
El ser humano, que está en constante evolución, no necesariamente tiene que llegar a la adversidad para decidir darle un 
empujón a su vida laboral. Hay personas que llegan a ella por 
convicción y maduración de sus creencias. Las inquietudes mueven el mundo y la personas con esta pulsión en definitiva 
contribuyen a que el mundo mejore.


Las visiones que las personas tenemos sobre la vida no tienen nada que ver a los veinte años, que a los treinta, que a los 
cuarenta, etc. Estas visiones modifican nuestras aspiraciones 
y objetivos, pudiéndonos motivar las actividades en las que 
nos desarrollemos más en otros aspectos a medida que transcurra el tiempo.
En este sentido, la madurez biológica, establecida entorno 
a los cuarenta años como en el caso de los protagonistas de 
El Banco de las Ideas, es un periodo en el que se hace más 
patente este tipo de planteamientos. Frases como «en la mitad 
del camino; ahora o nunca; si no lo hago ahora, cuándo lo 
haré...» pretenden justificar decisiones de este tipo.
Se trata de la causa de reinvención profesional más pura de 
todas, debido a que es la persona quien de manera aislada y 
por convicción decide volverse a inventar profesionalmente. 
Esta reinvención busca nuevas sensaciones, aprender, explorar, crecer mentalmente y suele ser adoptada por personas 
con determinadas dosis de idealismo.
4. POR ACCIDENTE
En la vida de toda persona existen factores imprevistos que 
pueden cambiar el curso de las cosas, tanto a nivel personal 
como profesional. Un buen día asistiendo a una conferencia, 
en un viaje o reencontrándonos con alguna persona conocida que también haya hecho esta transición con éxito, podemos incubar la necesidad de encontrar otro sentido al trabajo, diferente al que teníamos hasta entonces.
Este tipo de reinvenciones son pocas en términos absolutos 
pero se han de tener en cuenta porque demuestran que en no 
todos los casos la racionalidad más estricta secunda la decisión de reinventarse.


Podemos hablar de que el detonante de la reinvención se 
haya producido de manera accidental, más que el propio accidente en sí haya sido el que nos ha inducido a la decisión.
TIPOLOGÍAS DE REINVENCION PROFESIONAL
Las transiciones profesionales pueden ser de diversos tipos, 
teniendo en cuenta el punto de partida de cada uno. Me 
refiero a que no son iguales las peculiaridades de la transición para un trabajador por cuenta ajena que las de un autónomo, o que las de alguien que ya tenga una empresa. En 
cualquiera de los casos, cuando hablamos de reinvención profesional existen cuatro tipologías claramente diferenciadas:
A) EN LA MISMA EMPRESA
En este caso la persona se plantea dar un giro a su carrera 
optando por solicitar un cambio en la propia compañía en la 
que trabaja, afectando principalmente las propias funciones. 
Este cambio, que solo es posible en organizaciones de una determinada dimensión, puede conllevar un cambio de localización, 
teniéndose que trasladar a otra sede, pero que a la persona que 
lo solicita le sigue compensando en todos los sentidos.
B) EN OTRA EMPRESA
Cuando la persona ya ha valorado que la compañía en la que 
está no puede satisfacer sus necesidades e inquietudes, opta 
por pensar en continuar su trayectoria en otra organización.
Este tipo de transición es de las que más se posterga puesto 
que no estamos hablando de alguien que esté desocupado, 
sino de alguien que realiza el cambio arriesgando o perdiendo, según se analice, desde el primer momento.


Para los más conservadores este planteamiento se puede 
abordar solicitando una excedencia por un tiempo en 
la empresa en la que trabaja, con el fin de tener la puerta 
abierta en el caso de fracasar en su intentona de reinventarse. 
Todo depende de las circunstancias de cada persona y de su 
convicción.
Lo cierto es que ya el propio cambio de organización tiene 
la peculiaridad de convertirse en algo motivante de por sí.
C) EN OTRA EMPRESA Y CON 
UNA OCUPACIÓN DIFERENTE
El más radical de lo cambios se experimenta cuando ni la 
empresa ni la actividad que desarrollamos nos complace. El 
individuo que aborda esta reinvención busca experimentar 
un cambio profundo en su vida, importándole poco lo de 
seguir una linea profesional determinada e incluso sacrificando parte de su retribución.
Quienes optan por esta fórmula acostumbran a ser personas que han meditado mucho al respecto, que se conocen 
bastante bien y con una seguridad personal notable.
D) CREANDO NUESTRA PROPIA EMPRESA
Una vez perdidos todos los temores y habiendo analizado las 
posibilidades que ofrece el mercado, existe un numeroso porcentaje de personas que deciden construir una empresa a su 
medida. Quienes hacen este enfoque acostumbran a ser personas por encima de los cuarenta años, siendo conscientes de 
que ya son menos atractivos en el mercado laboral, habiendo 
acumulado varias experiencias previas y con mucha convicción en sus actuaciones.
No obstante, ahora que está de moda lo del auto-trabajo, no 
debemos confundir lo que supone crear nuestra empresa por querer reinventarnos, con la necesidad de tener una nueva 
ocupación. En la primera tiene que haber convicción, mientras que en la segunda lo que nos mueve son las obligaciones 
a las que tenemos que hacer frente.


ESQUEMA DE LA REINVENCION
Todos los procesos que intervienen en la reinvención profesional confluyen en el descubrimiento y explosión de las capacidades del ser humano. Por tanto, el objetivo de reinventarse 
viene motivado por el deseo de las personas de estar en armonía consigo mismo y con lo que son.
La felicidad debe ser la consecuencia de esta suma de equilibrios, pero no siempre se consigue. Es en estos casos cuando 
el individuo vuelve a su camino inicial con la experiencia y 
satisfacción del experimento realizado.
La búsqueda de la estabilidad y la seguridad personal no se 
puede alcanzar sin conocernos a nosotros mismos. Por tanto, 
sin saber como es uno es difícil precisar como podemos ser 
más útiles y qué papel jugar en la sociedad y en el mundo 
laboral.
En este sentido nuestra sociedad debiera poner los medios 
para que la selección de lo que queremos ser en la vida se 
pueda producir con la suficiente información y reflexión que 
la misma requiere. A tal fin, el COU (Curso de Orientación 
Universitaria) y otros cursos formativos existentes al respecto 
deben de estructurarse de manera que profundicen en esta 
misión, acorde con lo que la sociedad en su conjunto se juega 
en ella.
Hay personas a las que les gusta salir de casa sabiendo a 
donde van y por qué caminos. Mientras que a otras les gusta 
más improvisar con el mismo fin. En la decisión de reinventarse es fundamental sentir la llamada del cambio interior y tener muy claro donde y por qué queremos llegar a un objetivo concreto en nuestro camino profesional.


Reinventarse no es cambiar de trabajo, es dar curso a nuestras potencialidades para vivir motivados y encontrar el sitio 
profesional más adecuado en la vida.
Esquema de la reinvención
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Tras una fase en la que se manifiestan los síntomas de insatisfacción, se llega al autodiagnóstico de que tenemos un problema esencialmente de motivación en el trabajo.
Con posterioridad debe llegar la reflexión para ahondar 
en este análisis y un plan de trabajo para profundizar de 
manera más técnica en el mismo. Para elaborar dicho plan 
de trabajo podemos utilizar a expertos o analizarnos nosotros mismos contando con la ayuda de personas de nuestra 
confianza. Superados estos estadios y una vez concretado lo que nos gustaría hacer profesionalmente deberemos analizar 
el mercado.


El proceso culmina con un plan de marketing para vendernos mejor en la nueva fase o en un plan de negocio, en los 
casos en que se opte por crear una empresa.
Bueno, lo cierto es que el proceso debe culminar sintiéndonos más felices y haciendo más felices a las personas que 
nos rodean. Es decir, encontrando un papel en la vida en el 
que nos sintamos más cómodos y auténticos. En definitiva, un 
poco más dueños de nuestro propio destino.
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De todo lo expuesto en el libro se concluye que desde jóvenes vamos definiendo el perfil de profesional que seremos en 
el futuro. Cuando nos encontramos con personas que han 
logrado el éxito en el mundo laboral y analizamos los factores que han determinado el mismo, comprobamos que en la 
mayoría de casos la suma de logros y de ideas bien alineadas 
han sido las causantes de tal desenlace. Conocer con profundidad cómo somos nos ayudará mucho en el enfoque de las 
vicisitudes con que sin duda nos encontraremos.
Los mercados evolucionan pero es mucho lo que las personas podemos hacer para seguir estando vigentes y no pasar de 
moda. Saber analizar el momento en que se produce ese desfase entre lo que el mercado está pidiendo y lo que le podemos ofrecer es clave para no malgastar tiempo, el cual corre 
en nuestra contra.
Las personas podemos afrontar los problemas o huir de 
ellos. La sociedad actual es implacable con los segundos 
porque los margina cada vez que tiene oportunidad. En el 
mundo del trabajo se busca la eficacia en el corto plazo. Cada 
día se forman profesionales que piden a gritos un hueco en la sociedad, por lo que esa gran oferta de recursos humanos 
existente hace que las carreras profesionales sean cada vez 
más cortas y que por extensión tengamos que pasar por más 
de una crisis e incluso cambio de actividad.


El saber tomar las medidas oportunas a tiempo puede 
hacer que ese cambio de trabajo, función, profesión... se convierta en una oportunidad en nuestras vidas.
Muchos de los problemas de personas insatisfechas responden a que durante toda la vida no se han ocupado laboralmente en nada que les satisfizo, desembocando en una crisis existencial que en muchos casos se manifiesta, como en 
el caso de los protagonistas del libro, entorno a los cuarenta 
años.
La solución está en nosotros y en comprender nuestro 
entorno. De nada sirve lamentarse. Vivimos en la era del autotrabajo y las auto-soluciones. No es que podamos reinventarnos sino que estamos obligados a ello, descubriendo capacidades que incluso podamos tener aletargadas.


«La sociedad actual nos exige reinventarnos 
tarde o temprano. Si finalmente se convierte en 
una oportunidad dependerá de nuestra amplitud 
de miras, sinceridad con nosotros mismos y de la 
actitud para abordarla».
Carlos Alonso
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