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Annotation

Hay muchas personas que desarrollan
trabajos como empleados por los que no si-
enten ninguna pasion, que los mantienen
s6lo por conseguir la remuneracion de final
de mes. Por otra parte estdn los empren-
dedores, gente que ha puesto en marcha una
aventura empresarial y que suele atravesar
todo tipo de problemas, excesos o dificult-
ades hasta, si logran salir adelante, llegar a
ver cumplido su suefio.En Espafia, mas de la
mitad de los suefios empresariales fracasan
en el primer afio y tan s6lo un quince por
ciento supera los cinco afios. Tiene en sus
manos un libro que le detalla y aconseja
sobre los principales errores que cometen
con mayor frecuencia los emprendedores. Si
es cierta la sentencia que afirma que los
fracasos constituyen el mejor aprendizaje,
este libro es el perfecto formador.
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Sergio Fernandez
Vivir sin jefe

A mi madre, un
regalo de la vida,
porque ni en el mejor
de los suefios hubiera
podido imaginarme
una madre mejor.
Gracias por creer en
mi y por apoyarme in-
condicionalmente en
todo lo que hago cada
dia de mi vida.



Prologo

Si esta crisis sirve para algo —que yo
creo que sirve para mucho, porque, como
dijo Albert Einstein en su dia, «la verdadera
crisis es la crisis de la incompetencia»—, es
para cuestionarnos el modo de vida que 11-
evamos, el entorno en el que trabajamos y
nuestra propia actividad para labrarnos
nuestro destino.

El libro que tiene en sus manos, querido
lector, es un texto extraordinariamente
practico para emprender su propia vida. Sos-
tengo que estamos en plena «edad de oro del
management espanol», un momento dulce
en paralelo con el éxito de nuestro deporte
en el fatbol, el tenis, el baloncesto, el
ciclismo, las motos, la férmula uno, el fatbol
sala, el balonmano y tantas y tantas discipli-
nas deportivas, en el que el pensamiento











o

propio nacional sobre como dirigir organiza-
ciones se ha desligado del modelo anglosajon
y nos ofrece planteamientos mas frescos,
mas actuales y mucho mas cercanos, con la
pasion de los latinos y el calado de los
grandes intelectuales. Dentro de este man-
agement espaiiol, el libro que ha escrito Ser-
gio es muy especial, no s6lo por su tematica
—el emprendizaje ha merecido libros muy
interesantes, como El libro negro del
emprendedor de Fernando Trias de Bes, y
pocos mas de ese nivel—, sino también por
su amplitud de miras, con la concrecién de
un recetario —que tan 1util resulta a quienes
se adentran en la cocina; en este caso, la co-
cina de su propia empresa— y la vision
panoptica de un conocedor de la realidad
econémica y social a quien le apasiona
pensar sobre la gestion y el liderazgo.

En estos momentos dificiles de la eco-
nomia espafnola y mundial, se ha creado un
subgénero dedicado a la crisis, a su









explicacion, en el que destacan autores como
Leopoldo Abadia, Enrique Alcat, Oriol Amat,
Fernando Giner, Santiago Nino, Alberto Re-
carte, Carlos Salas, Carles Torrecilla o
Fernando Trias de Bes, por citar a unos
cuantos de nuestros compatriotas. Libros en
general bien escritos, amenos, profundos,
didacticos. Libros que se centran en el pas-
ado —esta burbuja que ha estallado y al-
gunas con pautas similares— y proponen
soluciones para el futuro.

La ventaja del libro de Sergio es que no
busca culpables —un concepto juridico y reli-
gioso ante el que uno se suele defender
viendo la paja en el ojo ajeno en lugar de la
viga en el propio— sino responsables. Este
libro que va a empezar a leer apela a su re-
sponsabilidad, a su capacidad de respuesta
desde la idea del «talento como disfrute»
—hacemos mejor aquello con lo que real-
mente disfrutamos—, la automotivaciéon y el
gran valor de la libertad —«vivir sin jefe»,
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ser uno mismo el jefe de su trabajo y de su
propia vida.

Hace mas de una década, en dos per-
iodos distintos de mi trayectoria vital, que no
he de rendir cuentas, empresarialmente hab-
lando, més que a mis compaieros y a la so-
ciedad. No he de perder el tiempo en hacerle
la pelota a un jefe caprichoso y/o impositivo
—un jefe toxico, como méas de un tercio de
los jefes en Espafia— que me saca de quicio
—y eso que he tenido jefes maravillosos,
desde Carlos Galan, hoy presidente del
Ateneo de Santander, hace casi treinta anos.
He de focalizar mi compromiso, mi esfuerzo,
mi energia, en hacer de este mundo un sitio
mejor, en ofrecer productos y servicios que
ayuden a mis clientes, en echar una mano
para conseguir que las organizaciones sean
espacios de felicidad y no cuevas de
sufrimiento.

Ojala hubiera tenido este libro que ha
escrito Sergio hace afios. Habria anticipado







obstaculos con los que me he topado. Habria
encontrado fuentes de ayuda. Me habria
quedado clarisimo qué es lo importante de
todo esto: la libertad, la solidaridad, la gen-
erosidad, la felicidad.

Gracias, querido autor, por ofrecernos
un texto tan valioso. Y a usted, querido lect-
or, no le quito ni un segundo méas para que
pueda adentrarte en este gran libro. Léalo
como si disfrutara de una buena copa de vino
o de una comida exquisita. Aprenda de él, es-
tadielo, como si su vida dependiera de ello.
Porque en cierto modo es asi. El secreto de la
felicidad es hacer lo que amas con las perso-
nas que amas, y en este sentido este libro le
puede ayudar mucho.

JUAN CARLOS CUBEIRO
Director de Eurotalent



iBienvenido a bordo!

Antes de ser navegante he sido
naufrago.
(Séneca)

A menos que se sepa absoluta-
mente todo a los veinte, no hay nin-
guna posibilidad de saber un poco
a los cincuenta.

(Hemingway)

Esto es lo que se escucha en la calle: Mi
trabajo es un rollo; Estoy cansado de mi
Jjefe; Con lo que gano apenas puedo vivir;
Detesto madrugar; Estoy cansadisimo; No
me siento comodo en mi empresa... Hay
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millones de personas que desarrollan traba-
jos por los que no sienten ninguna pasién, a
los que van sélo por ganar un sueldo al final
de mes. Todas estas personas dejarian
mafiana mismo su trabajo si econémica-
mente pudieran permitirselo.

Por otra parte estan los emprendedores,
personas que han puesto en marcha una
aventura empresarial y que suelen atravesar
todo tipo de problemas, exceso de trabajo o
dificultades hasta que llegan a levantar su
sueno: Cada vez trabajo mas horas; Ne-
cesito obtener beneficios ya; Me cuesta
mucho encontrar trabajadores respons-
ables... Y eso cuando salen adelante; un por-
centaje muy importante de los proyectos se
queda en el camino...

Es evidente que algo falla cuando sélo
en Espana ocho de cada diez profesionales se
sienten insatisfechos en su trabajo, cuando el
59% de los suefios empresariales de tantas
personas fracasan en el primer afio y el 85%









no supera los cinco afios, cuando sacar su
proyecto adelante se le hace cuesta arriba a
tanta gente desde el primer dia o, lo que es
peor, cuando tantas magnificas ideas se
quedan en el tintero porque ni siquiera lleg-
an a ponerse en marcha. Nos falta cultura
empresarial pero sobre todo nos falta cultura
emprendedora.

Tiene en sus manos un libro sobre los
errores que cometen con mayor frecuencia
los emprendedores. La mayoria de los libros
de empresa tratan sobre la manera de hacer
bien las cosas. Y yo lo agradezco. Sin em-
bargo, analizar y reflexionar sobre los errores
constituye una excelente manera de apren-
der que esta infravalorada.

Apenas hay bibliografia sobre el error.
Esta desprestigiado. Atn asi, la equivocacion
constituye una de las bases sobre las que con
frecuencia construimos nuestro aprendizaje.
Quiza este libro trata sobre los errores

























porque parte de lo que soy lo he construido
sobre los errores que he cometido.

Ser emprendedor es un ejercicio de
equilibrismo. Es un ejercicio de platos chi-
nos. Y de eso va este libro: de como manten-
er el equilibrio en la cuerda floja. Trata de
como los emprendedores se equivocan
cuando tienen que tomar algunas decisiones;
trata de como estamos obligados a ser creat-
ivos y a tomar decisiones las 24 horas del
dia; trata de nuevos enfoques a viejos prob-
lemas; trata de cobmo ser el capitan de su vida
profesional y disfrutar de calidad de vida al
mismo tiempo; trata de cémo se aprueban
las diferentes asignaturas necesarias para
pasar de curso en la escuela de ser empren-
dedor; trata de su dia a dia y de la batalla que
tiene que librar mafiana. Trata de las meted-
uras de pata de los emprendedores y de
coémo solucionarlas.

He escrito este libro porque me entusi-
asma trabajar por cuenta propia. También





















porque se trata de una manera digna y cre-
ativa de desarrollar un proyecto vital. Hasta
donde recuerdo he sido siempre empren-
dedor de una u otra manera. También debo
mucho a los trabajos por cuenta ajena, pero
ser emprendedor me ha proporcionado otro
tipo de satisfacciones. Ser emprendedor es
una manera de tomar las riendas de la vida
desde lo més basico. Y eso me apasiona.

Pero este libro lo he escrito fundament-
almente porque hay muchas personas que no
se atreven a dar el paso, otras muchas que lo
intentan y no lo consiguen, y otras que se
ponen manos a la obra y encuentran mil-
lones de dificultades.

A todas ellas les dedico esta obra, con la
confianza de que su trabajo mejore y de que
lo haga también todo el conjunto de su vida.
iUn placer iniciar este viaje juntos!

SERGIO FERNANDEZ LOPEZ







Declaracion de
intenciones

Cuentan que Séneca, antes de suicid-
arse, adopto esta actitud ante la adversidad:
sin inmutarse pide las tablillas de su testa-
mento, pero como el centurion se las niega,
se vuelve a sus amigos y les declara que,
dado que se le prohibe agradecerles su
afecto, les lega lo tinico pero mas hermoso
que posee: la imagen de su vida.

Dos caminos se bifurcaban en
un bosque, y yo, yo tomé el menos
transitado, y eso ha marcado toda
la diferencia.

(Robert Frost)



1. Lo primero es lograr la armonia y el
equilibro entre las diferentes areas de la
vida. Su vida es como una mesa. Puede tener
el tablero y tres patas en perfecto estado,
pero como la cuarta pata falle, esa mesa es
inatil. Un fallo inutiliza todo el sistema.

2. Ser emprendedor es una manera de
entender la vida y de estar en el mundo.

3. La honestidad es un valor. También lo
son la integridad, la creatividad y la
constancia.

4. Trabajamos para generar el maximo
valor para todas las partes implicadas.

5. Todo lo que podria hacerse no se ha
hecho. Todo lo que podria inventarse,
tampoco.

6. El hecho de que todo el mundo le diga
lo mismo s6lo significa que todos ellos com-
parten el mismo punto de vista.

7. Imposible lo vamos a cambiar por
¢como podria ser posible?











8. Los problemas son inevitables.
Nuestro trabajo es prevenir su aparicién y
minimizar su impacto. Son un reto y una lec-
cion y les estamos agradecidos por darnos la
oportunidad de aprender. Lo importante no
es si se cae o no. Lo que importa es cudntas
veces esta dispuesto a levantarse.

9. Si se lo esta pensando, hagalo. Fallara
el 100% de las canastas que no lance.
iAtrévase a equivocarse!

10. Tenemos dos ojos, dos orejas y una
sola boca. Yo creo que debe ser por algo.

11. Decir que «no» de vez en cuando es
imprescindible. También lo es tener el coraje
para decir que si cuando es necesario.

12. Una persona que no es capaz de
pedir ayuda es alguien que no tiene nada que
ofrecer.





Parte 1: Errores
comunes en la
planificacion de su
trabajo




Si no lo escribe, no existe

Error 1. Dedicarse a algo por lo que
no sienta pasion

La finalidad del ser humano es
crearse un alma.
(Gurdjieft)

[...] cuando ante ti se abran
muchos caminos y no sepas cual re-
correr, no te metas en uno cu-
alquiera al azar: siéntate y aguarda.
Respira con la confiada profundid-
ad con que respiraste el dia en que
viniste al mundo, sin permitir que
nada te distraiga: aguarda vy



aguarda méas aun. Quédate quieta,
en silencio, y escucha a tu corazon.
Y cuando te hable, levantate y ve
donde él te lleve.

(Donde el corazon te lleve,
Susana Tamaro)

Cuando tengas que elegir entre
dos caminos, preguntate cual de el-
los tiene corazon. Quién elige el
camino del corazén no se equivoca
nunca.

(Popol Vuh)

Todas las sendas son iguales;
no conducen a ninguna parte [...].
¢Tiene corazon este sendero? Si lo
tiene, el sendero sera bueno. Si no,
no sirve [...]. Ambos senderos





conducen a ninguna parte, pero
uno tiene corazoéon y el otro no. Uno
significara un viaje alegre; mientras
lo recorras, seras parte de él. El
otro puede arruinar tu vida. Uno te
hara fuerte; el otro te debilitara.

(Don Juan, un guerrero yaqui,
segun se lo contara a Carlos
Castaneda)

Resulta facil encontrar en Internet el
discurso de Steve Jobs al comienzo del afo
académico 2005 en la Universidad de Stan-
ford. Alli, delante de una audiencia com-
puesta por los estudiantes de esta Universid-
ad, el creador del Mac pronuncié un discurso
que encuentro muy inspirador. Y a mi me si-
enta bien escuchar palabras inspiradoras de
vez en cuando. Parece escrito especialmente
para emprendedores aunque de hecho no fue
asi. Coincido plenamente con él cuando dice:
Tenéis que encontrar lo que amais y esto








sirve tanto para el trabajo como para el
amor. El trabajo llenara gran parte de
vuestra vida y la unica forma de estar satis-
fecho es hacer lo que consideréis un trabajo
genial. Y la tinica forma de tener un trabajo
genial es amar lo que hagais. Si no lo habéis
encontrado, seguid buscando. No os con-
forméis. Como en todo lo que tiene que ver
con el corazon, lo sabréis cuando lo hayais
encontrado. Si no lo habéis encontrado,
sequid buscando.

Sobre todo me quedo con lo de «seguid
buscando». A lo que yo anadiria: siempre.

Todos los seres humanos somos espe-
cialmente buenos en algo. Ese algo suele ser
desarrollando una actividad que nos apa-
siona. Incluso aunque piense que en su caso
es diferente, no es asi. Ahora bien, es posible
que aun no la haya encontrado. Los seres hu-
manos tenemos un gran potencial, que cor-
rectamente conducido nos permite lograr
casi cualquier cosa que nos propongamos.








Asi que la férmula es sencilla: si consigue
trabajar de eso que le gusta y en lo que por
tanto sera bueno, trabajar sera una experien-
cia gratificante. Seguro que conoce personas
que han encontrado ese algo y tienen éxito
en lo profesional. Por cierto ese algo no tiene
porque ser EL ALGO. No se asuste. Si
mafiana no le gusta, puede cambiar.

Una disefiadora de moda me comentaba
recientemente que desde que ha empezado
su negocio y tiene una ocupaciéon que la mo-
tiva, no sélo ya no se queda remoloneando
en la cama por las mafanas sino que de
hecho se levanta antes y deseando sentarse a
trabajar porque desea lanzar su marca ad-
elante. No es que necesite menos horas de
sueno, lo que sucede es que simplemente ha
encontrado la actividad que le estimula.

Asi que ya se imagina lo primero que
tiene que hacer: saber a qué se quiere dedi-
car. Si ya se dedica a algo que realmente le
apasiona, este capitulo no le hara tanta falta.



Aunque redefinir sigue siendo necesario de
vez en cuando. No es facil, pero la basqueda
merece la pena. Una vez que sepa qué quiere
hacer, el resto del camino se dibujara delante
de usted como por arte de magia. Tendra que
solucionar pequefios o grandes problemas,
pero estos no le impediran que vea la meta
clara al final del camino ni le supondran una
merma de energia en su dia a dia. No hay
nada que incremente mas la energia de una
persona que saber a donde se dirige. No se
me ocurre nada mas estimulante que le-
vantarse por la mafiana con una meta clara
en la vida.

Si esta leyendo este libro es porque o bi-
en es emprendedor y quiere mejorar determ-
inados aspectos de su trabajo, o bien esta
pensando en empezar a trabajar por su
cuenta. Sea cual sea el caso, tomese el tiempo
que necesite para entender e interiorizar bi-
en lo siguiente: el error mas grande que
puede cometer como emprendedor es






dedicarse a algo que no le apasione hacer
(mejor) cada dia.

Antes de seguir leyendo, ¢ha compren-
dido bien lo anterior? ¢éSi? Entonces
continuemos.

De hecho, si comete este error, aunque
subsane el resto de fallos en los que pueda
incurrir, dara absolutamente igual porque su
trabajo seguira sin ser satisfactorio para us-
ted. Y sin ese algo que le apasione hacer me-
jor cada dia, todo lo demas que pueda hacer
pierde su sentido. Este es el peor error que
puede cometer. Por eso hablamos de esto en
el primer capitulo del libro. Encuentre lo que
le gustaria hacer. Suefie si es necesario.
¢Cuénto lleva sin sofar? ¢Cuanto lleva sin
cerrar los ojos y decir «me encantaria
hacer...»? No tenga vértigo, conecte con su
yo interior, ése al que probablemente no es-
cucha a menudo, y déjele hablar. Témese su
tiempo. El que quiera, pero hagalo. Concé-
dase ese lujo.











Mejor atn. Vamos a darnos ese lujo
ahora mismo. Tome su pluma, un papel y un
rato sin movil, sin pareja, sin familia, sin
amigos y sin television y dispéngase a re-
sponder a la siguiente pregunta con todo lujo
de detalles.

¢Como seria su dia ideal?

No tema. Es s6lo un juego. Defina su dia
ideal. Atencion: no le he pedido que lo
piense, le he pedido que lo escriba. Si lo es-
cribe el ejercicio tiene mucho mas efecto, asi
que manos a la obra. Cuando haya ter-
minado, tendra muchas pistas de por donde
tiene que empezar a buscar.

Con un poco de creatividad, es muy
probable que pueda ganar dinero haciendo lo
que le gusta o al menos haciendo algo muy
parecido. Vivimos en una sociedad compleja
y variada, donde cada vez mas se demandan
productos y servicios de lo més heterogéneo.
Seguro que puede encontrar la manera de
trabajar haciendo lo que le gusta. Y la



experiencia demuestra que es mas facil de lo
que pensamos.

Todos conocemos personas que se ded-
ican a las profesiones mas variadas e inex-
plicables. Conozco una persona que trabaja y
vive de ser inventora. Otra que ofrece, al
mismo tiempo, sesiones de coaching y de en-
trenamiento fisico. Otra que lo que hace es
asesorar a sus clientes sobre su manera de
vestir y donde pueden comprar la ropa que
llevan. Cada vez hay méas profesiones de lo
mas variado y esto es una tendencia que va
en aumento. El hecho de que le digan que es
imposible hacer lo que usted quiera, no sig-
nifica nada. Bueno, de hecho, si: que es im-
posible en la mente de quien lo afirma. Y eso

vocecita que le esta repitiendo «es imposible,
es imposible, es imposible...».

El otro momento que me gusta del dis-
curso de Jobs es cuando dice: No dejéis que
el ruido de las opiniones de los demas
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ahogue vuestra propia voz interior. Tened e
coraje de seguir a vuestro corazéon y a
vuestra intuicion. De algin modo ellos ya
saben lo que til realmente quieres ser. Todo
lo demas es secundario. [...] Seguid hambri-
entos. Seguid alocados.

Siga hambriento, siga alocado. No des-
perdicie su talento haciendo algo que no le
motiva lo suficiente y que no le aporta biene-
star —pero bienestar entendido en un sen-
tido amplio y no s6lo econémico— a su vida y
a la de los deméas. Cuando esté a punto de
morir, ¢estara orgulloso de lo que hace ahora
mismo? Desarrolle una actividad que le apa-
sione, una profesion cuya practica le haga
sentirse bien. Un trabajo que cuando surjan
los problemas, porque siempre acaban por
aparecer, le motive lo suficiente para no tirar
la toalla. Tiene que encontrar el talento Gnico
que de todas las personas del mundo sélo
tiene usted. Y créame cuando le digo que lo
tiene.
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Por favor, no vea el hecho de que nadie
se dedique a lo que usted hace o quiere hacer
como una limitacién o como una prueba de
que no hay mercado. Véalo mas bien como
una oportunidad. Esto lo aprendi en el libro
Las 22 leyes inmutables del marketing, de
Al y Laura Ries. Cada afno nacen cientos de
categorias nuevas de productos y, aunque no
todas sobreviven, muchas acaban por con-
solidarse en el mercado. Lo mismo vale para
las profesiones y los profesionales. En-
cuentre su hueco, o como suele decirse,
nicho de mercado, y lidérelo. Invente, si es
preciso, una nueva categoria y conviértase en
el naimero uno de ésta. El que da primero da
dos veces.

Es probable que se esté preguntando:
Perfecto, ¢y como encuentro yo esa opor-
tunidad? Le regalo otros dos ejercicios que le
ayudaran en el caso de que el anterior no lo
haya hecho.
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Ofrece buenos resultados responder a la
pregunta:

¢A qué me dedicaria si tuviera to-
do el dinero del mundo para mi y para
mis seres queridos?

Es una de las preguntas mas poderosas
que conozco. Si la responde con sinceridad,
el resultado sera impactante. Sin duda. Quiza
no quiera ni escucharlo. La buena noticia es
que nunca es tarde. He visto a personas llor-
ar cuando han respondido con sinceridad a
esta pregunta.

Eso que ha apuntado es lo que debe em-
pezar a hacer o hacia donde debe empezar a
orientar sus resultados. A veces hace falta
desconectar un poco porque de repente no es
facil desarrollar la respuesta. Dediquele un
tiempo y escriba lo que piense. No tema, es-
cribalo. Luego, si es necesario, tire la hoja a
la basura o a la chimenea, pero escribalo.
Cuando lo haga estardA mucho mas cerca de
saber lo que tiene que hacer.



Recuerde que todos los trabajos tienen,
por lo general, mas margen de movimiento
del que frecuentemente empleamos. Como
emprendedor, este margen es mucho mayor.
Aprovéchelo para hacer lo que tiene que
hacer o para empezar a caminar hacia ese
lugar.

El otro ejercicio que le puede resultar
atil para encontrar eso que tiene que hacer
es definir su misibn en la vida, es
preguntarse:

¢Qué haria si tuviera garantia al
cien por cien de que voy a tener éxito?

Esta pregunta, si la responde honesta-
mente, le dar4 una pista esclarecedora sobre
el lugar al que tiene que empezar a en-
caminarse. De hecho, es el lugar al que tiene
que encaminarse ahora mismo.

Escuché, si no recuerdo mal, de Vargas
Llosa, hace ya tiempo, en una entrevista,
algo que me impresiondé. Hablando de su
hijo, que habia fallecido, decia de él que tuvo



lucidez de vida por conciencia de muerte.
Para mi, la inica forma de vivir es lacida y
apasionadamente. = Pero  sobre  todo,
ldcidamente.





¢Quién va a elegir ser?

Error 2. No dejar sus objetivos por
escrito

Para el que no sabe hacia
déonde navega, ningin viento le
favorece.

(Séneca)

Llevo encima las heridas de to-
das las batallas que he evitado.
(Fernando Pessoa)

Hablando con una pedagoga sobre la
importancia de tener las cosas claras en la
vida para lograr resultados sorprendentes,





me cont6 una elocuente anécdota. Le pas6 a
ella misma mientras trabajaba como edu-
cadora en un campamento con ninos. Una
tarde les propuso un juego a los chavales. Les
dej6 media hora para volver con el objeto
mas grande que pudieran encontrar. La sor-
presa aconteci6 transcurrida esta media
hora: un trailer de veinte metros entr6 en el
campamento tocando su potente claxon. El
chaval habia corrido hasta una carretera cer-
cana al campamento y habia hecho autostop
a camiones hasta que un camionero se de-
cidi6 a echarle una mano. Asi que entr6 en el
campamento con el objeto més grande que
pudo encontrar: un trailer de veinte metros.
Cuando tenemos claro lo que queremos en
nuestra vida, suceden cosas maravillosas.

Hay dos tipos de errores. Los cometidos
por algo que se hace mal y los que se comet-
en simplemente por dejar de hacer algo.

Puedo afirmar que uno de los errores
que durante mayor tiempo cometi fue el de






no dejar por escrito los objetivos para cada
ano. De hecho, ahora, me cuesta comprender
como conducia mi vida sin hacerlo. Al fin y al
cabo, ébajo qué criterio habria de tomar de-
cisiones a diario si no sé a déonde quiero lleg-
ar? Trabajar, pero sobre todo vivir, sin objet-
ivos es como conducir por una ciudad grande
sin saber a donde vas. Ya bastante dificil res-
ulta conducir sabiendo a dénde se dirige uno
como para hacerlo encima sin destino claro.
Para mi, simplemente no tiene sentido.

Mi experiencia y la de otras muchas per-
sonas que escriben sus objetivos anualmente
demuestran que funciona. Es mas, el mero
hecho de hacerlo tiene un componente casi
magico. Dejarlos por escrito activa en
nuestro cerebro ideas que antes no teniamos
y que logran resultados que simplemente no
habiamos ni siquiera imaginado. ¢Por qué?
Porque cuando focalizamos nuestra energia
en conseguir algo, sea lo que sea, suceden co-
sas maravillosas. Surgen las coincidencias,












las ideas y una manera de fluir diferente de
la vida. Si no me cree, hace bien. Pero no
hara bien en no probar usted mismo los res-
ultados de esta increible practica.

Y ademés es tremendamente divertido.
Uno de mis momentos favoritos del ano gira

pensar en escribir, como yo lo llamo, la carta
a los Reyes Magos. Es como volver al mo-
mento en el que era nifio y me daban los re-
galos de Navidad o de cumpleafios. La sensa-
cion que experimento es la misma y aunque
sblo fuese por ese momento de poder sofiar
ya mereceria la pena hacerlo.

Es tan importante encontrar espacios
para sonar e imaginar, y tiene unos efectos
tan beneficiosos para la actividad profesional
y vital, que a veces no entiendo cémo no esta
mas extendida esta practica.

Imaginese a usted mismo disefiando su
propia vida y escribiendo lo que desea para
ella. ¢No le apetece empezar ya mismo? Este








ejercicio, ademas, le ayudarad a estar mas
conectado con usted y con lo que desea de la
vida. Y por si fuera poco, si hace esto, em-
pleard mucho menos tiempo a lo largo del
ano en actividades que no le llevan a donde
usted desea. Simplemente, las acabara por
eliminar de manera natural.

Le puedo decir, sin temor a equivocar-
me, que, si no escribe sus objetivos, esta
cometiendo un gran error. Mas aun cuando
usted es el maximo dirigente de su empresa.
¢Se imagina trabajar en una empresa que no
tuviese objetivos ni una meta clara? Pues si
usted no lo esta haciendo se estd equivoc-
ando, incluso aunque su empresa sea usted
mismo. Es evidente que para llegar a algiin
sitio debe saber antes a donde quiere llegar.
Por eso debe escribir sus objetivos profe-
sionales, economicos, personales y de cada
dia para cada ano. Esto, naturalmente, no es
Obice para que permanezca abierto a las sor-
presas que la vida, siempre tan juguetona, le










ofrece y para que, si lo considera necesario,
cambie sus objetivos.

Un ejercicio que funciona muy bien y
que le propongo es ponerse un objetivo, y
mejor si son varios, para cada dia. Luego
cumplalos. Esta pequenia accidén tiene un
gran impacto en el caracter. Simplemente
porque si lo hace se demostrara a si mismo
que puede, si se lo propone, hacer o dejar de
hacer algo cada dia durante un periodo de-
terminado. Lo ideal es seguir hasta haber de-
sarrollado este habito. Lo mas importante de
este tipo de objetivos para cada dia son los
efectos colaterales positivos que conllevan.
Una brillante freelance inventé un ejercicio
para fortalecer su fuerza de voluntad. Me lo
cont6 de pasada pero me pareci6 fascinante.
La idea era dejar una caja de los mejores
bombones de chocolate encima de su mesa
de trabajo. La propuesta consistia en que
s6lo se podia permitir tomar uno los dias
pares. Los ejercicios en los que se proponga








cumplir un objetivo al dia le resultaran de
gran ayuda para encontrar la fuerza y el
caracter para lograr los «grandes objetivos».

En el escritorio de mi despacho siempre
hay un documento que se llama como el afo
en curso. Ese documento incluye la lista de
objetivos para ese afio. Lo que hago es mir-
arlo a menudo: a veces para tomarme un
descanso en mi actividad. Otras veces me
sirve para ratificarme en lo que quiero
cuando surgen las dificultades, y aun otras
para recobrar la sensacion de que las
pequenas cosas del dia a dia tienen un sen-
tido al final del camino. La idea es situar sus
objetivos en un sitio que vea a menudo: su
cartera, su ordenador personal, su corchera o
en el interior de su armario. Donde quiera,
pero que los vea a diario.

Comparto con usted una metodologia
que le ayudara para plantear solidamente sus
objetivos. Los objetivos tienen que ser
SMART (inteligente en inglés), es decir,








eSpecificos, Medibles, Alcanzables, Reta-
dores y acotados en el Tiempo:

—Especificos quiere decir que sean con-
cretos. No puede ser algo abstracto, tiene
que saberse cuando se han logrado.

—Medibles. Si son cuantificables
siempre es mucho mas facil saber si se ha
conseguido algo concreto o si no se ha
conseguido.

—Alcanzables. Si establece objetivos
poco realistas no encontrara la motivacion ni
el sentido para ponerse manos a la obra.
Determine objetivos que sea posible lograr
con algo de trabajo y, por qué no, de suerte.

—Retadores. Si por el contrario sus ob-
jetivos son poco ambiciosos, se confiara o el
resultado no le estimulara lo suficiente para
ponerse a trabajar en su consecucién.
Busque algo que le motive y propéngase al-
canzarlo. Resulta mucho mas estimulante le-
vantarse por la manana para luchar por el






sueno de su vida que para pagar por los pelos
las facturas.

—Acotados en el tiempo. Es preciso que
establezca un plazo para determinar si sus
objetivos se han cumplido. De lo contrario
no podra evaluar su progreso.

Y, claro, es evidente que el hecho de ten-
er sus objetivos por escrito no significa que
deba cenirse a ellos fanaticamente. Si la vida
le ofrece algo mejor y a usted le apetece cam-
biar la ruta, valore los pros y los contras, y
decida. En eso consiste esto de vivir y méas
aan lo de ser responsable de su propio nego-
cio. Usted es el jefe, usted decide.

En lo que a objetivos profesionales y
econdmicos se refiere, pero sobre en estos 1l-
timos, hice un descubrimiento hace tiempo
que mejor6 mi calidad de vida y, por tanto, la
de mi trabajo. Si en lugar de plantearme ob-
jetivos mensuales, me planteaba objetivos
anuales, vivia mucho mas tranquilo. Lo me-
jor fue que me di cuenta de que esto










redundaba en que pudiera lograr mis objet-
ivos de facturacibn mucho mas relajada-
mente. Si se plantea una cantidad para
vender cada mes o cada semana, puede que
la logre o puede que no. Y si esto sucede,
entonces, ¢qué pasara? Pues que se preocu-
para y quiza se vera a si mismo mendigando
en la calle, que es uno de los miedos recur-
rentes de cualquier emprendedor. Y entonces
estard menos fresco para seguir trabajando
por la consecucion de lo que se ha planteado.
La abundancia llama a la abundancia como
la pobreza atrae a la pobreza. Si se plantea
objetivos de facturacion anuales o
semestrales, funcionara mas relajadamente
que si se los plantea semanalmente. Trabaje
todos los dias con la misma intensidad y
buen humor y, al final del periodo, con-
seguira lo que se ha propuesto.

Por ltimo, quiza no logre todos los ob-
jetivos de manera sistematica. Pero lo mas
probable es que al menos vea cumplida una








parte muy importante. En cualquier caso,
casi mas importante que la consecucién de
los objetivos es la sensacién que le va a pro-
porcionar de que las cosas que hace cada dia
tienen un sentido. Y eso, se lo aseguro, es
muy reconfortante. Para mi, de hecho, es lo
mejor.
En pocas palabras...

—No plantearse objetivos es uno de los
errores mas frecuentes de los
emprendedores.

—Plantearse objetivos focaliza su ener-
giay le proporciona sensacion de bienestar.

—Escribir los objetivos es tremenda-
mente divertido.

—Los objetivos que se plantee para
cumplir cada dia tienen un efecto muy bene-
ficioso sobre su caracter.

—Debe verlos y revisarlos a menudo.
Han de estar en un lugar facilmente accesible
para usted.









—Los objetivos deben ser SMART:
eSpecificos, Medibles, Alcanzables, Reta-
dores y acotados en el Tiempo.

—Los objetivos funcionan generalmente
mejor si se refieren a un periodo relativa-
mente amplio. Esto le permite tomarselos
mas relajadamente.





La ensenanza para los
emprendedores de No Logo,
la biblia antiglobalizacion

Error 3. No dedicarse a su propio
negocio

Puedes estar toda tu vida
dando vueltas en circulo y creer
que estas avanzando.

(El manuscrito secreto del fa-
quir, Ramiro Calle)

Un libro que cualquier persona que
quiera desarrollar algin aspecto de su vida
deberia leer es Poder sin limites, de Anthony
Robbins. Pero si usted es emprendedor, se lo
recomiendo especialmente. En él se habla de
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diferentes técnicas de programacion neurol-
ingiiistica. Una de ellas es el modelado. El
modelado nos dice que si repetimos exacta-
mente las acciones de otras personas, ob-
tendremos los mismos resultados que ellos.
Sencillo, éverdad?

Uno de los postulados basicos de la pro-
gramacion neurolingiiistica es que todos los
sistemas nerviosos se parecen asi que si una
persona puede hacer algo, cualquier otra
persona que rija o gobierne su sistema ner-
vioso exactamente igual también podra.
Afirma Robbins que la cuestion, por tanto
no estriba en si usted es capaz de obtener los
mismos resultados que obtiene otra persona
0 no; solo es cuestion de estrategia, es decir:
écomo lo consigue esa persona?

Lo que le propongo en este capitulo es
que busque a quien le va bien gobernando su
negocio y que después modele. Es decir, que
aplique lo que ya estad comprobado que fun-
ciona a su propia actividad. En definitiva, se





Ecmncd

trata de copiar lo que ya esta dando resulta-
dos. Usted puede inventar lo que quiera,
pero si algo ya existe, tampoco se trata de
que descubra la rueda usted solito.

En lo que se refiere a desarrollar nego-
cios, indudablemente, y al margen de la
opinion que cada uno tenga al respecto de al-
gunas de ellas, son las multinacionales a las
que les estd marchando bien el asunto. Y
¢qué es lo que estan haciendo las grandes
multinacionales? Pues se ocupan de su pro-
pio negocio. Quédese con esta idea porque
con todo lo simple que parece, esconde una
revelacion que le puede hacer mejorar sus-
tancialmente su actividad.

Se ocupan de su propio negocio. Y usted
dira: claro. Pues no tan claro. ¢Hace usted lo
mismo? Posiblemente esté ayudando con su
actividad a levantar el negocio de otro. Esto
es algo que les sucede siempre y sin excep-
cion a los trabajadores, a algunos empren-
dedores y con frecuencia a los freelances. En



mi opinién, el camino correcto es el de traba-
jar para crear su propio negocio, su propia
marca. Solo.

Pero es que ain en el caso de que usted
no esté levantando con su esfuerzo el negocio
de otro, ¢esta seguro de que se encarga de su
propio negocio? Lo que quiero decir es que la
mayoria de los emprendedores que conozco
se encargan de su propio negocio y de mil
cuestiones maés. Y esto es un error porque se
distraen y descuidan las actividades estraté-
gicas de su gestion.

¢Qué es lo que hacen las mul-
tinacionales? Pues sencillamente prestan
una especial atencion a lo que consideran la
parte central de su actividad y todo lo demés
lo externalizan. En No logo, libro de referen-
cia de los movimientos antiglobalizacion eco-
noémica, de Naomi Kleim, podemos leer: dur-
ante mucho tiempo la fabricaciéon de articu-
los siguio siendo el centro de todas las eco-
nomias. Pero hacia los ochenta [...] se llego



Ec/anmcd

a la conclusion de que algunas empresas
eran demasiado grandes. Llegé a parecer
que el proceso mismo de producciéon ya no
era la ruta del éxito sino un estorbo intoler-
able. [...] [Algunos] pioneros plantearon la
tesis de que la produccion de bienes sélo era
un aspecto secundario de sus operaciones
[...] Lo principal que producian estas
empresas no eran cosas [...] Su verdadero
trabajo no consistia en manufacturar sino
en comercializar.

Fijese en esta ultima frase porque ahi
estd la esencia de mucho de lo que sera
nuestro siglo. Desde que estas empresas
comprendieron cual era la parte esencial de
su negocio, que en este caso (y en tantos
otros) consiste s6lo en crear marcas (para
comercializar), empezaron a ganar mas
dinero.

Y es aqui donde est4 la clave. En su ne-
gocio hay una parte esencial, lo que se
conoce como el core business, el corazon del
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negocio, que es lo que usted hace o deberia
hacer mejor que nadie y es en lo que debe
concentrar su energia. Todo lo demaés, si
modelamos a estas grandes compaiias, no
deberia hacerlo usted mismo sino externaliz-
arlo, dejar que lo haga otra empresa o
persona.

¢Para qué emplear tiempo aprendiendo
a hacer la declaracion de la renta? ¢Es usted
asesor fiscal? Si no es asi, deje que lo haga
otra persona. ¢Para que limpiar su lugar de
trabajo? ¢Tiene usted una empresa de lim-
pieza? Si no es el caso, deje que se lo hagan.
Y asi con todo lo que pueda. Concentre su
tiempo y energia en su negocio y espere a ver
qué sucede.

Dedique todo el tiempo que sea preciso
a entender bien cuél es el corazon de su act-
ividad, la esencia de su trabajo y concéntrese
en hacerlo cada vez mejor. Octupese de su
propio negocio y, en las horas de trabajo,
haga lo posible por no realizar otras







actividades. Imite a estas grandes com-
paiiias: ofrezca ese trabajo a otras empresas
o personas. Si procede asi se profesionalizara
porque dispondra de mas tiempo para
centrarse en su actividad. Y ésta mejorara,
como lo hace cualquier cosa en la vida a la
que se le presta atencion y tiempo.



Lo siento, pero usted no tiene
un negocio

Error 4. No caminar hacia la
independencia financiera

Ahora, si usted quiere hacerse
millonario en seis afios, que es un
objetivo realista que le propongo,
su formula tendra que basarse en
este modelo. Si tiene activos por
valor de 31.250 libras para el final
del primer afio, tendrd que dupli-
carlos cada afo. iY al final de seis
anos serd millonario! Duplicar sus
activos cada ano [...] es una opera-
cion simple que su inconsciente
puede manejar con facilidad.



(El millonario instantaneo,
Mark Fisher)

Le doy la bienvenida al club de los
emprendedores equivocados, si alguna vez,
cuando le han preguntado a qué se dedica,
ha respondido: tengo un pequeio negocio
que...

Los emprendedores tienen normal-
mente un hibrido entre un trabajo y un nego-
cio. Pero seamos sinceros: se suele parecer
bastante mas a un trabajo que a un negocio,
especialmente al comienzo de su actividad.
En el caso de los freelances, la cuestion del
negocio suele estar ain mas lejos.

Si se ausenta de su negocio durante seis
meses, ¢seguira éste funcionando?

Un negocio es una actividad econémica
que se sostiene sin la presencia fisica con-
tinua de su duefio. Lo deméas son trabajos.
Por cuenta propia o ajena. Mejor pagados o
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peor pagados. De jefe o de «mandao», pero
trabajos. Conozco a muy pocas personas,
aunque también he de decir que conozco a
alguna, que no necesiten estar delante de su
«negocio» para que éste rinda beneficios. Y
claro, eso no es un negocio, eso es un trabajo.
Por cuenta propia, sin horarios, lo que
quiera... pero un trabajo al fin y al cabo, en-
tendiendo por trabajo una actividad econ6m-
ica en la que si no esté el que la ostenta, no
funciona.

Un hombre se encuentra una lampara
magica, la toma entre sus manos y el genio le
dice:

—Te concedo un deseo...

—Pues... quiero no ponerme enfermo
nunca jamas.

—iConcedido!

Y el genio lo convirti6 en emprendedor.
¢Qué pasarda si un dia enferma o le
apetece tomarse unas vacaciones largas?



o

Uno de los mayores errores que puede
cometer como persona, pero especialmente
como emprendedor, es no caminar desde ya
hacia el punto en el que pueda tener garant-
izada su independencia financiera. Hay tres
motivos de peso para hacerlo.

El primero es que ahora le va bien en su
actividad, pero podria ser que en algiin mo-
mento del futuro no le fuese tan bien.

El segundo es que si enferma, équién va
a cuidar de su negocio? La mayoria de los
emprendedores desarrollan tareas para cuya
realizacion no resulta especialmente facil en-
contrar un sustituto. El trabajo de la mayoria
de los emprendedores no puede soportar un
periodo de retiro prolongado.

El tercero es que trabajara mucho mas
relajadamente si en su interior sabe que no
lo hace por dinero. Si tiene garantizada la in-
dependencia econdémica, podra escoger si
trabaja o si no lo hace, y eso le facilita
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enormemente la eleccion de sus clientes y la
satisfaccion cuando esté trabajando.

Ahorre todo lo que pueda e inviértalo.
Aunque los emprendedores tienen tendencia
a lamentarse, es cierto que, si se hace bien,
se puede llegar a ganar bastante dinero.
Debe ahorrar todo lo que pueda del dinero
que gane. Especialmente al principio.

Debe invertir en activos, entendiendo un
activo como todo lo que le proporciona un
rendimiento economico a final de mes, 6p-
timamente con muy poco o con nada de es-
fuerzo o tiempo de su parte. Los lujos y los
coches caros son especialmente caros al prin-
cipio porque le dejan sin recursos para
crearse activos. Padre Rico, Padre Pobre es
un libro de Robert Kiyosaki que me ayudo a
darme cuenta con asombrosa nitidez de esta
cuestion. Si esta dispuesto a soportar el
shock de comprender indiscutiblemente que
usted no tiene un negocio hasta que no tiene







activos que trabajan para usted sin su pres-
encia, le recomiendo su lectura.

Si ahorra y se priva de ciertos lujos al
comienzo de su actividad emprendedora,
podra crear un colchén para imprevistos.
Este le proporcionara una tranquilidad que
no podra comprender bien hasta que la dis-
frute. En principio, es una reserva que no
debe tocar. Es su fondo de maniobra particu-
lar. Empléelo s6lo en caso de emergencia. Es
como un cinturén de seguridad. Ese colchon
debe disponer de la mayor liquidez posible y,
en mi opinion, debe contar con el suficiente
dinero como para que pueda seguir viviendo
con su estilo actual de vida entre ano y medio
y dos anos si desde manana no ingresara ni
un solo euro méas. Este fondo le proporcion-
ara fuerza en sus negociaciones, ademas de
una importante calidad de vida al saber que
trabaja porque le gusta, no porque necesita
el dinero para comer a final de mes. Aunque
es mucho menos aparente que un buen
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coche o unas vacaciones exoéticas, es mucho
mas practico y es un pasaporte directo a lo
anterior, en el caso de que sea lo que usted
desea.

Ademas, seleccionard mejor a sus cli-
entes y se quedara so6lo con los mas rentables
porque no tendra la necesidad de fabricar
dinero desesperadamente. Si toma esto por
costumbre, todo su trabajo serd més rentable
y podra ahorrar més dinero. Todo el mundo
deberia disponer de este colchén econémico,
pero como emprendedor es un error imper-
donable no hacerlo. Debe trabajar para
crearse una reserva de dinero en efectivo.

Una vez que disponga de este colchon
para imprevistos, resulta sensato seguir
ahorrando para invertir en activos. So6lo us-
ted sabe si prefiere crear su propio negocio o
si prefiere invertir en negocios ajenos o en
propiedades que posteriormente pueda pon-
er en alquiler. Esta decision so6lo la puede to-
mar usted, pero si invierte correctamente
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llegara un punto en el que no tendra necesid-
ad de trabajar para poder vivir porque sus
activos le proporcionaran suficiente dinero
para hacerlo. Ese sera el momento en el que
usted sera rico: no tendra necesidad de tra-
bajar para pagar las facturas a final de mes. Y
en ese momento, la satisfaccion de trabajar
serd aun mayor porque entonces tendra la
total certeza de que no lo estd haciendo por
dinero sino por el puro placer de hacerlo.

Ya sea porque enferme y no esté en con-
diciones de atender su negocio, ya sea
porque quiera trabajar mas relajadamente o
porque sencillamente quiera dejar de traba-
jar, debe empezar a preparar su independen-
cia financiera desde hoy mismo. Primero
mediante la creacién de un fondo de manio-
bra que le permita vivir el tiempo que usted
decida sin tener que trabajar. Posterior-
mente debe invertir sus ahorros en la com-
pra o en la generacién de activos, que a su
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vez le proporcionen mayor independencia
financiera.

Por si lo anterior le parece poco, le in-
vito a que empiece a revisar esa idea con la
que hemos convivido durante anos en
nuestra sociedad que dice que Papa Estado
cuidara de nosotros cuando estemos malitos,
en paro o nos jubilemos. El Estado cada vez
dedicara menos recursos a proteger a sus
ciudadanos. Hay un cambio de tendencia
que ya ha empezado: el neoliberalismo econ-
Omico estad de moda. Personalmente no me
gusta, pero es asi. Ojald me equivoque
porque de hecho soy un entusiasta del
Estado del bienestar pero mi intuicién me
dice que esto va a cambiar.

Probablemente se esté preguntando
como podra conseguir esta independencia
financiera si actualmente tiene dificultades
para llegar a fin de mes. Si este es su caso, lo
primero que tiene que hacer es disminuir su
nivel de gastos a la minima expresién, lo que
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le permitira empezar a ahorrar. Lo siguiente
es dejar, si es que alguna vez lo tuvo, el vicio
de la compra con tarjeta. Revise sus gastos
fijos y propdéngase reducirlos. Con un poco
de imaginaci6n, comprobara que no es tan
dificil. Algo que deberia hacer es quitarse de
en medio a sus clientes, trabajos o partes de
su negocio menos rentables que le ocupan
recursos que podria tener produciendo mas
eficazmente. Quiza pueda buscarse otros cli-
entes antes de acometer este cambio. Se trata
en definitiva de que tome como costumbre
ganar mas dinero del que necesita para vivir
o de gastar para vivir menos dinero del que
gana mediante su trabajo. Esto le permitira
ahorrar y después invertir y empezar a con-
struir desde hoy mismo su independencia
financiera, que deberia incluir desde ya en
sus objetivos a medio y largo plazo.

No hacerlo, palabra, es un error. Y de los
graves.







¢Ha muerto ya de éxito?

Error 5. Pensar que hay que crecer
siempre

Existe un tiempo para respirar
despacio y otro para hacerlo de-
prisa [...], un tiempo para subir y
otro para bajar.

(Tao Te King)

Seguro que recuerda aquel brillante spot
de telefonia movil de hace algunos anos en el
que aparecia una persona que, mientras el
dentista trabajaba en su boca, no paraba de
hablar por teléfono. El anuncio televisivo iba
dirigido, no podia ser de otra manera, a
autonomos. Este spot retrataba con humor
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algo que sucede muy a menudo: un empren-
dedor tiene tanto éxito que muere de éxito
por no poder parar ni un segundo a lo largo
del dia. Ni siquiera puede dejar de hablar por
teléfono mientras le sacan una muela.

Cada vez son mas las personas que estan
seguras de que no quieren ascender mas.
Estan bien como estan: no quieren vender
més ni tampoco subir peldafios en su
empresa ni crear una multinacional. Lo lla-
man downshifting. Consiste en descender de
categoria laboral para ganar méas tiempo o
calidad de vida. Si ha visto American
Beauty, recordara a Kevin Spacey suplicando
un puesto de trabajo en una hamburgueseria
con la menor cantidad posible de re-
sponsabilidad tras abandonar su empleo
como periodista. Downshifting en accion.

No seré yo quien le diga que deje de cre-
cer econoémica y profesionalmente. Nada
mas lejos de mi intencion, pero si quien le
diga que se plantee si quiere crecer



econémicamente de manera indefinida. La
eleccion es suya. Y es precisamente de esto
de lo que trata este capitulo: del error que
supone dar por hecho que hay que crecer
siempre.

Para todo emprendedor hay un mo-
mento, generalmente cuando empieza, que
lo Gnico que quiere es trabajar y por ese
motivo no selecciona sus clientes ni sus tra-
bajos. Y la habilidad para seleccionar y de-
sechar, que deberia ser obligada para todo
emprendedor, al final no se desarrolla
nunca.

Conclusion: puede verse antes de lo que
se imagina en una situacion en la que acepta
todos los trabajos que le ofrecen y sin un se-
gundo ni para ir al servicio. Y no es broma; a
mi me pasaba esto.

¢Por qué suceden estas cosas? Porque
secretamente alberga la creencia de que hay
que crecer siempre. Mentira y gorda. Haga la
actividad que haga, y esto le sucede por igual



o

a freelances, pymes o grandes empresas, us-
ted tiene un margen de maniobra. Otra cosa
es que este pueda cambiar en un futuro,
pero, hoy por hoy, tiene un margen de
maniobra determinado. Por debajo de cierto
umbral de trabajo se muere de hambre y, por
encima, se muere de sobrecarga laboral. Y
como seguramente ya se habra dado cuenta,
encontrar el equilibrio no resulta siempre fa-
cil. Es toda una labor de equilibrista.

Debe saber donde poner los limites. Es
posible que quiera montar un imperio. En
cuyo caso, adelante con ello, sin embargo, la
experiencia me dice que no todos los
emprendedores desean necesariamente crear
una gran empresa, sino mas bien disfrutar de
calidad de vida y trabajar felices, en lo que
les gusta y bien remunerados. Pero esa
creencia de que hay que crecer constante-
mente junto con ese miedo casi ancestral a
que nos quedaremos sin trabajo lleva en
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ocaciones a los emprendedores a situaciones
insostenibles.

45U negocio &5 un bonsdi o una secuoya?

Para cualquier estructura econémica, no
importa de qué tipo sea o a qué se dedique,
hay una zona critica en la que tener éxito
supone dejar de tener éxito. {Por qué?
Porque la carga de trabajo impide cumplir
diligentemente las obligaciones contraidas.
Desconozco su actividad concreta, pero le
aseguro que hay un momento en el que es
mas sensato simplemente decir «no». Pensar
que hay que crecer siempre es un concepto
que, sin matices, constituye un error. La







mucha luz es como la mucha oscuridad: no
dejan ver. Aspirar a crecer y a superarse es
una condicion ligada al género humano, pero
hay que saber como se hace, o de lo contrario
pronto se vera en el punto en el que le dejara
de satisfacer su trabajo. Paraddjicamente por
tener demasiado. Se han escrito cientos de
libros acerca de como vender nuevos proyec-
tos, pero apenas hay nada escrito sobre esta
necesidad de estabilizarse que tantas perso-
nas ansian. Si usted es una de ellas, por favor
recapacite.

Piense si quiere seguir creciendo y hasta
donde. También de qué manera. éQuiere
contratar a otras personas? ¢Desea subcon-
tratar parte de su trabajo? ¢Le merece la
pena hacerlo? Calcule no s6lo los beneficios
econdmicos sino también los costes per-
sonales. Calcule lo que le va a proporcionar y
lo que le va a costar cada crecimiento en
diferentes parcelas de su vida. Piense tam-
bién como va a gestionar el crecimiento o la
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estabilidad. Asuntos nada faciles de resolver
por otra parte. Y otra cuestion importante:
crecer también puede significar encontrar
clientes o trabajos cada vez mas rentables e
ir progresivamente deshaciéndose del resto o
subcontratandolos.

Recuerde que crecer siempre e indefini-
damente en lo econémico no es una obliga-
cion. Es una opcion. El éxito se invent6 para
disfrutarlo. Por favor, no muera de éxito.








Recuerde: si no aprueba
todas no pasa de curso

Error 6. No comprender que existen
diferentes tipos de beneficios

Buscad y hallaréis, llamad y se

os abrira.
(Mateo 7,8)

El que sabe el qué, encontrara
el como.
(Nietzsche)

¢Usted es emprendedor so6lo para ganar
dinero? Aunque la respuesta sea si, y si es
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asi, créame que lo siento, si solo se concentra
en ganar dinero, su actividad economica
acabard por fracasar. Usted es como un
coche. Para que un vehiculo funcione tienen
que funcionar correctamente todos sus sis-
temas. El mejor motor y los mejores sistemas
de seguridad no sirven de nada si se estropea
algo tan aparentemente insignificante como
la cerradura para abrir la puerta. A mi me
pas6 y pude experimentar, mientras re-
gresaba a casa en taxi, la certeza de que una
cadena es tan fuerte como lo es el mas débil
de sus eslabones.

No hay nada insignificante en la vida.
Todo tiene su importancia. No hay cosas
grandes o pequefias y mucho menos si hab-
lamos de personas. Hay que cuidar todo por
igual. Nunca sabemos las consecuencias que
puede tener una pequefia accién bien hecha

puede ser la consecuencia de que una mari-
posa mueva sus alas? Nadie puede saberla.








En su libro Teoria general de sistemas,
Bertalanffy nos regala algunas ideas muy
valiosas. Una de ellas es la de que un sistema
es mas que la suma de sus partes.

Cualquier cambio en una de las partes
del sistema afecta a las demas. No compren-
der que hay diferentes tipos de beneficios y
que estan todos relacionados entre si le im-
pedird obtener aquellos en los que quiera
concentrarse. Desee el tipo de beneficios que
desee, tendra que estar atento a los demas. Si
sblo se preocupa por uno de los eslabones de
la cadena, ésta se rompera en cualquier otro
eslabon.

Ademas de las economicas, tan faciles
de cuantificar, existen otros tipos de recom-
pensas, y no comprenderlo acarrea con fre-
cuencia problemas a los emprendedores. No
importa que su objetivo sea ganar mucho
dinero o poder echarse la siesta todos los
dias, debe prestar atencion a todas las partes
del sistema. Salvo que funcione todo, desde







la cerradura hasta la pieza mas insignificante
del motor, el coche le acabara por generar
problemas.

¢Se acuerda del colegio, donde habia
asignaturas consideradas importantes y
luego estaban las «marias»? Seguro que re-
cuerda que para pasar de curso habia que
aprobarlas todas, matematicas y lenguaje,
pero también musica y gimnasia. Pues en la
vida del emprendedor sucede lo mismo, si
quiere pasar de curso no puede descuidar
ninguna de las asignaturas. Podra sacar
sobresaliente en algunas, pero salvo que las
apruebe todas, no pasard de curso. O com-
prende que hay diferentes tipos de beneficios
0 no pasara de curso. iSuerte en los finales;
no hay marias!



Encuentre las siete
diferencias de lo que ofrece

Error 7. No ofrecer ningiin valor
anadido

Ama a fondo tu profesion. Es-
fuérzate en tu labor como si de
cada palabra que digas, de cada
pieza que coloques, de cada golpe
de martillo que des, dependiera la
salvacion del mundo. Porque de-
pende de ello... iCréelo!

(Joan Maragall)



La ventaja competitiva de la
empresa de hoy pesa menos que el
sueno de una mariposa.

(Funky Business, J. Ridder-
strate y K. Nordstrom)

Sé que esta cansado de escuchar lo
mismo una y otra vez. Vivimos en un mundo
muy competitivo y son muchas las areas que
hay que dominar, asi que cuando le dicen
que tiene que ofrecer un valor anadido, usted
piensa: encima de encontrar clientes,
pelearme con todo el mundo y hacer mil
cursos, ¢ahora también tengo que ofrecer un
valor afiadido? Ya lo haré en otro momento.
Es decir: nunca. Sin embargo, como empren-
dedor, no puede delegar o cancelar esa tarea.
Es estratégica y por ese motivo no la puede
dejar de hacer. Vamos a ver por qué no
puede simplemente olvidarse de ella. Tam-
bién cémo puede llevarla a cabo.
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Encontrar el valor anadido a veces es un ejercicio de encontrar las siete diferencias
con los aue ofrecan oroductos o servicios similares a los suvos.

Si no ofrece un valor anadido, si no tiene
un algo que lo diferencie y no lo comunica de
forma clara, en la practica sera percibido
como uno mas entre el resto de personas o
empresas que hacen lo mismo que usted.
Para hablar claro: sera uno mas del monton.

¢Por qué habrian de contratarlo frente a
los demés? La buena noticia es que encon-
trar ese algo diferenciador no le supondra
apenas esfuerzo y, sin embargo, le ayudara a
encontrar y mantener clientes. Sus clientes
necesitan saber, aunque sea de una manera
intuitiva, por qué es usted o su empresa tun-
ica haciendo lo que hace. O lo que es casi lo
mismo, épor qué sus productos o servicios







son diferentes? Y cuanto mas especializado
sea el trabajo profesional que haga, més ne-
cesario resultardA que sea capaz de
diferenciarse.

Por cierto, no le recomiendo que sea
unico por sus precios asequibles. Con esto no
quiero decir que ofrezca unos precios sis-
tematicamente por encima del resto del mer-
cado. Aunque es una técnica de posicionami-
ento, apurar los precios a la baja, a largo
plazo, no es sostenible ni suele ser rentable Y
si usted es freelance esta practica suele ser
directamente un suicidio: le acabara por des-
gastar a usted, a la gente que trabaja con us-
ted y, en tultimo término, es posible que
acabe por desgastar a sus clientes también,
puesto que no les podra cuidar como se
merecen. Diferenciarse unicamente por el
precio, como mucho, es sostenible mientras
usted consigue sus primeros clientes. Nada
maés. Escape de ese callejon sin salida cuanto
antes.







Por otra parte, los precios mas competit-
ivos se asocian rapidamente a productos de
baja calidad, independientemente de que es-
to sea cierto o no. Asi que cuidado con las
ofertas y los descuentos.

Puede que sus clientes ni siquiera lo sepan
conscientemente. Eso da un poco lo mismo
mientras usted si que lo sepa y lo ponga en
practica.

¢Supera la expectativa de su cli-
ente en cada trabajo?

Y, por cierto, hablando de valores ana-
didos, otro tipo de valor anadido diferente es
el que se ofrece en cada trabajo que usted
realiza. Debe encontrar la manera de que
cada vez que ofrezca un producto o un servi-
cio, éste llegue un poco mas lejos de lo que se
espera. Entréguelo antes de lo que el cliente
espera. En el caso de trabajos profesionales,
puede hacer una llamada una vez que ha












entregado éste para comprobar que todo esta
en orden y para preguntar si se puede dar
por acabado el trabajo. Regale algo que a us-
ted no le cueste mucho pero que el cliente no
espere. Preste atencion al detalle. Supere la
expectativa que su cliente tiene sobre usted o
sobre su trabajo. Esa es la clave: superar la
expectativa. Prometa poco y de mucho. De
esta manera no se pillara los dedos y las per-
sonas con las que trabaje, clientes o no, es-
taran satisfechas de hacerlo porque sabran
que es una persona que no sélo cumple su
palabra, sino que a veces incluso va mas alla.
Por cierto, si regala este pequeno valor ana-
dido sin avisarlo, lo convertira incluso en
maés valioso.

Ofrecer un valor afiadido a veces no
supone cambiar el desarrollo de su actividad
lo mas minimo. A veces va a consistir simple-
mente en encontrar algo de lo que ya hace
que puede comunicar o vender como difer-
enciador. Nada més.




















Sin conocer su modelo de negocio, le
digo de antemano que tiene valores afiadidos
ocultos o que los puede inventar con apenas
un pequefio cambio respecto de lo que hace
ahora mismo. Encuentre estos valores ocul-
tos y comuniquelos correctamente. Notar4 la
diferencia. Recuerde que su mejor publicid-
ad son sus clientes satisfechos, locos por
contarle a todo el mundo lo bueno que usted
o su organizacion es haciendo lo que hace.
En resumen: équé puede ofrecer a sus cli-
entes que éstos no esperen?









Consultar el mapa antes de
acelerar a fondo

Error 8. Dedicarse a lo urgente antes
que a lo importante

No por mucho madrugar
amanece mas temprano.
(Dicho popular)

Pregunta de examen. Responda réapida-
mente. Si usted conduce por una carretera,
¢qué es lo que hace para llegar a su destino,
acelera a todo gas y se despreocupa del itin-
erario a seguir o busca en el mapa, planifica
la ruta y luego va hacia alli, quiz4 a toda
velocidad?




Si usted es capaz de comprender que lo
razonable es buscar la ruta y después elegir
la velocidad, ya ha comprendido la esencia
de este capitulo. De todas maneras siga
leyendo.

Ahora so6lo le queda entender que esta
idea es la que tiene que aplicar a la gestion
de su trabajo. Ir mas deprisa no garantiza
que se llegue antes, como trabajar mas no
significa que se trabaje mejor.

Hay un libro que como emprendedor no
se puede perder. Se trata de Los siete hdbitos
de la gente altamente efectiva, de Stephen
Covey. Uno de los habitos es Primero lo
primero. Y lo primero es lo importante,
porque eso le evitara tener que estar en la ur-
gencia. De verdad que no es muy dificil. A
veces es sOlo cuestion de proponérselo.

Por alguna razén que no alcanzo muy bi-
en a comprender, el trabajo del empren-
dedor se presta muy bien a la urgencia. La
propuesta de este libro es que se salga de lo












urgente e ingrese en lo importante cuanto
antes. La gestion de sus actividades debe
hacerla desde lo importante. Cuanto maés
dedique a lo importante menos dedicar4 a lo
urgente.

Es probable que dedique mas energia y
recursos a lo urgente que a lo importante. No
se preocupe: es bastante habitual. Vivimos
en un mundo en el que se repite continua-
mente que todo es para antes de ayer.
Mentira. La experiencia demuestra que una
gran parte de las cosas pueden esperar mas
de los que creemos. La prueba estd en que
muchas veces esperan.

Ahora esti pensando que en su caso es
diferente, que sus clientes realmente no
pueden esperar. Falso. En la mayoria de las
ocasiones las cosas pueden esperar un poco.
Por lo menos méas de lo que nos creemos.
Con esto no le quiero decir que retrase sus
trabajos innecesariamente, para nada, lo que
quiero decir es que no se deje absorber por lo
















urgente, que dedique parte de sus recursos a
lo importante. La tinica manera de no estar
siempre en lo urgente es dedicar tiempo a lo
importante.

Si dedica una parte importante de sus
recursos a pensar estratégicamente, cada vez
tendra menos urgencias. No me cansaré de
repetir esto una y otra vez, pero es que he
visto tantas veces que los emprendedores
para llegar a un sitio aceleran a toda velocid-
ad en lugar de mirar el mapa, que me parece
vital volver a insistir: lo importante antes
que lo urgente. Y si lo hace, cada vez dispon-
dra de méas tiempo para seguir planificando
estratégicamente.







¢Donde pone la ropa nueva
cuando tiene el armario
lleno?

Error 9. No poner los contadores a
cero de vez en cuando

Cuando dudes entre hacer y no
hacer, siempre hay que elegir
hacer, aun a riesgo de fracasar. Si
esto ocurre, al menos obtendremos
la experiencia.

(Alejandro Jodorowsky)

Si estas atento al presente, el
pasado no te distraera, entonces
seras siempre nuevo. Tienes el







poder para ser libre en este mismo

momento, el poder esta siempre en

el presente porque toda la vida esta

condensada en cada instante...
(Facundo Cabral)

Hacer una limpieza de co-
sas, de tareas pendientes y creencias de vez
en cuando es una actividad energizante y ne-
cesaria. Le ayudard a sentirse bien y a ser
maés eficaz y eficiente en su trabajo.

¢Conoce el sindrome de la rana hervida?
Al Gore en su pelicula Una verdad incomoda
explica que si introducimos una rana en agua
caliente, da un salto y se escapa, pero si la in-
troducimos en agua a temperatura ambiente
y procedemos a calentarla lentamente per-
manece en el agua hasta morir hervida. Si
usted entra en un lugar desordenado o sucio,
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rapidamente «da un salto» y procede a or-
denarlo. Pero si el desorden se va aduefiando
poco a poco de sus cajones y armarios, lo
maés probable es que no se de cuenta y, como
la rana, muera. Ese es el peligro de no hacer
limpieza de vez en cuando.

Cuando su armario se llena, no hay es-
pacio para nada mas. Aunque se compre
ropa nueva, no tiene donde ponerla. Con las
ideas pasa algo parecido. Y si hay algo que no
le funciona en la vida, a lo mejor necesita
hacerse con nuevas ideas. Pero para tener
donde ponerlas cuando llegue con ellas a
casa, como si de un armario se tratase, ne-
cesita deshacerse de las prendas viejas, es
decir, de las ideas obsoletas.

Hay ideas, objetos y creencias que fun-
cionan en un momento de la vida, pero que,
pasado un tiempo, ya no le resultan ttiles.
Debe reciclar todo ese material que no le
sirve o le estara lastrando innecesariamente.













profundo interrogatorio. Si no lo pasan, son
sospechosas: fuera. (G
Cuando una idea pasa a formar parte de
la manera en la que entendemos el mundo,
de las gafas a través de las cuales enten-
demos la realidad, se llama creencia. Hay
creencias que pueden estar lastrando su de-
sarrollo.

Limpieza de objetos

Hay determinados aspectos del desar-
rollo humano que resulta més facil trabajar-
los desde lo simbolico, desde el juego o desde
la metafora.

En este sentido hacer una limpieza ex-
haustiva de su casa y/o lugar de trabajo suele
tener unas consecuencias insospechadas a
priori. Es un trabajo simbdlico que afecta a
los demas 6rdenes de su vida. Haga limpieza
y regale o tire todo aquello que lleva tiempo
sin utilizar. Hagalo habitacion por
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habitacién, armario por armario, cajén por
cajon hasta que todo lo que se quede sea

porque es realmente util. (DD
ad le ayudard a despojarse paralelamente de
algunas viejas ideas y le permitird empezar
un nuevo ciclo de su vida con energfa limpia

Este ejercicio también le resultara tutil
para romper bloqueos energéticos. No hay
nada mas renovador que una buena limpieza
de escritorio y de ordenador para desblo-
quear una situacion. é¢No le sale un trabajo o

no se concentra? Haga una limpieza. Es
magico.

Limpieza de tareas pendientes

Es importantisimo hacer limpieza de ob-
jetos pero también de cuestiones pendientes
que llevan sin solucionarse tiempo y que
nunca hacemos.

‘as cosas que lleva un tiempo deseando hacer
pero con las que por unos motivos o por
(D D G @ B - s-!din
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tareas como limpiar el coche, arreglar no sé
qué armario o puerta o enchufe, colocar unas
fotos o unos libros, ordenar el trastero o la
despensa, escribir un e-mail o llamar a al-
guien..., pues bien tome esa lista y comience
a hacer las tareas mas urgentes o las mas fa-
ciles. Le llevara un tiempo completarla. Lo
importante de esta lista no es que la com-
plete. Y, si lo hace, mucho mejor. Lo real-
mente importante es que se quite de en me-
dio la sensacion de que tiene cosas antiguas
por hacer desde hace tiempo. Por eso le re-
comiendo que si es necesario se olvide de
una vez y para siempre de completar algunas
de las tareas de la lista. Haga las que tiene
que hacer, y del resto, olvidese. Si lleva
tiempo para reparar la batidora pero nunca
lo hace, es el momento de llevarla a arreglar
o bien olvidarse de que tiene batidora. Tirela,
reciclela o regalela pero olvidese de la
batidora. Cuando realmente la necesite, ya
conseguira una.



Disfrute del placer de poner los conta-
dores a cero de un plumazo, bien porque re-
suelve las tareas pendientes, bien porque de-
cide deshacerse de estas tareas.






La ensenanza de Forrest
Gump

Error 10. No asegurar sus bienes y su
labor profesional

No vale acordarse de Santa
Barbara s6lo cuando truena.
(Dicho popular)

Una de las frases que mas me impact6
en su dia de la pelicula Forrest Gump fue
Shit happens que podria traducirse como
«La mierda ocurre». Vulgar, de acuerdo,

pero cierta al fin y al cabo. (i DG
GEDE®EE Si ademis no se esta






correctamente protegido, se tiene realmente
un problema.

Como emprendedor hay varias &reas
que debe proteger. Y no es cuestiéon de elec-
cion. Hacerlo resulta sencillamente mas
sensato que no hacerlo.

Una es su propia vida, en el caso de que
su desaparicion repentina generase graves
problemas a alguna persona, como su pareja,
sus hijos o alguien que le haya avalado para
poner en marcha su negocio, por ejemplo. Si
este es el caso, subscriba un seguro de vida
por un valor que al menos cubra la deuda
que dejaria en el caso de que alguna desgra-
cia sucediese.

Otro seguro que puede resultar re-
comendable es el de salud.

Doy por hecho que tiene su casa y sus
bienes asegurados. El precio es tan insigni-
ficante en comparacion con la tranquilidad
que le aporta, que en el caso de que no lo
tenga, debe salir corriendo inmediatamente
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a contratar uno. Esto no admite siquiera dis-
cusion, pero se ven cosas tan raras a veces
por ahi...

Si, como es probable, desarrolla parte o
todo su trabajo con un ordenador, debe copi-
ar con frecuencia todos sus archivos. Debe
acostumbrarse a hacerlo con una periodicid-
ad determinada y luego cumplir el comprom-
iso consigo mismo. No hay nada peor que
perder el trabajo que ha realizado durante un
periodo enorme de tiempo por un robo, una
pérdida o por una subida de tension en la
red. Existen unos discos duros portatiles de
precio asequible que facilitan esta cuestion.
Ademas, su uso es realmente sencillo: sé6lo
hay que conectarlos al puerto USB del orde-
nador y arrastrar posteriormente las car-
petas o documentos que desea copiar. Si no
tiene tiempo, puede dejar el ordenador tra-
bajando mientras usted esta fuera de su sitio
de trabajo o simplemente por la noche. Com-
pare la sencillez de hacer esto, digamos, por



ejemplo, una vez al mes, con lo que le supon-
dria perder esa informacion. No se olvide de
copiar también los correos electronicos.
Puede ser prudente trasladar una copia de
todos sus archivos a un lugar diferente de su
casa o de su lugar de trabajo. En el caso de
que haya un incendio o le roben, lo mas
probable es que se quede tanto sin orde-
nador como sin copia de seguridad.

Antivirus. Se trata de otra de las pre-
cauciones bésicas. El precio que tienen es
ridiculo en comparaciéon al destrozo que le
podria ocasionar el carecer de uno de ellos.

En el caso de que posea objetos de valor,
fotografielos y guarde las facturas. Esto le ay-
udara a probar su propiedad en el caso de
que la policia los encuentre. Puede fotocopi-
ar estas facturas y guardarlas en otro lugar
como la casa de algan familiar o de un amigo
de confianza.






electronico una copia de su agenda con los
contactos u otros documentos importantes
de los que pueda tener necesidad, asi como
una fotocopia escaneada de su pasaporte u
otra documentacion importante.

‘ocurriria en el caso de que,..
Este capitulo, en realidad, es bastante
sencillo. Se trata simplemente de recordarle
lo que ya sabe: que actuar ahora, que no
tiene el problema encima, es facil, y que ‘el
coste de tomar precauciones es infimo en
comparacién con el dafio que le puede oca-
sionar. El problema de los problemas no sélo
son los problemas, sino todo el tiempo que le
tomara resolverlos en el caso de que no esté
protegido adecuadamente.

Su energia tiene que dedicarla a desar-
rollar su actividad de la mejor manera pos-
ible, no a lidiar con problemas menores.
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Parte 2: Errores
frecuentes en el
trabajo del dia a dia




¢Hinchamos juntos una
pompa de jabon?

Error 11. No darse cuenta de que lo
que mas valoran de usted cuando le
contratan es la confianza

No podemos seguir juntos si
sospechamos mutuamente.
(Elvis Presley)

Las peliculas de mafiosos siempre me
han gustado. Desde hace algtn tiempo sé por
qué: todo el tinglado que montan se sostiene
en la confianza que los unos depositan en los
otros. Y es que es asi como realmente se
hacen negocios.
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En la primera secuencia de la magistral
pelicula Casino, de Martin Scorsese, aparece
Robert de Niro y afirma: Cuando se ama a
una persona tienes que confiar en ella. No
hay otra forma. Tienes que darle la llave de
todo lo que posees. Sino, éde qué sirve tu
amor?. En los negocios pasa lo mismo y, si
hablamos de emprendedores, la confianza lo
es todo.

Por favor, no se confunda. A usted no le
contratan por la calle en la que tiene la ofi-
cina, ni por su furgoneta, su maquinaria, su
titulo o porque sea bueno en su trabajo. No.
Tampoco porque le cae muy bien a su cli-
ente. ¢Se ha planteado alguna vez por qué
sus clientes le contratan a usted y no a otra
persona que haga lo mismo?

Durante mucho tiempo esta pregunta
me torturaba. Yo no tenia oficina, me he pas-
ado afnos con el despacho en mi casa y fun-
cionando con un @hotmail.com, no tenia
Web ni logotipo ni marca, nadie me conocia
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al principio y no disponia de una titulacion
especifica para desarrollar parte de los traba-
jos que hacia (aunque siempre he sido pro-
fundamente autodidacta) asi que yo me pre-
guntaba una y otra vez épor qué me contrata
toda esta gente y por qué cada vez tengo mas
y mejores trabajos?

Poco a poco empecé a comprender que
los negocios se mueven gracias a la confi-
anza. El mundo también. Aquella persona
capaz de generar mayor confianza sera
aquella que méas negocios serd capaz de
hacer. Si usted no confia en alguien, lo méas
probable serd que no haga negocios con esa
persona, independientemente de la marca u
organizacion que tenga detras.

Pues a la persona que tiene enfrente,
que es su cliente o su potencial cliente, le su-
cede, por lo general, lo mismo. En ultimo
término usted hace negocios con alguien
porque piensa que no le va a enganar.
Cuando alguien nos engana ni el mejor



abogado puede hacer mucho y esto es algo
que todo el mundo sabe. Por eso, cuando al-
guien hace negocios con usted, lo que mas
valora, incluso por encima de su capacidad
técnica, es la confianza que puede depositar
en usted. Recuerda esa especie de maldicion
que se dice en la calle: «Dios te de juicios
aunque los ganes». Pues eso, atin cuando
ganamos un juicio, perdemos. Todo el
mundo sabe que es mas facil evitar los prob-
lemas que resolverlos. Por eso contratamos a
personas de confianza.

Confianza es poder creer a una persona
por completo y a la primera. Y todos los hu-
manos la buscamos porque nos facilita la
vida tremendamente. Por eso las personas a
las que los demés creen tienen mayores pos-
ibilidades de éxito en la vida. Salvo que fallen
esa confianza; no hay nada mas dificil de re-
cuperar que la confianza perdida. ¢Ha visto a
estos magos que hinchan pompas gigantes
de jabon? Pues la confianza es como una de



esas pompas gigantes de jabdén: cuesta
mucho hincharla sin que se rompa, pero es
muy facil que se pinche. Y si lo hace, cuesta
mucho volver a hincharla, pero cuesta méas
aun recuperar la ilusion de querer llenarla de
nuevo.

Lo importante de todo esto es que no se
le daran bien los negocios, y especialmente la
primera parte de las relaciones comerciales
que es la venta, salvo que sea capaz de des-
pertar en sus clientes la confianza suficiente
para que le seleccionen para desarrollar un
determinado trabajo.

Asi que la pregunta del millon es: ¢Y
como genero yo confianza en las personas
con las que me relaciono? La Ginica manera
es comportandonos de manera integra. Para
mi, en esto no existen atajos. Hay cientos de
libros que le explicardn como tiene que hab-
lar en ptblico, las mejores técnicas de venta,
de negociaciéon o como caer bien a la gente.
Pues yo le digo que todo eso le podra ayudar,



pero so6lo si tiene un cimiento personal
solido. Y ese cimiento se llama integridad. Y,
sin el cimiento, todo el edificio, antes o des-
pués, se desmorona.

La confianza, base de cualquier trato comercial,
estan fragil como esta pompa de jabon.

La parte dedicada a la cuenta bancaria
emocional del libro Los 7 habitos de la gente
altamente efectiva ofrece una metafora bril-
lante. Su autor, Covey, explica la idea de la
cuenta bancaria emocional, que es una
metafora de la confianza que tenemos re-
specto de otro ser humano y otras personas
tienen de nosotros: Si aumento los depdsitos



de una cuenta bancaria de la que hago a us-
ted depositario, mediante la cortesia, la
bondad, la honestidad y mantengo mi com-
promiso con usted, yo constituyo una re-
serva. La confianza que usted tiene en mi
crece y yo puedo apelar a esa confianza
muchas veces, en el caso de que la necesite.
Incluso puedo equivocarme y esa reserva
emocional compensara la diferencia. [...]
Nuestras relaciones mas constantes |[...] re-
quieren los depdsitos mas constantes.

La integridad es la que genera confianza
en las personas que tiene a su alrededor. Y
esto aplica de igual manera para las rela-
ciones laborales que para las afectivas. Si us-
ted se comporta integramente, entonces
podra aprender a desarrollar las técnicas de
comunicacion necesarias para demostrar a
su interlocutor lo que usted vale y lo bien que
desarrolla su trabajo. Cualquier otra manera
de comportarse es una impostura y antes o
después acaba por ser desenmascarada.



Como emprendedor no puede olvidar
que lo que mas valoran las personas que le
han contratado es la confianza que han de-
positado en usted, y no puede, bajo ningtn
concepto, fallarles. Si lo hace, no tendran la
ilusion necesaria de volver a hinchar la
pompa de jabon con usted. Puede equivoc-
arse, pero no traicionar la confianza. Y fijese
que se trata de dos cuestiones diferentes.

Pero es que, ademas, en una sociedad
como en la que vivimos donde hay tantos en-
ganos, o al menos la sensacion de que se pro-
ducen, cuando una persona encuentra otra
en la que confiar, es tanta la alegria que ex-
perimenta que pronto correra a decirselo a
todo el mundo. ¢A que ha oido mil veces a
ese amigo suyo recomendandole a su
dentista, a su gestor o a su mecéanico? Eso es
fundamentalmente porque confian en esa
persona y no necesariamente porque sea
bueno cambiando bujias o haciendo la de-
claracion de la renta. Sus clientes son una



red de comerciales trabajando para usted.
Cuando confian en usted, se lo quieren decir
a todo el mundo.

Y para acabar, una observacién muy
personal: aquellas personas que antes confi-
aron en mi han sido las que, a la larga me
han demostrado ser méas dignas de toda mi
confianza. Al fin y al cabo, la mayoria de las
personas nos comportamos con los demas
bajo el supuesto de que son igual que noso-
tros. Por eso normalmente confio en las per-
sonas que confian en los demas.

En ultimo término, a usted le encargan
un trabajo porque confian en usted. Puede
haber otros factores que influyan en la con-
tratacion, pero, sin confianza, créame que no
se hacen negocios. Conviértase en una per-
sona digna de merecer esa confianza, cultive
su integridad y los deméas lo percibiran. Y
cuando eso pase, entonces habra construido
uno de los pilares basicos en los que apoyar
su desarrollo profesional.
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prender a dar los precios
como James Bond

[Error 12. No saber vender

Cuantos mas deseos tengas,
mayor sera tu sufrimiento, cuantos
maéas deseos abandones, mayor sera
tu gozo.

(Tiru Mandiram)

Créame: si trabaja como emprendedor o
si tiene pensado hacerlo, hay dos habilidades
sin las cuales no podra sobrevivir. No le de
mas vueltas. Mejor que alguien se lo diga
ahora a que luego pague las consecuencias.




La primera es la habilidad para ser
capaz de disfrutar de la incertidumbre. Sobre
ella hablaremos mas adelante.

La otra es que le guste vender. He cono-
cido a algunos emprendedores a los que no
les gusta vender y por lo general no les suele
ir muy bien. Logico: es como si se hace piloto
de féormula uno porque le gusta conducir,
pero eso de la velocidad no va con usted. Im-
posible. Poco importa si es bueno o no en su
trabajo. Si no le gusta la actividad comercial,
tiene poco que hacer como emprendedor. Y
como no disfrute con la incertidumbre,
menos ain. Aunque sobre esta cuestion hab-
laremos en otro capitulo.

Esto no significa que se tenga que con-
vertir en un charlatdn vendedor de coches de
segunda mano. Significa que entienda que
hay unas cuantas habilidades comerciales
que necesita desarrollar, al menos un poco,
para garantizar su supervivencia.

¢Las vemos?
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1. La capacidad de saber explicar
qué hace o qué puede hacer.

Entrénese en esto porque en el fondo es
facil. Cuando la gente le pregunte a qué se
dedica, tiene que ser capaz de explicarlo de
manera clara y resumida. Y si puede explicar
la actividad junto con el beneficio que pro-
duce, mejor que mejor. Algo del tipo doy
masajes del tipo x que permiten a la gente
sentirse mucho mejor cuando su estado de
salud est4 deteriorado o recuperar un estado
de salud cuando se encuentran estresados. Y
si adapta un poco el mensaje a su inter-
locutor entonces sera un mago de la comu-
nicacion. La persona con la que habla tiene
que saber, después de este primer contacto,
si es un arquitecto de interiores, de chalets
adosados o de ambas cosas a la vez.

Quiza conozca un programa televisivo
de debate llamado 59 segundos. La base de
este programa es que las personas pueden
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defender su punto de vista durante un max-
imo de 59 segundos. La idea esta clara: o es
capaz de explicarse brevemente o esta
muerto socialmente. En su caso, como es
emprendedor, si no domina el arte de ser
conciso, ademas de socialmente, lo estara
econémicamente.

Como emprendedor, lo mas normal es
que su red de conocidos sea parte de su red
comercial, al menos al principio, asi que cer-
ciérese de que ellos saben bien a qué se ded-
ica para que cuando aparezca una oportunid-
ad, piensen en usted.

2. La capacidad de saber explicar
de manera correcta el trabajo que va a
desarrollar.

Ya sea en forma de proyecto, de pre-
supuesto o de folleto comercial, por favor,
sea claro. Tiene que disponer de una publi-
cidad o presupuestos o lo que sea en funcion
de la actividad que desarrolle, que, ademas
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de ser agradables de leer, cuamplan unas nor-
mas minimas de redaccién, orden, limpieza y
capacidad de explicar lo que quiere explicar.

Si el proyecto o presupuesto tiene un
minimo de complejidad, le aconsejo, por una
parte, describir pormenorizadamente cada
uno de los diferentes conceptos del pre-
supuesto, y luego, en otra hoja, presupue-
starlos por separado. Aunque venda produc-
tos en un comercio, la idea es exactamente la
misma: la informacién sobre éstos tiene que
estar clara.



www.milliondollarhomepage.com
Si plensa que lo suyo es dificil de vender, eche un vistazo a esta pagina Sa vendid
entera. Precio: un millén de délares.

Hace poco pedi presupuestos para de-
sarrollar una reforma. Los que recibi me
darian para hacer un libro aparte. Uno de los
autonomos a los que contacté me envio por
correo electronico diez documentos Excel, y
cada uno de ellos explicaba un concepto del
presupuesto. Ademas de gastar un montéon
de papel, tarde un buen rato en enterarme de
lo que era cada cosa. Una catéstrofe comer-
cial, ademéas de medioambiental, para un
chaval del que me habian hablado bien y en



el que a priori confiaba. Otro me entrego sélo
un folio para una obra de reforma de una es-
calera de un edificio de viviendas que incluia
pintura, suelos, ventanas, etc. Decia, por
ejemplo: pintura: x euros, ventanas: X euros.
Sin explicar nada sobre ese concepto. Otro
desastre. Pedi dos presupuestos méas que
nunca llegaron en un tiempo de espera
mucho mas que razonable.

Entregue su presupuesto como quiera,
pero verifique que se lee claramente y que
explica bien lo que incluye y lo que no. Los
presupuestos tienen validez juridica como
contrato, por lo que debe prestar atencion a
su redaccion, especialmente a lo que se com-
promete y a lo que no. Acostimbrese a pedir
conformidad del mismo mediante firma o al
menos por e-mail. Si le da apuro solicitarle
esto a sus clientes puede jugar a poli bueno,
poli malo y diga que su gestor o su secretaria
estdn muy insistentes y se lo piden todo el
tiempo.
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Y ya que hablamos de presupuestos, in-
cluya, si es necesario, y casi siempre lo es,
condiciones de pago. O mucho mejor aun:
negobcielas de antemano. Hay muchas cosas
que sabemos sin saber que las sabemos. Se-
guramente lo que le voy a decir ahora es una
de éstas: su objetivo desde el punto de vista
econdmico es cobrar lo antes posible y pagar
lo més tarde posible. Y los presupuestos son
a este principio como mascar bien los ali-
mentos lo es a una buena digestion.

De mi estancia en Londres importé una
costumbre poco usada en Espafia: la de las
referencias. En el mundo anglosajon es muy
frecuente ofrecer y solicitar referencias.
Quiza pueda ayudarle incluir, yo de hecho
siempre lo hago, referencias de otras perso-
nas o clientes con los que ha trabajado altim-
amente. Eso genera confianza. Incluso puede
animar a que los llamen: de todos modos no
es frecuente que lo hagan. Pero cuidado, si lo



hacen no bastard con que ofrezcan buenas
referencias; tienen que ser excelentes.

3. La capacidad de dar un precio
sin que le tiemble la voz, sin dudar y
sin dar explicaciones.

Aunque no olvide, eso si, explicar lo que
incluye. He trabajado algin tiempo como
comercial y pensaba que esa actividad era
dura. Y cuando lo hice en una lengua no ma-
terna y a puerta fria pensaba que era el no va
mas. Mentira. Lo duro es ahora que mi act-
ividad profesional incluye una parte de tra-
bajo comercial de 24 horas al dia los 365 dias
al ano. Que, ademas, cuenta con una difi-
cultad anadida y es que el producto, en cierto
sentido, soy yo. Para aquellos que desarrol-
lamos trabajos profesionales, la cuestion de
ponerle un precio a nuestro trabajo esconde
una trampa psicolégica: en el fondo nos es-
tamos poniendo precio a nosotros mismos.
Por eso todos coincidimos en que poner
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precios resulta una de las partes mas dificiles
de nuestro trabajo.

En cualquier caso, y al margen de estas
consideraciones, usted tiene que ser capaz de
dar el precio sin que le tiemble la voz, sin
cambiar la velocidad normal a la que habla y
sin justificar nada. Entrénese enfrente del es-
pejo si es preciso, y no lo digo en broma,
hasta que sea capaz de dar su precio de la
misma manera en la que puede decir: «El
cielo esta despejado». Si carece de esta habil-
idad, sus clientes detectaran que esta pas-
ando algo y desconfiaran.

Por cierto, cuando ofrezca un precio
nunca lo justifique. Trate, eso si, de explicar
junto a este lo que incluye. Tangibilice todo
lo que pueda: diga, si es el caso, que el precio
incluye dietas, transporte, seguros o lo que
quiera que sea que el precio incluya. Eso ay-
uda al cliente a entender la cifra que le pide.
De hecho es mas que probable que el precio
incluya algunos aspectos a los que usted no
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les otorga valor, pero que forman parte de la
riqueza del producto o servicio que propor-
ciona a su cliente. Busque estos aspectos e
incltyalos también en sus presupuestos o ex-
pliquelos cuando facilite los precios.

Si tiene que elaborar un presupuesto,
trate de no dar precios en el momento. Se
puede equivocar. Diga que lo tiene que calcu-
lar y llame en cinco minutos o al dia
siguiente o cuando quiera, pero evite dar un
precio en el momento o sin contar con toda
la informacién para darlo y con un momento
para reflexionar.

Aunque nunca he visto a James Bond
dar un precio, estoy seguro de que se le daria
muy bien. A Bond nunca le tiembla la voz. Y
a mi me encanta ese aplomo. Para mi, en
este sentido, es un modelo. Independiente-
mente de que esté hablando con Mony Penny
o de que su enemigo le apunte con una pis-
tola en la sien, siempre habla con el mismo
tono y expresion. Jamas pierde la



compostura. Eso es aplomo. Vea cualquier
pelicula de James Bond y entienda y si es ne-
cesario copie y practique esta actitud porque
es la que debe adoptar cuando de un precio.
No es broma. Practiquelo y experimente los
resultados por si mismo.

4. La capacidad de soportar el
miedo al rechazo.

Le guste o no, como emprendedor, una
parte esencial de su trabajo la constituye la
venta. Y una parte esencial de la venta con-
siste en entrenar el masculo para aceptar un
NO. Mejor dicho, muchos. Si no tiene capa-
cidad de aceptar un NO, no podra ser nunca
un buen vendedor y su capacidad de tener
éxito como emprendedor se reducira
drésticamente.

¢Necesita entrenamiento con esto?
Busque el «no». Si la puerta fria le da panico,
salga a la calle o tome el teléfono y empiece a
hacer visitas o llamadas a destajo. El objetivo
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hoy no es vender, el objetivo es iniciar 50
conversaciones comerciales. Si le dicen que
no, genial. Ya solo le quedan 49, y luego 48,y
luego 47... Si le dicen que si, cierre la venta o
acuerde una segunda cita y continte.
Recuerde que su objetivo no es vender sino
iniciar 50 conversaciones comerciales.

Este ejercicio, créame, tiene que hacerlo
si le tiene miedo a la venta. Si sabe que
puede salir a la calle a buscarse la vida sin
miedo al rechazo, caminara por la vida con el
porte de los que saben que no tendran difi-
cultades, y eso genera confianza. Y la confi-
anza genera ventas. Pocas personas se han
molestado en desarrollar esta habilidad y las
que lo han hecho, caminan por la calle con
otra energia.

Si usted entra en este selecto club, no
tendra miedo a que le digan que «no», no se
dejara mangonear por sus clientes porque
sabe que puede conseguir méas, aumentara
sus ingresos cuando necesite hacerlo y



cambiara de clientes cuando lo decida con
cierta facilidad.

Desarrolle su capacidad para tolerar el
«no» y habra cultivado una de las mayores
capacidades que un emprendedor puede
poseer.

5. La capacidad de entender lo que
significa realmente vender.

¢Qué entiende por vender? Y usted me
dira: pues lo que entiende todo el mundo...

Pero resulta que una misma palabra sig-
nifica diferentes cosas para diferentes perso-
nas. Si tiene ideas raras o confusas sobre lo
que significa vender, a lo mejor no esta ob-
teniendo los resultados que le gustaria. Antes
de seguir leyendo: ¢Qué significa para usted
vender?

Vender es simplemente pararse a pensar
qué puede necesitar la persona con la que es-
td hablando y cruzar esa informacion con
aquello que le puede ofrecer. Para mi, la



venta es un ejercicio de creatividad. Se trata
de conectar oportunidades. Vender es sélo
eso. Al que tiene enfrente le da exactamente
igual lo que usted vende, hace o produce. Lo
uinico que quiere, y con razon, es solucionar
la necesidad que tiene en ese momento. Por
favor, no le cuente su rollo sin antes en-
tender qué puede necesitar. Se ahorrara
tiempo y se lo ahorrara a los demas.

Vender es ser capaz de entender qué ne-
cesita la otra persona y ver si hay algo en lo
que le puede ayudar. Deje su punto de vista
para otro momento. Lo que interesa es como
ve las cosas la persona a la que usted quiere
ayudar, a su cliente.

Vender es generar oportunidades donde
antes no las habia. Es entender en qué punto
su necesidad y la de su cliente se encuentran.
Usted lo que hace es descubrir junto con su
cliente algo en lo que puede ayudarlo. Si
presenta presupuestos o proyectos, hagalos
personalizados. Hable con su cliente primero



y luego prepare la propuesta comercial. Lo
demas es demasiado arriesgado o perder el
tiempo. Vender es simplemente encontrar o
crear oportunidades. Nunca es presionar.
Tampoco es ser pesado. Ni colocarle algo a
una persona que no necesita lo que usted
vende. Vender es escuchar, entender, encon-
trar una necesidad y luego ofrecer algo que
pueda satisfacerla. Eso es vender. Lo demas,
perder el tiempo.

6. La capacidad de entender que la
venta de los emprendedores es nor-
malmente un proceso en el que cada
parte vende la siguiente.

Hablaba hacia poco tiempo con una
compaiera freelance. Me pedia opinion
sobre su nuevo catalogo de servicios y su pa-
gina Web. Me preguntaba si me parecia bien.

—¢Bien para qué? —le respondi.

—Pues bien para vender.



—Este folleto raramente va a venderte
nada (Ella ofrece servicios de coaching).

—¢Como me dices eso? —me dijo escan-
dalizada...— ¢Para qué te crees que lo hago?

Le respondi que un folleto raramente va
a vender los productos que ofrecen normal-
mente los freelances, se dediquen a lo que se
dediquen.

Hay que entender que el proceso de la
venta es, en cierto modo, como el de la se-
duccion. Sin contacto ocular, no hay normal-
mente conversaciéon. Sin conversacion, no
hay sonrisas. Sin éstas, no hay teléfono, y sin
éste, la segunda cita no tiene lugar.

De la misma manera, el folleto no tiene
como objetivo vender, sino facilitar una se-
gunda cita en la que su objetivo es que le so-
liciten un proyecto o un presupuesto, que en
una posterior conversacién quizad se con-
vierta en venta.

Conclusion: no quiera nunca vender en
un primer contacto. Especialmente en el caso



de que ofrezca servicios profesionales. Si la
venta aparece, estupendo, pero no lo intente.
Cada contacto tiene que llevar al siguiente de
forma natural para que tanto al cliente como
a usted les de tiempo de valorar si quieren
trabajar juntos. No olvide que aceptar a un
cliente a la primera puede ser una locura:
puede que haya algtun factor por el que a us-
ted no le interese aceptarlo como cliente. Los
emprendedores lo olvidan a menudo: hay cli-
entes que, de verdad, no interesan.

7. La capacidad de entender que suele
ser mas rentable fidelizar clientes que encon-
trar otros nuevos.

Claro que esto no va a resultar posible
en todas las actividades, pero si en la suya lo
es, compruebe si le funciona. Las empresas y
freelances que cuentan con una clientela es-
table y fiel les resulta mucho mas facil per-
durar en el tiempo. Logico: no tienen que
emplear tiempo en ganarse la confianza de



sus clientes y pueden utilizar esas horas en
satisfacer a los que ya tienen.



Uno no cambia de caballo a
mitad de carrera

Error 13. Analizar demasiado: no
seguir el ejemplo del leén y la gacela
Thompson

Todo se encadena perfecta-
mente si a uno le da realmente la
gana. Lo tunico falso en esto es el
analisis.

(De Rayuela, Julio Cortazar)

La inconstancia, enemiga en
extremo de la serenidad.
(Séneca)
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Conozco a un exitoso coach que afirma
que todo lo que uno necesita saber para vivir
se puede aprender en los documentales de
animales de La 2. é¢Un poco exagerado?
Quizé; sin embargo, hace poco com-
partiamos uno de estos cocktails en los que
los asistentes estan de pie hablando los unos
con los otros y mientras observabamos lo
que daba la apariencia de ser un intento de
seduccion por parte de una de las personas
que asistian al evento, aprendi la ensefianza
de la gacela Thompson.

Este colega, al ver como esta persona se
distraia entre dos «presas», me comento
como en los documentales se puede apreciar
perfectamente que el lebn que consigue cazar
a la gacela es aquel que, aunque haya esco-
gido para perseguir a una mas rapida que a
otras del mismo grupo, no cesa en el intento
y no cambia de presa a mitad de carrera. El
lebn que normalmente caza a la gacela es
aquel que persigue a la misma presa pase lo



que pase, que no cambia de objetivo. El leon
que se distrae y cambia de gacela, pierde.
También puede quedarse sin cena, aunque
no cambie de presa, pero cambiar nunca in-
crementa sus posibilidades de éxito.

¢Qué es lo que hace mal este leon? Pues,
sencillamente, analizar demasiado. Demasi-
ado anélisis esta refiido con la accion. Si an-
aliza demasiado, corre el peligro de cambiar
de objetivo, que es lo que hacen mal algunos
leones: los que mas frecuentemente se
quedan sin cazar. Lo mismo que le paso a la
persona de nuestro cocktail. Analiz6 demasi-
ado y cambid de presa a mitad de carrera.

Esta misma idea es la que sustenta la
campana propagandistica de uno de los
partidos contendientes a la presidencia de
Estados Unidos en la pelicula La cortina de
humo. En esta joya del cine de Hollywood, el
eslogan de uno de los partidos es Uno no
cambia de caballo a mitad de carrera.
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Y ése es precisamente el problema que
sufren muchos emprendedores. Cambian de
caballo a mitad de carrera. Como saben que
los resultados de cualquier decision ad-
optada les afectardn directamente, analizan
demasiado cuando van detras de la presa y se
dicen: iPero si esa otra gacela va mucho mas
lenta! Y entonces cambian la direccion de la
carrera. Un error.

Triunta el ledn que no cambia de gacela a mitad de carrera.

La accion es a veces el mejor maestro.
Otras veces, el tnico. No sabra si esta en lo
cierto hasta que acierte o se equivoque. No se
puede vivir sin riesgo a equivocarse.



En La brujula interior, de Alex Rovira,
se dice:

Reirse es arriesgarse a parecer tonto.

Llorar es arriesgarse a parecer
sentimental.

Alargar el brazo para coger a otro es
arriesgarse a implicarse.

Mostrar los sentimientos propios es ar-
riesgarse a mostrarse uno mismo.

Exponer tus ideas o suefios ante una
multitud es arriesgarte a perderlos.

Amar es arriesgarse a no Sser
correspondido.

Vivir es arriesgarse a morir.

Tener esperanzas es arriesgarse a
perderlas.

iPero se tienen que correr riesgos!
Porque el mayor peligro en la vida es no ar-
riesgar nada.

Si no haces nada, si no arriesgas nada,
tu existencia se oscurece.



Es probable que de este modo evites su-
Jfrimientos, pero no vas a aprender, a sentir,
a cambiar, a amar, ni a vivir. Encadenado a
una actitud de miedo, uno se convierte en
esclavo... y pierde su libertad.

Solo eres libre si arriesgas.

Evite dejarse influenciar por los que
tienen el anélisis. Especialmente si observa
que aquello de lo que hablan no tiene una
traducciéon en su vida que pueda observar.
Cuidado con los agoreros que le invitan a an-
alizar hasta destruir los conjuntos. Dice una
amiga que el analisis destruye los conjuntos,
que algunas cosas, las cosas magicas, han
sido hechas para permanecer enteras. Y es
verdad. Hay ideas e intuiciones, que, analiza-
das por partes, desaparecen. Existen al
menos mil razones para que cualquier idea
pueda no acabar bien.

Siempre hay alguien, aunque con fre-
cuencia sera usted mismo, que se lo re-
cordara a través de un comentario o de un



gesto. No hay mala intencion en ello. Simple-
mente su forma de entender la realidad no
tiene porque coincidir con la de los demas.
Asi que cambie de discurso cuando escuche a
otros o se escuche a si mismo decir estas co-
sas. Y, en lo referente a los demés, no quiero
decir que no les preste atenciéon, porque todo
el mundo tiene una verdad que decir, y, si en
lugar de discutir o tratar de convencer, se
dedica sblo a estar atento a lo que dicen,
comprobara que suele ser interesante. Pero
escuchar y dejarse influenciar son dos cosas
diferentes. Valore si desea dejarse influen-
ciar. No siempre va a querer hacerlo.

Si quiere ir a por la gacela Thompson,
simplemente vaya, sin hacer dafio a nadie y
disfrutando del camino, pero vaya. Analizar
demasiado, més aun en plena carrera, sélo
resulta util para los comentaristas. Y usted,
si es emprendedor, no quiere ser
comentarista.



Estoy a 30 minutos de alli;
llego en diez... {0 no?

Error 14. Prometer un tiempo de
entrega demasiado ajustado

Todo lleva mas tiempo del que
usted piensa.
(Leyes de Murphy)

Seguro que ya le ha sucedido. Si no le
acabara por pasar. Se ha emocionado ante la
ilusion de poder satisfacer a su cliente o ante
el reto de elaborar un nuevo trabajo o
proyecto y ha prometido un tiempo de en-
trega demasiado ajustado.

Por un momento usted se cree el Sefior
Lobo de la pelicula Pulp Fiction. Ese que



decia: Estoy a treinta minutos de alli. Lleg-
aré dentro de diez. Piensa que lo puede re-
solver todo pero finalmente no es asi. Al final
le cuesta un esfuerzo mayor del que habia
calculado cumplir su compromiso. Esto es el
dia a dia de los emprendedores.

Un cliente le solicita un producto o ser-
vicio, usted cree que ha entendido lo que le
pide y lo que conlleva y se compromete a un
tiempo de entrega demasiado ajustado: son
los diez minutos del Senor Lobo. Al final, le
resulta imposible alcanzar esa fecha de en-
trega, aparece cualquier imprevisto o el cli-
ente quiere el encargo con alguna pequena
modificaciéon. Total, que no puede entregar
el dia prometido el trabajo o le cuesta un
gran esfuerzo y su reputacion o la de su
empresa queda en entredicho. Le suena,
¢verdad?

El célculo que una persona hace de su
tiempo siempre es optimista. Todavia no he
conocido a nadie que el dia antes de entregar



un trabajo no acabe con prisas de vez en
cuando. Y ahora, una revelacién que quiza le
sorprenda: esto no tiene que ser necesaria-
mente asi.

Hay una manera de evitarlo. Adopte la
costumbre de negociar al alza las fechas de
entrega y no acepte plazos ajustados salvo
cuando sea estrictamente necesario. Sé que
es dificil pero poco a poco se puede aprender
a poner limites en las relaciones con los cli-
entes. Si no trabaja dentro de un marco «yo
gano-usted gana», antes o después la rela-
cion dejara de funcionar. Con un poco de
practica, vera como no es tan dificil calcular
cuanto le lleva completar un trabajo ni tam-
poco negociar un plazo superior de entrega
del mismo. Si posteriormente lo acaba antes
de tiempo, siempre puede entregarlo antes.

Este error tan frecuente puede comet-
erse por dos motivos. El primero es que no
sepa calcular lo que le llevara desarrollar de-
terminados trabajos. Para ello le ayudara



enormemente llevar un control de tiempos
diario por clientes o por proyectos. Gracias a
él estara en condiciones de estimar cuantas
horas le llevara un proyecto concreto en base
a lo que le cost6 ejecutar un trabajo similar
en el pasado. Puede echar un vistazo al
capitulo 39.

El otro motivo es que no haya desarrol-
lado suficientemente su capacidad para decir
que «no» y que comprometa trabajos aun sa-
biendo que le costara mucho esfuerzo com-
pletar. La asertividad es la capacidad de
saber defender su posicion frente a la de los
demés cuando asi lo decide. En ocasiones
tendra que ser asertivo frente a sus clientes.
El hecho de que sean clientes no significa
que lleven la razoén siempre en todo, ni tam-
poco que tengamos que hacer siempre lo que
nos piden. Puede ceder en sus limites de
manera excepcional, pero decir que no a
tiempo puede ser incluso una manera de re-
forzar la relacién porque el cliente valorara



de un modo distinto su trabajo. Si no cree
que pueda desarrollar esta capacidad,
acostimbrese a no aceptar tratos sobre la
marcha. Invéntese algo y llame o acuerde
una cita mas tarde, para, con las ideas mas
claras, llegar a un trato justo para ambas
partes.

Lo que yo hago es calcular cuando
podria estar listo ese trabajo tomando como
medida otros trabajos similares desarrolla-
dos en el pasado y, en funcién de los imprev-
istos que pienso que pueden aparecer,
ofrezco una fecha ligeramente posterior. Esta
es una practica que descubri hace relativa-
mente poco tiempo, pero que ha aportado
una notable calma y bienestar a mi vida y
que ademas ha mejorado las relaciones con
mis clientes. Aunque al principio siempre
hay alguno que refunfuia (seguramente con
razon) cuando le explico que un determinado
trabajo no podra estar antes de determinada
fecha, al final, el conjunto de la relacion
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mejora, porque se acerca a un modelo «yo
gano-tu ganas» en el que las personas con las
que trabajo saben que las fechas de entrega
pactadas se cumplen, en el que yo y mis col-
aboradores trabajamos mas relajadamente y
en el que la calidad del producto entregado
mejora porque el factor prisa se ve atenuado.
Si el trabajo esta listo antes, se entrega, y to-
dos tan contentos.

Por cierto, evite a toda costa tener que
entregar algo un lunes. Eso significa inde-
fectiblemente que trabajaré el fin de semana.
Es una ley divina e inmutable. Si no le queda
mas remedio, anote en su agenda que el vi-
ernes es el dia de entrega.

En definitiva, si, ademés de ganar
dinero, quiere disfrutar de calidad de vida,
cuidarse a si mismo y cuidar la relacion con
sus clientes y con su entorno personal, es
mejor que no acepte trabajos en los que le
costara llegar a la fecha pactada. Al menos
no sin antes negociar esa fecha. En cualquier
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caso, si de manera excepcional no le queda
mas remedio que hacerlo, cosa que es de lo
mas normal, si ha seguido esta practica con
el resto de los clientes, siempre dispondra de
mayor margen de maniobra.



¢Hace cuanto que no les
escucha?

Error 15. No hablar con los clientes,
proveedores, colaboradores..., por
falta de tiempo normalmente

Los mercados son conversa-
ciones. Los mercados consisten en
seres humanos, no en sectores
demograficos.

(Manifiesto Cluetrain)

«No tengo tiempo para nada, asi que
como voy a tenerlo para...» es una queja que
se escucha sistematicamente cuando dos o
méas emprendedores hablan. Es independi-
ente del tema del que traten. Seguro que



usted también vive en la permanente sensa-
cion de que le falta tiempo para todo. Si el
dia tuviera 48 horas, seguramente encon-
traria tareas que hacer.

Vivimos en una parte del mundo en la
que la percepcion de que todo es para antes
de ayer la tenemos tan interiorizada que ya
ni siquiera somos conscientes de ella. No le
sugiero que luche contracorriente para in-
tentar convencer a sus clientes de este hecho.
Yo tampoco lo hago. Sin embargo si que le
sugiero que sea consciente al menos de que
en muchas ocasiones esta prisa se trata mas
de una percepcion o de un modo de funcion-
ar que de una necesidad. La verdad, aunque
nadie se lo haya dicho hasta ahora, y aunque
este comentario le suene raro, es que la may-
oria de los trabajos pueden esperar un poco.

Quiza no mucho pero si un poquito. Si
usted entiende esto y cambia su paradigma,
ademas de vivir un poco mas relajado, prob-
ablemente encuentre tiempo para una de las



mayores inversiones personales y profe-
sionales que pueda hacer en su vida, que es
el objeto de este capitulo y que yo le re-
comiendo encarecidamente: hablar con sus
clientes, proveedores, colaboradores...

Uno de los errores que mas frecuente-
mente cometen los emprendedores es no
hablar lo suficiente con las personas con las
que trabajan. Por cierto, hablar con ellos no
significa cotillear o criticar. Nada de eso. No
entre en ese juego. Significa hablar con-
structivamente. Significa emplear cierto
tiempo cada semana en intercambiar opin-
iones con sus clientes, a charlar sobre qué le
ha parecido el altimo trabajo que ha hecho o
en qué esta ocupado ahora. Conocer cuéles
son sus suefios, retos o problemas. ¢Hace
cuanto que no les escucha?

Si hace esto, la relacion que tendra con
sus clientes irA un poco mas alld de lo es-
trictamente profesional y esto redundara en



beneficio mutuo; al conocerse mejor, la rela-
cion sera necesariamente mas fructifera.

No le aconsejo que hable con sus rela-
ciones laborales, sean del tipo que sean, sélo
cuando le piden un trabajo o para las cues-
tiones del dia a dia. Dependiendo de cuél sea
su actividad, tendrd que adaptar esta
practica de una u otra manera. Pero seguro
que encuentra el modo de hacerlo de la man-
era mas apropiada. Usted es inteligente, asi
que empatice y busque el momento ad-
ecuado. Encontrarlo, por cierto, no es facil.

Y en relacion a este mismo tema, una re-
comendaciéon que le hard mucho mas feliz:
haga esto también con sus relaciones no
laborales. Personalmente dedico, siempre
que me resulta posible, alrededor de media
hora en mi jornada laboral a hablar o a es-
cribir a las personas a las que quiero. Eso me
hace sentir mucho mejor y estar el resto del
dia méas contento. No siempre es factible,
pero cuando lo es, lo hago: es mi manera de



afilar el hacha antes de ponerme a cortar
lefia. Por cierto, esto es especialmente im-
portante si trabaja solo.

Hay otro modo de empezar a poner en
practica esta manera de entender las rela-
ciones. Ademas le servira para crear nuevos
contactos comerciales. Puede pedir a aquel-
los clientes que conoce, y de quienes sabe
con seguridad que estan satisfechos con us-
ted, que le recomienden a alguna otra per-
sona que piensen que pueda estar interesada
en lo que usted ofrece. No se molestaran por
ello; sentimos mas satisfaccion por los
favores que hacemos que por los que recibi-
mos. Para ello les tiene que pedir que llamen
antes de que usted lo vaya a hacer para decir
que se pondra en contacto con esa persona
asi como el motivo. Después, e independi-
entemente de lo que suceda, recuerde
mantener informada de cémo ha ido la rela-
cion a la persona que les puso en contacto.
Fomentara a la vez sus ventas, su red de



contactos y la relacion con sus clientes.
Ofrézcase para hacer lo mismo si esto resulta
oportuno.

Pero quiza la mejor forma de empezar
con esta practica de charlar con sus contac-
tos laborales sea llamar a sus clientes, ex cli-
entes, colaboradores, etc. para preguntarles
si estan satisfechos con el trabajo que desar-
rolla/han desarrollado juntos. Pregunteles
qué es lo que maés les ha gustado y qué es lo
que cambiarian o mejorarian. Preparese bien
para este ejercicio porque tiene que aceptar
lo que le digan. Esctcheles en cualquier caso.
No les interrumpa aunque no esté de
acuerdo con ellos o digan alguna burrada. Y
dé las gracias porque el feedback es una her-
ramienta muy poderosa para usted si la sabe
utilizar.

Después, si es necesario, puede expli-
carle su punto de vista pero no entre en dis-
cusion con el punto de vista de sus clientes.
Ellos tienen el suyo y usted el suyo. No



utilice este ejercicio para discutir con ellos
porque ése no es el objetivo.

Después de hacer esto, y en funcion de
lo que escuche, tome las medidas que con-
sidere oportunas. Felicidades: ha dado el
primer paso para comunicarse con sus
clientes.



Sshhhhh iNo le cuente sus
suenos!

Error 16. Hablar lo que no hay que
hablar y escuchar lo que no hay que
escuchar

Querer, saber, osar, callar.
(Los cuatro principios de los
alquimistas)

Pero eso si, y en esto soy irre-
ductible, no les perdono bajo
ningdn pretexto que no sepan
volar, si no saben volar pierden el
tiempo conmigo.



(Espantapajaros, Oliveiro
Girondo)

Un muchacho entra en una farmacia y le
dice al farmacéutico:

—Deme un preservativo; esta noche
ceno en casa de mi novia.

El boticario le despacha el preservativo
y, antes de irse, el muchacho le dice:

—Ser4d mejor que me de usted dos
porque la hermana de mi novia a veces me
hace unas insinuaciones y ya que voy a cenar
a su casa...

Coge el preservativo y le dice al
farmacéutico:

—Mejor deme otro mas porque la madre
de mi novia esta de muerte y cuando no esta
mi novia delante me hace unas insinua-
ciones... y ya que voy a cenar a su casa esta
noche...

Llega la hora de la cena, el muchacho
tiene a un lado a su novia, al otro a la
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hermana y delante a la madre de éstas. En
ese instante llega el padre que se sienta al
frente de la mesa.

El muchacho baja la cabeza y empieza a
rezar.

—Seinor, te damos las gracias por los ali-
mentos, bendicenos a todos y perdénanos si
en algo te hemos ofendido.

Pasa un minuto y el chico sigue rezando.
A los diez minutos, el muchacho sigue
rezando.

La novia le dice:

—No sabia que fueras tan religioso.

—Ni yo que tu padre era el farmacéutico.

Un nuevo diccionario para su vida

Escuche bien lo que le voy a decir,
porque en la cultura en la que vivimos,
donde el éxito personal disfruta de cierta
mala prensa y donde hablar mal de uno
mismo estd no sélo aceptado, sino que in-
cluso se ve como signo de inteligencia, quiza



no oiga esto muy a menudo: uno de los
mayores errores que puede cometer como
emprendedor, pero sobre todo como per-
sona, es hablar mal de usted mismo. Es una
gran metedura de pata que no se puede
permitir.

Da igual que todo el mundo lo haga o
que lo haya venido haciendo hasta el mo-
mento. Es un error.

La persona cuya opinién maés valora es
la de usted mismo. Quiza no lo sepa, pero es
asi. Por eso, no se puede permitir hablar mal
de usted: eso acaba minando su autoestima,
su amor propio y su capacidad de desarrollar
sus capacidades positivas. Ademas, cuando
lo hace en presencia de los demas, esas per-
sonas, en este caso sus clientes, colabor-
adores, proveedores, etc. se quedaran con la
impresion de lo que les dice.

Cuando digo hablar mal, me refiero a
cosas tan sencillas como a decir: «es que soy
tonto» o «no soy bueno haciendo esto» o



«perdona, es que siempre me equivoco» 0
«ya lo he vuelto a hacer» o «lo intentaré»...
¢Le suenan? Pues son dinamita en estado
puro.

Como coach, uno de las primeras cues-
tiones que normalmente trabajo con mis cli-
entes es el entrenamiento sobre el lenguaje
que emplean. Muchas veces con cambiar este
tipo de pequenas minas antipersonales ya se
puede apreciar un avance sustancial en el ob-
jeto de trabajo de las sesiones de coaching.

Y a largo plazo el cambio es significativo.
Es como cuando se navega y se modifica un
grado la ruta. Se gira el timén y al principio
no se aprecia nada, pero cuanto mas tiempo
transcurre desde el cambio de rumbo, mas se
puede apreciar el cambio en la trayectoria
inicial del barco. Eliminar estas frases en
contra de uno mismo es como cambiar un
grado el rumbo de su vida: al principio puede
que no lo note, pero, a largo plazo, acabara
en un puerto completamente diferente.



Si no lo ha hecho aun, tiene que en-
trenarse en detectar este tipo de frases.
Cuando cometa un error o se equivoque o
simplemente perciba que ha dicho una de es-
tas frases, tiene que inventarse una que sea
correcta.

—Es que soy tonto [...] cambiar a [...].
Esta vez me he equivocado en esto [...].

—No soy bueno haciendo esto [...]. No
me he entrenado para desarrollar esta
habilidad [...]

—Perdona, es que siempre me equivoco
[...] Perdona, me he equivocado en esto. Po-
demos resolverlo de esta manera [...].

—Ya lo he vuelto a hacer [...]. Voy a me-
jorar x para que esto no vuelva a suceder [...].

—Lo intentaré [...]. Lo haré, independi-
entemente de que lo logre o no. O bien: No lo
haré.



Cambie tan s6lo un grado su ruta y acabara en un puerto completamente diferenta.

Y cuando le digo que no debe hablar mal
de si mismo, me refiero, por supuesto, a que
no lo haga gratuitamente. Si comete un er-
ror, acéptelo, pero eso no es hablar mal de
uno mismo. Eso es tener el coraje de aceptar
lo que hace bien y lo que hace mal. A lo que
me refiero es a que si se equivoca, simple-
mente admitalo, pida disculpas si es pertin-
ente hacerlo y tome las medidas necesarias.
Lo que no puede hacer tras cometer un error
es lamentarse y decir que siempre hace lo
mismo, que como se puede ser tan tonto u



otras palabrerias que no llevan a ninguna
parte. El error es inseparable de la condicion
humana. No se puede ser humano sin comet-
er errores. Cuanto antes desdramatice el er-
ror, tanta mayor calidad de vida ganara.

No hablar mal de uno mismo tampoco
quiere decir que no se ria de si mismo. Todo
lo contrario: hagalo, pero hablando bien.
Puede hacerlo sin necesidad de emitir sen-
tencias destructivas.

Si no estaba entrenado en detectar este
tipo de frases, en cuanto practique un poco
se dara cuenta de la cantidad de palabras de-
structivas que dice al cabo del dia, pero sobre
todo de la cantidad de frases que pronuncian
contra usted. La mayoria, por cierto, sin
mala intenciéon. Cuando alguien le dice que
usted no puede hacer algo, o que ya ha vuelto
a hacer no sé qué, o cuando le dicen que us-
ted es muy de tal manera (aunque sea una
cualidad positiva) le estdn lanzando frases
limitadoras. No lo permita. Usted es un ser
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vivo en constante evolucién y lo que haya
hecho en el pasado no afecta, necesaria-
mente, lo que vaya a hacer en el futuro.

No es necesario que sistematicamente
corrija a las personas que le digan estas co-
sas. No siempre va a ser posible ni adecuado.
Al principio con que sea consciente ya habra
hecho una gran parte del camino. Ahora bi-
en, en la medida de lo posible no consienta
este tipo de abusos verbales porque minan su
autoestima y su poder personal. Cada vez
que alguien le dice lo que usted es o no es, lo
que usted hace o no hace o como tiene cos-
tumbre de comportarse, active la alarma per-
sonal. Puede escucharlo sin necesidad de
creerlo.

Sus sueiios son para usted

No puede contarle sus suenos a cu-
alquiera o se acabara quedando sin ellos. La
experiencia demuestra que es mucho mejor
no contar a casi nadie los suenos, incluidos



por supuesto, los profesionales. Si los com-
parte con las personas inadecuadas, que para
esta cuestion son, por cierto, la mayoria, des-
gastara su suefio intitilmente.

El hecho es que aunque no lo van a
hacer con mala fe, muchas de las personas a
las que les cuente su sueno, le demostraran
que es imposible lograrlo o que ya est4 hecho
algo muy parecido o que realmente no
merece la pena o que hay muchas personas
que lo han intentado y no lo consiguieron. Es
matematico: siempre hay alguien que le
cuenta un aspecto negativo de su suefo, que
se lo aleja o que le hace ver un aspecto que
para usted es desmoralizador. No lo hacen
con mala intencion, pero lo hacen. No cuente
sus suenos. La razon es sencilla: la mayoria
de las personas de este mundo no entienden
que, como dice mi abuela, puede més el que
quiere que el que puede.

Por este motivo no puede contarlo. Es
una simple cuestion de creencias



fundamentales. Y hay millones de personas
en el mundo que no creen que sea posible lo-
grar lo que uno se propone en la vida y por
eso mismo le desmontaran su suefio.

Lo cierto es que cuando usted desea algo
con ganas de verdad, todo el mundo a su
alrededor conspira para que lo consiga. Y de
la nada aparecen personas con soluciones. Es
s6lo una cuestion de ganas, de tiempo y de
estar despierto. Pero la mayoria de las perso-
nas no comparten este pensamiento. Y como
no lo comparten, su realidad es acorde a su
pensamiento. Por eso sb6lo debe compartir
sus suefios con personas que sean posibilis-
tas, es decir, que vean posibilidades hasta
donde no las hay a priori. Hay muchas real-
idades que funcionan paralelamente y si us-
ted tiene un suefio no puede escuchar a los
que tienen mil motivos para explicarle por
qué usted no podra o qué es lo que pasara
cuando lo logre.
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Por esto mismo, tiendo a relacionarme
mas con personas que me explican y me dan
ideas para lograr lo que quiero o que me
hacen preguntas retadoras que me ayudan a
comprender por qué sera (o no) posible que
logre eso.

La actitud no es tanto la de «eso es im-
posible» sino «cémo podemos empezar a
trabajar para que eso sea posible». Ese cam-
bio de enfoque marca la diferencia entre un
resultado y otro.

Espero que entienda que con esto no le
quiero decir que no escuche a nadie y se con-
vierta en un autista social. Todo lo contrario.
Pero si que lo puede hacer sin tener que
creer necesariamente lo que le digan. Podria
adoptar un poco la actitud que seguramente
tome con los telediarios: escuchar sabiendo
que hay una pequefia parte de verdad all4 en
el fondo...

Aprender a escuchar sé6lo lo que
hay que escuchar
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Como emprendedor, usted es su mayor
activo. No puede estropearlo. Por ello, como
emprendedores, no podemos permitirnos el
lujo de mantener cierto tipo de conversa-
ciones. Hay determinadas charlas de las que
tenemos que huir como el diablo escapa del
agua bendita.

Son todas esas conversaciones que, en
vez de darnos ideas y energia, nos la quitan.
Todo el mundo puede tener, y de hecho
tenemos malos dias e incluso épocas, eso
forma parte de la vida, y en esos dias las co-
sas se ven de otra manera, pero mantener
conversaciones con personas que siempre es-
tan en esa longitud de onda le puede estar
perjudicando. Cuando dos personas inter-
actian es frecuente que la «realidad» de una
de ellas se imponga sobre la de la otra. No
permita nunca que le invadan su realidad.

Hay determinadas opiniones que sim-
plemente no debe escuchar. Yo trato de
evitarlas, pero cuando por el motivo que sea
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me veo envuelto y sin salida en una de estas
conversaciones, lo que hago es que me digo a
mi mismo que ésa es la verdad de la persona
que estd hablando, y no la mia. Lo que,
ademas, es cierto. De esa manera no me con-
tamino. No soy mejor persona por dejarme
invadir por puntos de vista que no coinciden
con los mios.



iCamara, luces y accion!

mismo

Error 17. No atreverse a ser usted

Nunca formaria parte de un
club que me aceptara a mi como
socio.

(Groucho Marx)

Después de hacer todo lo que
hacen, se levantan, se banan, se en-
talcan, se perfuman, se peinan, se
visten, y asi progresivamente van
volviendo a ser lo que no son.

(Manual de Cronopios, Julio
Cortazar)
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Uno de los fendmenos méas fascinantes
de la narrativa es su capacidad para desarrol-
lar personajes fabulosos. Cuando un per-
sonaje esta bien creado, pasa al imaginario
colectivo. El Quijote, la Celestina, Sherlock
Holmes, el Padrino, Superman, el Hombre
Arafia, James Bond... son s6lo algunos de los
personajes bien creados que todos
conocemos.

Imaginese que vive dentro de una
pelicula. Lo peor que le podria ocurrir es ten-
er un personaje poco creible; el publico no le
prestaria ninguna atencién. Pues esto es lo
que le pasa a muchos emprendedores: no
han desarrollado un personaje creible.

Encontrard mil libros que le explicaran
con todo lujo de detalles como fabricarse un
personaje creible, como hablar en publico y
como hacer amigos y ganar influencia... Para
mi todo eso no es mas que humo.

Estoy muy de acuerdo con que hay que
crearse un personaje creible, pero no con que



eso se pueda hacer sabiendo coémo hay que
gesticular o aprendiendo a impostar el rictus
perfecto. Creo méas en el desarrollo de
nuestro caracter que en el desarrollo de
nuestra fachada.

Leia recientemente que en un articulo
publicado por dos profesores de la Univer-
sidad de Carolina del Norte se afirmaba que
cada diez minutos extras de arreglo person-
al en un hombre, éste aumenta su salario se-
manal en un 6%. No tendria sentido discutir
que la apariencia es importante. Sin em-
bargo, los personajes creibles y memorables
se hacen fundamentalmente desde la
autenticidad. Todos recordamos a personas
de las que precisamente nos acordamos
porque se comportaron de manera es-
pontanea y auténtica. Afortunadamente, in-
cluso en nuestra sociedad de la imagen, a
largo plazo, lo que hacemos sigue siendo méas
determinante que nuestra apariencia.



Aan no se ha inventado nada que sea
mas poderoso que alguien que sencillamente
es como es. Juzgue por su propia
experiencia.

Habia una campaifia de publicidad cuyo
eslogan era: No hay mayor atrevimiento que
ser tit mismo. Estoy de acuerdo.

A usted se le tiene que reconocer por
algo, tiene que desarrollar un propio estilo
de hacer las cosas, de hablar y de moverse
por el mundo. Es su marca personal, de la
que hablaremos mas adelante. De hecho, le
recomendaria que desarrollara esto tanto si
usted es emprendedor como si no lo es.
Recuerde: no hay mayor atrevimiento que
ser uno mismo. Atrévase a ser como es. Asi, a
secas. Las personas lo valoraran, independi-
entemente de que sean sus clientes o sus
vecinos.

¢Sabe por qué? Porque todos, sin excep-
cion, estamos cansados de las risas perfectas,
de los cielos eternamente azules, de los



productos bajos en grasa, de «buenos dias,
soy Pérez, éen qué puedo ayudarle?», de la
telegenia, de que las personas con las que in-
teractuamos cada vez se parezcan mas entre
si, de las frases que no dicen nada y de las
chicas guapas, brillantes e indefinidamente
semisonrientes.

Sin embargo, cuando tratamos con hu-
manos, preferimos la naturalidad a este
mundo de invencion publicitaria. Atrévase a
ser usted mismo. Aunque piense lo con-
trario, sus relaciones en el ambito laboral
mejoraran.



La ensenanza de la
peluqueria

Error 18. Presupuestar pillandose los
dedos o dar un precio demasiado alto
Yy quedarse sin el trabajo

Sélo los necios confunden val-
or y precio.
(Antonio Machado)

Son dos errores que cometen con fre-
cuencia todos los que trabajan por su cuenta.
Especialmente el primero. Y s6lo tienen una
explicacion: miedo. Miedo a perder el trabajo
o miedo a que su trabajo no se valore al pedir
un precio demasiado bajo.



En este capitulo vamos a aprender a
poner el precio adecuado a nuestro trabajo.
Especialmente cuando se trata de trabajos
profesionales.

Ha vuelto a pillarse los dedos
poniendo precio...

Hay un principio que he escuchado a in-
formaticos en alguna ocasion y que dice: «el
primer 90% del codigo da cuenta del 90% del
tiempo de desarrollo. El 10% restante del
codigo da cuenta del otro 90% de tiempo
restante en el desarrollo».

Es un juego de palabras; el hecho de que
el total sume 180% da cuenta de esta tenden-
cia humana de prolongar el tiempo inicial
previsto para desarrollar una actividad.

Lo més probable es que ya le haya pas-
ado: algo que usted ofrece le lleva mas tra-
bajo del que en un principio habia previsto y
acaba por ser poco rentable. Lo mas prob-
able es que esto le genere ademas retrasos o
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al menos prisas en el resto de sus trabajos
con otros clientes. Entonces, ¢por qué sigue
presupuestando a la baja los proyectos o
poniendo precios a la baja?

Afréntelo: por miedo. Por miedo a per-
der el trabajo. Por miedo a quedarse en un
futuro sin trabajos o sin clientes. Por miedo a
morir de inaniciéon después de tres meses sin
facturar. Por miedo a quedarse fuera de la
partida.

La otra razén que puede estar influy-
endo en que siga presupuestando a la baja es
que usted no se valore lo suficiente a si
mismo o al negocio que ha montado. Cuando
se tiene la autoestima por los suelos es dificil
pedir el precio adecuado por sus trabajos.
Algo que le pasa a algunos emprendedores,
especialmente cuando ofrecen trabajos pro-
fesionales, es que piensan que cualquier per-
sona podria hacer su trabajo y no le ponen el
precio adecuado. Gran error.



Se puede poner en valor el trabajo que
uno hace y no por ello demandar cantidades
astrondmicas. Se trata simplemente de pedir
lo que tiene que pedir en relacion al valor
que genera en su cliente. Se trata de ser con-
sciente del valor anadido que uno aporta al
producto o servicio que oferta. Y éste es por
lo general mayor del que uno piensa, espe-
cialmente durante los primeros anos en los
que uno desarrolla su labor como empren-
dedor, cuando la tendencia a infravalorarse
es bastante comun.

Se ha pasado de precio...

La otra cara de la misma moneda es que
se ha pasado con el precio y no hace la venta.
Si esto le sucede, le aconsejo que hable con el
cliente y le pregunte directamente qué ha
ocurrido. Una posibilidad es que alguien que
esté reventando el mercado con precios infi-
mos se le haya adelantado. No tiene mucho
que hacer salvo esperar a que se equivoque o



se demuestre que su trabajo no es de calidad.
Otra posibilidad es que le digan que no
pueden contratarlo debido al precio. En ese
caso, no de un nuevo precio. Pregunte
cuanto estarian dispuestos a pagar por ese
trabajo. Usted ya ha dado un precio, es el
turno de su cliente. No cometa el error de
dar un nuevo precio. Es a la otra persona a
quien le toca mover ficha: quiza le pida un
descuento en el precio menor de lo que usted
piensa. Cuando le ofrezcan una cantidad, le
corresponde a usted valorar si la acepta o no
pero debe ser consciente de que, si acepta
una rebaja demasiado alta, perdera credibil-
idad en este trabajo y en futuras ne-
gociaciones. Acepte rebajas pequefias pero
siempre pida algo a cambio. No permita que
le bajen el precio sin que pierdan alguna con-
traprestaciéon. Por simbélico o infimo que
sea, ellos también deben perder algo.



A veces tendra que explicar todo lo que
incluye un precio para que sus cliente lo
comprenda.

Ponga el precio adecuado a su
trabajo...

Cuando empecé a ofrecer trabajos profe-
sionales, una de las partes mas dificiles era,
sin duda, la fijacién de precios. Hoy, sin em-
bargo, es de las que méas me divierte.
¢Cuanto vale este trabajo? Esta pregunta me
torturaba. Loégico: la pregunta estaba mal
formulada, asi que jamas podia llegar a buen
resultado. Tarde algin tiempo en formular la
pregunta correcta: ¢cuanto me cuesta un tra-
bajo y cudl es el valor que le otorga mi cliente
en ese momento determinado? Esa es la pre-
gunta que tiene respuesta. Y cuando lo des-
cubri, desarrollé una metodologia para pre-
supuestar. Yo la llamo el método CCC o
método de los tres calculos.



Esta metodologia resulta igualmente util
tanto si usted trabaja como freelance como si
est4 al frente de un proyecto empresarial que
involucra a més personas.

Calcular costes.

Calcular valor percibido.

Calcular otras variables.

iIdea!

En el caso de que usted desarrolle una
actividad freelance, la fijacion de precios de
los trabajos es bastante sencilla aunque
primero tendra que tomar una serie de de-
cisiones. La primera es decidir cuanto quiere
ganar al afio. Después cuanto quiere trabajar
al afio.

Si divide los euros que quiere ganar al
afio entre las horas que quiere trabajar, el
resultado es aproximadamente lo que tiene
que pedir por hora. Recuerde que tendra que
calcular el coste por hora en un porcentaje
superior debido a que en cualquier trabajo



siempre hay un ntimero de horas que no son
productivas. Son las horas que dedica a pre-
parar trabajos o proyectos que nunca llegan
a salir, a hablar con posibles clientes que
nunca llegan a serlo o a pelearse con la tele-
fonista del ADSL. En funcién de su actividad,
el nimero de horas dedicadas a estas activid-
ades «reproductivas» serd mayor o menor.
Haga un calculo aproximado y sabra lo que
tendra que sumar a cada hora efectivamente
trabajada (y lo que quiero decir aqui es co-
brada). Este calculo es imprescindible si
quiere dominar el arte de poner el precio
correcto a sus trabajos.

Calcular costes.

Lo primero, imprescindible, es calcular
cuanto le cuesta a usted o a su organizacion
en términos econdémicos y temporales la
realizacién de ese trabajo. Sin este célculo,
no puede presupuestar. De esta manera,
podra multiplicar el namero de horas que



estima que le llevara a usted o a su empresa
ofrecer ese trabajo, producto o servicio, por
su tarifa por hora y sumarle a esto los demés
costes econdémicos. Ahora ya sabe la cantidad
minima que tiene que presupuestar. Por de-
bajo de ese precio no le resulta rentable.

Calcular valor percibido.

La siguiente operacion consiste en saber
qué valor le otorga su cliente a ese trabajo y
por tanto cuanto esta dispuesto a pagar por
él. Gracias a esto, estara en condiciones de
aumentar o disminuir los precios. Y métase
una cosa en la cabeza cuanto antes, si es que
aun no la tiene clara: los clientes no pagan
por lo que a usted le ha costado producir un
bien, pagan por el beneficio que obtienen de
ese bien o servicio. O mejor dicho, por el be-
neficio percibido. A su cliente le da exacta-
mente igual lo que a usted le cuesta producir
ese producto o servicio.



Después piense si puede subir algunos
precios en funcion del valor percibido que le
otorgan sus clientes a los servicios que les
presta o si estd haciendo algunos trabajos
cuya produccion es cara pero cuyo valor per-
cibido es escaso.

Quiza con una pequefia modificaciéon en
el valor percibido, pueda pedir mucho mas
por algiin producto o servicio y que a usted
no le suponga apenas incremento en el coste
de produccion. O quiza, y esto sucede muy a
menudo, lo que usted ofrece ya tiene valores
ocultos, es decir valores que su producto
tiene, pero que no esta explotando. Me viene
a la cabeza una anécdota que cuenta Rafi
Mohammed en su libro El arte del precio. Su
peluquero cobraba por igual a las personas
que llamaban para pedirle cita que a las per-
sonas que aparecian en la peluqueria sin cita
previa. Como en nuestra sociedad el tiempo
estd altamente valorado, el autor cuenta
coOmo sugiri6é a su peluquero incrementar de
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cinco a diez dolares el precio por el corte d
pelo a aquellas personas que pidieran hora
por teléfono y que, por tanto, no tuvieran
que esperar para ser atendidos. Es un ejem-
plo muy claro que muestra como segura-
mente usted ya tenga beneficios ocultos que
le puedan incrementar sus ganancias si los
descubre y los explota.

El valor percibido resulta dificil de cuan-
tificar: cuenta la anécdota que, estando Pi-
casso en un restaurante, se le acerc6 una
mujer y le pidié un dibujo para su hija, que
era admiradora del pintor. Picasso garabate6
un dibujo en apenas unos segundos y, en-
tregandoselo a la mujer, le pidi6é por éste una
gran cantidad de dinero. La mujer entonces
le respondi6 ¢Cémo puede pedirme se-
mejante suma si apenas ha tardado unos se-
gundos en hacerlo? Picasso respondio:
efectivamente he tardado unos segundos en
hacerlo, pero llevo toda la vida aprendiendo
para poder hacerlo. Usted puede ser el
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Picasso de su profesion, pero si su cliente no
valora su trabajo, no le pagara lo que usted le
pide. Esta es la buena y la mala noticia de la
percepcion del valor anadido.

Una buena idea es escuchar atenta-
mente a sus clientes cuando hablen para
saber a qué partes de su trabajo le otorgan
maés valor. Son a estas partes a las que debe
dedicar més atencién. Le sorprendera saber
que no siempre son las que le generan mas
gasto a usted.

Calcular otras variables. Es conveniente,
antes de dar un precio definitivo, saber qué
precio le da a productos similares su compet-
encia. Si no lo sabe, puede averiguar cudnto
pide la competencia para hacerse una idea.
Por ultimo, recuerde que quiza quiera acept-
ar algin encargo que no le sea rentable econ-
Omicamente pero que si lo sea en algun otro
aspecto. Determinados trabajos yo no los
valoro como acciones laborales sino
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comerciales: es decir, una inversion para
generar futuras relaciones.

Valore también la capacidad econémica
del cliente. Aunque yo recomiendo no
aumentar los precios por el mero hecho de
que éste disponga de mayor poder adquisit-
ivo. En ese caso, lo que si recomiendo es que
se preocupe por buscar algin aspecto en lo
que usted vende que, modificandolo ligera-
mente, le permita pedir mas por su producto.
En definitiva, es con esos clientes con
quienes méas debe poner a trabajar su cre-
atividad para encontrar los beneficios
ocultos.

Y, por ultimo, piense en los imprevistos.
Dependiendo de a lo que se dedique seran
mas o menos frecuentes, pero eventualmente
siempre aparecen. Siempre. Cuente con ello
de antemano e inclayalos en el presupuesto.
En todos los trabajos aparecen imprevistos.
Es una ley eterna e inmutable. Todos los
emprendedores del mundo lo saben. Ahora
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bien, si luego estos imprevistos no aparecen,
siempre puede, si asi lo desea, ofrecer otro
valor afiadido al finalizar el trabajo para
compensar el aumento de precio generado
por la provision para los imprevistos. Sus cli-
entes, claro, no tienen por qué conocer el
motivo.

ildea!

Si tiene que dar un precio aproximado
de palabra, de siempre un precio ligeramente
superior al que usted calcula que va a ser. De
esta manera, cuando haya calculado el precio
real, ligeramente por debajo de la primera
aproximacion, a su cliente le parecera, com-
parativamente, econémico.



Obligar a los zurdos a escribir
con la derecha

Error 19. Pensar que solo hay una
manera de hacer las cosas

Le dice un pasajero a una azafata, des-
pués de una discusion, que le esta resultando
una persona muy desagradable.

La azafata le contesta: sin embargo, us-
ted a mi me parece una persona encanta-
dora, pero podemos estar los dos
equivocados.

Cada punto de vista es sélo
uno de los posibles.
(An6nimo)



Si usted es emprendedor probablemente
adolezca de este mal, ya sea acusada o mod-
eradamente. Y si lo padece, seguramente
pensara a menudo que no hay nadie que
haga las cosas como usted.

El mal consiste en pensar que so6lo hay
una manera de hacer las cosas. Y, por lo gen-
eral, entrafa cierta gravedad para el desar-
rollo de las actividades diarias del empren-
dedor. Si sufre de él es probable que también
se queje a menudo de que no puede confiar
en nadie y de que tiene que estar pendiente
de todo. En definitiva, usted intenta ensenar
a los zurdos a escribir con la mano derecha.



iSenor Da Vinci, escriba con la mano derecha, que es como hay que escribirt

Usted tiene la habilidad para hacer las
cosas o para lograr determinados resultados,
pero cuando una tercera persona participa,
los resultados no son siempre los esperados.

Los emprendedores, y de manera acus-
ada los freelances, tienden a ser excesiva-
mente meticulosos con su actividad.

En términos generales, los empren-
dedores son personas perfeccionistas a las
que les encanta obtener resultados de alta



calidad y de los que se puedan sentir orgullo-
sas. No es sOlo para satisfacer al cliente, que
también, sino més bien para sentir la satis-
faccién de ver un trabajo bien hecho.

Sin embargo, esta cualidad puede
acabar convirtiéndose en un obstaculo. Salvo
que delegue algunas tareas, acabara volvién-
dose loco porque le resultara sencillamente
imposible hacerlo todo usted mismo. Es pos-
ible que sufra la incapacidad de comprender
que algunas cosas, aunque no estén hechas
como usted las haria, siguen estando bien
hechas. Quiza no perfectas, quizad no de la
mejor manera, pero siguen estando bien
hechas. Y comprenderlo le hara la vida
mucho mas fAcil.

Primero porque tendra un nuevo cri-
terio a la hora de valorar y/o dar por buenos
determinados trabajos que le faciliten sus
colaboradores, proveedores o trabajadores.
Ya sean eventuales o fijos. Es posible que
algo no tenga el acabado tnico que usted le



daria pero quiz4 sirve. Es posible que no
haya que dedicarle mas energia a ese
proyecto. Muchos emprendedores dedican
demasiado tiempo a discutir con sus colabor-
adores acerca de si un trabajo esta bien
acabado o no o sobre si el enfoque es el cor-
recto o no. Todo esto podria evitarse si juzga
los trabajos de sus proveedores o colabor-
adores bajo el punto de vista de si estan bien
o no. Observara que a veces puede obviar el
detalle para ganar sobre el global. Compren-
der y sobre todo integrar la siguiente frase
que a mi me cambi6 la vida: lo mejor es en-
emigo de lo bueno.

Cuando comprenda que algunas cosas a
pesar de que no estén hechas como usted las
haria, siguen estando bien hechas, se evitara
la fatigosa tarea de tener que hacerlo todo
usted mismo. Delegue todo lo que pueda. Si
usted deja de estar preocupado porque todo
esté hecho como usted lo haria cuando otras
personas participan en un trabajo, le



7o

resultard mucho mas facil delegar determin-
adas partes no so6lo de su trabajo sino tam-
bién de su vida personal. Si desea progresar
en lo profesional, debe delegar. Y cuando
digo «progresar», me refiero a progresar sea
cudl sea el sentido en que haya decidido que
quiere progresar. Tanto si ha decidido que
desea vender méas, como si lo que desea es
entregar sus proyectos mejor terminados o si
desea reciclarse en algin campo de su act-
ividad o disponer de mas tiempo libre. En
cualquiera de estos casos, va a necesitar
tiempo y, ante una carga de trabajo determ-
inada, lo Gnico que puede hacer para ganar
tiempo, una vez optimizados sus procesos de
trabajo, es delegar.

Si usted delega, digamos, las labores
relacionadas con su casa, ganara unas
cuantas horas a la semana. He escuchado
con cierta frecuencia a personas decir que no
se lo pueden permitir. Pero eso normalmente
no es cierto. En cuando usted gane un euro



mas a la hora que la persona que le hace sus
labores del hogar, debe contratar a esa per-
sona. Por la sencilla razéon de que el tiempo
que usted estd empleando en hacer esas
labores, lo podra dedicar entonces a desar-
rollar tareas estratégicas y, por tanto, su ne-
gocio crecera. Pero es que incluso si decide
no dedicar ese tiempo a trabajar més, ain en
ese caso, habréa ganado en calidad de vida al
contar con cierto nimero de horas mas a la
semana para dedicarse a lo que desee.

Una vez que empiece a delegar, com-
probard que cada vez querrd hacerlo mas y
que cada vez se le ocurriran mas tareas que
podia delegar. Y entonces comprendera que
llevaba razon cuando decia que nadie hace
las cosas como usted. Comprendera también
que frecuentemente eso no significa que es-
tén mal hechas, sino, simplemente, hechas
de otra forma. Pero lo que es mas import-
ante, comprendera que hacerlo todo usted le



estaba lastrando y restando calidad de vida ; )
profesionalidad.



Un aparcamiento como su
modelo de negocio

[Error 20. Aceptar todos los trabajos |

Cuando elegimos, selec-
cionamos una opcién y rechazamos
muchas. Asi que, de hecho, cuando
elegimos, lo que més hacemos es
rechazar.

(Sergio Fernandez)

¢Conoce la historia del caballo de Troya?
Con el fin de conquistar Troya, y tras haberlo
intentado en vano, Odiseo abandono frente a
la ciudad sitiada un caballo de madera, en
cuyo interior escondié a un grupo de guer-
reros griegos. El caballo fue acogido por los



troyanos como un trofeo. Sin embargo, fue el
fin de la ciudad, ya que de noche los soldados
griegos salieron de su interior y conquistaron
la ciudad. Lo que parecia un trofeo acab6 por
ser su derrota. Hay trabajos que son verda-
deros caramelos envenenados.

Aceptar cualquier trabajo que le encar-
gan o cualquier cliente es otro de los errores
que mas frecuentemente le sucede a todos
los emprendedores de cualquier esquina del
planeta. Es como si un miedo ancestral o una
tara genética les impidiera pronunciar la pa-
labra «no». Si acepta todos los encargos que
le solicitan, probablemente acabara acept-
ando alguno con trampa. Son los «trabajos
caballo de Troya», que esconden en su interi-
or una trampa y por lo general menos benefi-
cio del que aparentan.

Es usted siempre quien decide si acepta
un trabajo, no el cliente que se lo solicita.

Entiendo que a veces uno no puedo sim-
plemente decir que no y ya esta, pero, si por
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el motivo que sea, tiene que aceptar ese tra-
bajo, la decision sigue residiendo en usted de
todas maneras: siempre puede
subcontratarlo.

Lo importante es que entienda la idea de
que hay trabajos que, como el caballo de
Troya, tienen buena pinta, pero que aun asi
no le interesan. Bien porque se salen un poco
de lo que hace normalmente, bien porque
son un caramelo envenenado o bien porque
simplemente no le apetece hacerlos y punto.
Un emprendedor puede aceptar encargos o
clientes porque le sean rentables econémica-
mente, porque le supongan un reto personal
o sencillamente porque le apetezca. Usted
tiene que ser consciente en todo momento de
los motivos que le impulsan a aceptar cada
encargo, pero no puede simplemente acept-
arlo sin mas.

Su modelo de negocio no es como el de
un aparcamiento al que le interesan todos los
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coches, sean de la marca que sean. Usted
tiene que seleccionar un poco.

I i

Su modelo de negocio no puede ser igual al de un aparcamianto.

Puede haber motivos que vayan mas alla
de los econémicos y que le puedan animar a
aceptar determinados encargos, trabajos o
clientes. Yo atn sigo aceptando determina-
dos trabajos que sé que no van a ser rent-
ables desde un punto de vista econémico
pero lo hago por otras razones: me parecen
divertidos, retadores o tienen una finalidad
social o altruista, por ejemplo. La cuestiéon es
que cuando acepto trabajos sabiendo que no
seran rentables desde el punto de vista



econémico o que lo seran por debajo del
promedio de mis trabajos, lo hago con todas
las consecuencias y entonces no me genera
problemas cuando tardo demasiado en
concluirlos.

Hay tres maneras de evitar hacer los en-
cargos que uno no desea realizar. La primera
es elevando el precio. La segunda es subcon-
tratdndolo. Existe una tercera: simplemente
diga que no. En este caso quiza quiera tratar
de ayudar al potencial cliente a encontrar a
otra empresa o persona que le pueda
solventar el asunto.

Usted puede elevar el precio hasta una
cantidad que considere justa. Aunque es pos-
ible que se quede sin el trabajo, se asombrara
de ver la cantidad de veces que aun asi le
aceptan el precio. Y con el nuevo precio, ese
trabajo empieza ahora a ser algo maés
interesante.

También puede subcontratar con otra
persona. Esto, dependiendo de la actividad



que desarrolle, puede entranar cierto riesgo:
si el trabajo no cumple sus estandares de cal-
idad, su reputacion con el cliente puede
verse afectada. El otro peligro reside en el
hecho que el responsable de un trabajo es el
profesional que lo factura. De modo que si la
persona con la que subcontrata comete un
error, pero la factura la ha emitido usted o su
empresa, la responsabilidad legal de ese tra-
bajo recae completamente en usted. Luego
podra, a su vez, pedir responsabilidades a
esa persona. Es importante que entienda
como funciona desde el punto de vista
juridico para que guarde siempre la maxima
cautela. Aunque subcontrate, el responsable
juridico de ese trabajo, en el caso de que
aparezca algin problema, es, con todas las
consecuencias, el que emite la factura, es de-
cir, usted o su forma juridica. Y atencion
porque cuando digo usted, en el caso de que
lo haga como freelance, me refiero también a



todos sus bienes y propiedades, presentes y
futuras.



Lo que el hijo de Vito
Corleone hizo mal

Error 21. Aceptar negociaciones
sobre la marcha

Moisés esta en su negocio con-
tando satisfecho el dinero que ha
ganado ese dia, cuando su amigo
Abraham entra y le dice:

—Necesito que me prestes
ahora mismo cinco mil euros en
billetes.

—iPero cémo! Cinco mil... eso
es mucho.

—No te preocupes. Te los de-
volveré en diez minutos. Y ademaés
te daré una comision del cinco por
ciento. iGanaras sin arriesgar nada



doscientos cincuenta euros en diez
minutos!

—Bueno... si es asi te los
presto.

Moisés le entrega a Abraham
los cinco mil euros. Su amigo se los
mete en el bolsillo, luego le pide
permiso para utilizar el teléfono.
En un rincon apartado del negocio
habla durante diez minutos y luego,
con una gran sonrisa, le entrega los
cinco mil euros a Moisés, mas dos-
cientos cincuenta.

—No comprendo nada. Ex-
plicame por favor de qué se trata.

—Muy facil Moisés: tenia que
discutir un importante contrato Yy,
para lograr mis exigencias, con los
bolsillos vacios me sentia débil.
Cuando los llené tuve la autoridad
que necesitaba para imponer mis
condiciones.
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(Cabaret mistico, de Alejandro
Jodorowsky)

Esta a punto de cerrar un trato, y en el
altimo momento acepta una modificacion
que en un principio no tenia pensada. Luego,
cuando llega a casa, se arrepiente. No acept-
ar negociaciones sobre la marcha es una re-
gla que debe tener interiorizada para que
cuando le pase, sea capaz de acordarse a
tiempo.

En la primera parte del clasico del cine
El Padrino, Vito Corleone esta escuchando la
oferta que le hacen otras familias a la suya
para que entre en el negocio de la droga. Vito
rechaza esa opcion que le ofrece el jefe de es-
ta otra familia. Cuando éste, con la intenciéon
de persuadir a Vito, afirma que su inversion
estaria garantizada, el hijo de Vito interviene
repentinamente para afirmar que si la inver-
sion esta garantizada, eso es otra cosa. El
Padrino lo corta en seco con la mirada vy,



o T TO

dirigiéndose al jefe de la otra familia, le ex-
plica que tiene ciertas debilidades con sus hi-
jos: hablan cuando deben escuchar. Cierra
inmediatamente la conversacion y se
despiden.

Después, el Padrino abronca a su hijo:
ante extranos no vuelvas a decir lo que estas
pensando.

Es una norma de caracter basico. Fijese
que cuando trabaja con empresas, no es ex-
trafio que la persona con la que habla le diga
que no puede aceptar un cambio porque el
jefe no lo aceptaria o bien que tiene que con-
sultarlo con un superior antes de poder com-
prometerse. A partir de ahora usted también
tiene que consultarlo. Aunque trabaje solo,
eso da lo mismo. A lo mejor es con su gato
con quien tiene que discutirlo. Pero eso, su
interlocutor no tiene por qué saberlo. A us-
ted le proponen un cambio sobre la marcha.
Perfecto. Usted necesita cierto tiempo para
dar una respuesta. A veces van a ser sblo
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unos minutos mientras hace una llamada
telefonica. A veces lo va a discutir con la al-
mohada. Pero trate de no aceptar en el mo-
mento cambios esenciales sobre el precio o
las condiciones.

Esto no significa que pare cualquier ne-
gociacion siempre y sistematicamente en
cuanto surja cualquier punto que haya que
negociar, pero acuérdese de ello para cuando
le haga falta.

El momento en el que usted acepta una
modificacién sobre las condiciones es tam-
bién el momento para pedir alguna con-
traprestacion. Ese es el momento en el que
usted tiene fuerza. Negocie siempre desde el
enfoque yo gano, tii ganas. Esa es la tinica
forma de que, a la larga, los negocios fun-
cionen. Cualquier otro modelo, no funciona.
Poco importa que sea usted el que pierde o
que sea la otra parte. Si una de las dos
pierde, entonces no hay negocio. En esos
casos, hay algo muy parecido pero que no lo



es. Huya de aceptar negociaciones sobre la
marcha para evitar situaciones que no son yo
gano, tu ganas.



Una vela para desarrollar
esta habilidad

[Error 22. Estar en dos cosas a la vez

No estd en ninguna parte
quien est4 en todas.
(Dicho popular)

Estd manteniendo una conversacion
telefonica y de repente le llega un correo
electronico. En lugar de esperar a haber ter-
minado la llamada para leer el e-mail, lo
abre y le echa un vistazo. Lo ojea por encima
porque no puede estar concentrado al cien
por cien mientras conversa con la otra per-
sona. Al final, ni se ha enterado del todo de
lo que decia el e-mail ni le ha prestado a su



interlocutor la atencion que se merecia.
Quiza se sienta muy bien haciendo como los
brokers de bolsa de las peliculas, pero lo
cierto es que esto no le beneficia. Pongase en
el lugar de la otra persona. A lo mejor le ha
llamado para contarle algo importante y us-
ted no esta completamente en la conversa-
cion porque tiene su atencion en otra
actividad.

En muchas culturas asiaticas, una de las
maneras que tienen los maestros para trans-
mitir el arte de la meditacion a sus discipulos
es mediante la practica de la atencion con-
tinuada a una sola cosa. Puede ser, por ejem-
plo, a la llama de una vela. Pero fijese, lo que
se solicita al discipulo es prestar la maxima
atencion a una sola cosa, a una sola cada vez.
Yo creo que debe ser por algo.

Es una practica cada dia mas comun
hacer varias cosas a la vez. De hecho puede
que ni lo considere un problema. Pero lo es.
Lo es porque su concentracion desciende y



porque comete errores con mayor frecuencia.
Lo es porque si estd hablando con una per-
sona y esta haciendo otra cosa, se va a perder
parte de la conversacion. Y en lo que se re-
fiere a hacer varias cosas a la vez, uno de los
errores mas frecuentes es precisamente
hacer otra actividad mientras hablamos con
alguien.

Las relaciones entre seres humanos no
se basan s6lo en el intercambio de informa-
cion. De hecho el intercambio informativo es
s6lo una pequena parte de estas relaciones.
Por tanto, si cuando esta hablando con al-
guien y hace otra cosa, piensa que se esta en-
terando de todo, es el momento para que re-
flexione al respecto. ¢Esta apreciando todos
los matices de la voz? ¢Esta prestando aten-
cion al tipo de palabras que emplea esa per-
sona? éSe esta enterando si le esta queriendo
decir algo que en realidad no le esta diciendo
con las palabras? La comunicaciéon entre
seres humanos es tremendamente compleja.



Si mientras charla no pone toda su atencion
en ello, se perderda muchos matices de la
comunicacion.

Comunicarse bien es una de las habilid-
ades sin cuyo dominio ser emprendedor se
convierte en algo realmente duro. Y hacerlo
bien, en contra de la creencia general de
muchas personas, no es algo innato. De
hecho se puede aprender, entrenar y mejor-
ar. Por ello, tiene que esforzarse en cultivar
sus aptitudes comunicativas bésicas tales
como redactar, escuchar activamente, em-
patizar, comprender y hacerse comprender.

Desgraciadamente, la mayoria de la
gente no entrena estas habilidades. Afortu-
nadamente, si usted lo hace, eso le permitira
jugar en mejores condiciones.

Una de las principales fuentes de con-
flicto entre personas que trabajan juntas
tiene su origen en un compafero que,
ademas de estar haciendo «lo suyo», esta at-
ento a «lo del otro». Cuando tenga un



trabajo que hacer, concéntrese en su parte y
deje a los demas que se responsabilicen de la
suya. Esto me recuerda un cuento que es-
cuché en el programa de radio La voz de la
noche:

Frase una vez un acrébata que tenia
como ayudante y aprendiz a una nina. La
pareja iba de pueblo en pueblo haciendo un
nimero circense para ganarse la vida. El es-
pectiaculo consistia en que el hombre se
colocaba una larga pértiga sobre los hom-
bros, la nifia trepaba al extremo superior de
la misma y alli realizaba sus acrobacias.
Cierto dia, el acrébata le dijo a la nifa:

—Amiguita, para evitar tener un acci-
dente durante nuestro namero, mientras lo
realizamos, td tienes que estar muy atenta a
miy yo muy atento a ti.

Pero la nifia protesto:

—Oh, no, maestro, asi no funcionaria.
Para que realmente no tengamos un



accidente mientras hacemos el nimero, ta
debes estar muy atento a ti y yo muy atenta a
mi.

Por otra parte, cuando me refiero a
hacer varias cosas a la vez también me re-
fiero a estar haciendo una tarea, interrum-
pirla, hacer otra y proseguir posteriormente
con ésta. La agrupacion de tareas aumenta la
efectividad de su trabajo, pero también su
calidad de vida, ya que el estrés disminuye
cuando hacemos s6lo una cosa cada vez. Si
tiene que contestar correos electronicos, es
mucho mejor juntar varios y responderlos
todos a la vez. Si tiene que hacer llamadas,
resulta mas adecuado hacerlas todas a la vez.

Y esta regla funciona siempre asi, inde-
pendientemente de cuél sea su actividad.

De hecho, esta idea de hacer una sola
cosa cada vez, con todo lo sencilla que
parece, ha revolucionado el mundo tal y
como lo entendemos hoy en dia. Cuando
Henry Ford empez6 a fabricar coches en su



cadena de montaje e instal6 la produccion en
masa de su modelo Ford T lo que hizo fue
simplemente adjudicar a cada trabajador
una tarea concreta dentro de la cadena. Esta
agrupacion de tareas le permitié obtener la
méaxima productividad de su fabrica y le con-
virti6 en un referente del mundo actual.



El efecto «cacao maravillao»

Error 23. No publicitarse
correctamente

Sé que la mitad del dinero que
invierto en publicidad se desperdi-
cia. El problema es que no sé qué
mitad es.

(John Wannamaker)

En 13,99€, merecido best-seller sobre el
mundo de la publicidad, se dice: [...] la publi-
cidad ocupara todo el espacio que quede
libre. Se ha convertido en el Gnico ideal. No
es la naturaleza, es la esperanza la que siente
el horror por el vacio.
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Me imagino que no le descubro nada
nuevo si le digo que vivimos en el siglo de la
imagen y que cada vez mas todos los espa-
cios sociales estan siendo conquistados por
la publicidad. Vivimos en la era de la comu-
nicacion, en el tiempo del méarketing. Los
historiadores del futuro definirdn nuestra
época por el desarrollo y el uso de las comu-
nicaciones y de la publicidad. Los objetos y
los hechos estan siendo sustituidos por su
representacion, la publicidad es cada vez
mas omnipresente y adopta formas nuevas
cada dia. Quien quiere vender, y usted como
emprendedor quiere, tiene que hacer uso de
unas herramientas minimas de marketing.

¢Se acuerda del Cacao Maravillao?
Cuando las televisiones privadas entraron en
Espafa a finales de los afios ochenta provo-
caron un importante cambio social. Seguro
que recuerda unas chicas que cantaban con
tenacidad inusitada una cancién que hacia
referencia a un producto llamado Cacao



Maravillao. Este producto nunca estuvo a la
venta aunque su fama fue tan grande que la
gente lo pedia en las tiendas. Atin recuerdo al
propietario de los ultramarinos de mi barrio
quejandose, asombrado, de que sus clientes
le pidieran Cacao Maravillao.

La publicidad tiene una gran fuerza para
lanzar productos al estrellato en nuestra so-
ciedad mediatizada. No le digo que invierta
millones de euros en una campafia de publi-
cidad televisiva; seria probablemente ab-
surdo. Pero si que sea consciente de que des-
tinar parte de sus recursos a dotarse de unas
herramientas minimas de promocion le
puede resultar de interés.

Uno de los errores habituales y mas
comunes que cometen algunos empren-
dedores es que no se publicitan correcta-
mente. Es cierto que la economia, a pequena
y mediana escala, se mueve fundamental-
mente a base de contactos. Aun asi, esto no
es excusa para que no haga uso de las
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herramientas que la comunicacién, la publi-
cidad y el marketing ponen a su disposicion.
Ademas de cultivar su red de contactos, le
resultara de gran ayuda hacer uso de los ele-
mentos minimos de publicidad y, sobre todo,
hacer un uso adecuado de ellos. éSe ha for-
mulado las siguientes preguntas?

¢Qué informaciéon va a poner en
sus tarjetas de visita?

Piense detenidamente qué va a poner en
su tarjeta. Me refiero a las dos o tres palabras
que le van a definir. Son como las palabras
clave por las que quiere que le encuentren las
personas cuando hagan una busqueda en su
cerebro para encontrar un profesional sobre
un area determinado. Encuentre la ocasion
adecuada para dejar su tarjeta y pidale a to-
das las personas que trabajen junto a usted
que lo hagan. Si se entrena en esto, com-
probard que hay muchas mas ocasiones de
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las que antes detectaba. Por cierto, las tar-
jetas de visita tienen dos caras, uselas.

¢Necesita sitio Web?

Si ése es el caso, asegurese de que con-
trata a alguien que le puede asesorar cor-
rectamente sobre la creacion del mismo. Por
favor, y sobre todo, no sea mediocre. Hay al-
gunos sitios Web de pymes y freelances que
dan mas ganas de darle limosna al propiet-
ario que de contratarle. Es mejor no tener
nada que tener un sitio que le proporcione
una mala imagen.

¢Necesita estar presente en la
Web?

Si la respuesta es si, empiece por hacer
lo que se denomina ego-surfing. Es decir,
buscarse a si mismo en Internet para ver
donde sale referenciado y qué dicen de usted.
Si quiere que cuando alguien teclee su



nombre, su empresa o su profesiéon o lo que
sea, salga usted o su sitio Web, y ahora
mismo eso no ocurre, no se preocupe: hay
maneras de hacer que eso suceda. Lo que
tiene que hacer es estar presente en la Web:
escriba en blogs, responda en listas de dis-
tribucién de su area profesional, esté activo y
eso le permitird salir referenciado. Hay
mucha literatura publicada al respecto que
no le costara encontrar y que le ayudara a
optimizar su presencia en la Web. Pongase al
dia hoy mismo sobre los conceptos search
engine optimization y search engine mar-
keting porque el futuro va por aqui.

¢Necesita logotipo?

Si es asi, pongase en contacto con la per-
sona o la empresa adecuada para que le ase-
sore correctamente. En este aspecto debe ser
inflexible: no acepte un logotipo que no le
apasione. Lo va a ver todos los dias durante
mucho tiempo, asi que debe ser uno



realmente bueno. Enséfielo a otras personas
y, mas que escucharles, mireles la cara
cuando lo haga. Busque el mejor logotipo vy,
cuando lo haya encontrado, tselo todo el
tiempo.

¢Qué impresion ofrece su material
promocional?

Si dispone de un book o un catalogo o
algo asi, no escatime en recursos. No se trata
de un gasto sino de una inversion. Aunque a
nivel contable la publicidad siga siendo un
gasto, no es asi. Se trata de invertir algo de
dinero en el medio a través del cual usted va
a ser conocido y contratado en un futuro.
Como principio general recomiendo no in-
vertir salvo en cuestiones que vayan a tener
un retorno claro o que se conviertan en un
valor anadido para sus clientes de manera
clara.

En cuestiones relacionadas con los ma-
teriales promocionales no  escatime.
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Tampoco se trata de tirar el dinero porque en
ocasiones no va a ser necesario. Se trata de
encontrar la mejor manera de publicitarse.
Recuerde que nunca tendra una segunda
oportunidad de causar una primera buena
impresion.

En el caso de que utilice una
marca diferente a la de su nombre per-
sonal, éla tiene registrada?

La Oficina Espafola de Patentes y Mar-
cas es el organismo responsable de registrar
a su nombre su marca comercial. Si emplea
un nombre comercial, una marca, un logo-
tipo o cualquier otro emblema, simbolo,
logotipo o nombre comercial, debe registrar-
los lo antes posible. El tramite no es muy di-
ficil y ni tan siquiera resulta caro. Pero sobre
todo es necesario. éQué ocurrira si después
de llevar trabajando un mes o un afio o vari-
os afos con un nombre comercial tiene que
cambiarlo por haber evitado un tramite tan



sencillo como su registro? Pues pasara que
habra tirado horas de trabajo y creacion de
marca a la basura. Simplemente no merece
la pena correr el riesgo. Registrelo o pongase
en contacto con un profesional que le ges-
tione el proceso.

¢Usa siempre su logotipo, marca o
nombre comercial?

Una idea valiosisima. Cualquier objeto,
documento, correo electronico, etc., que
utilice debe llevar su logotipo y ser clara-
mente reconocible. Debe incluir su logo, su
marca o, sencillamente, su nombre en todas
las cartas, documentos, etc. que tengan que
ver con su actividad laboral. Estard gener-
ando marca, recuerdo y la correcta im-
presion de ser una estructura econémica. El
logotipo hasta en la sopa.

Por cierto, una buena publicidad no es
garantia de nada; es soélo el principio, pero si



se pierde el principio posiblemente se pierda
también el fin.



¢<Una alita de pollo?

[Error 24. No lanzar mil anzuelos

El 80% del éxito consiste en
estar alli.
(Woody Allen)

«Dar cera, pulir cera, dar cera, pulir
cera...». Esta mitica frase pasé a la memoria
de todos gracias a la pelicula Karate kid. En
ella un joven aspirante a karateca aprende la
leccion gracias a las orientaciones que le da
un maestro en esta disciplina, portero de su
casa. La pelicula gira alrededor del aprend-
izaje del muchacho. La primera de las tareas
que le encarga el maestro es encerar varios
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coches: «Dar cera, pulir cera, dar cera, pulir
cera».

¢Qué le ensefia el maestro cuando lo
pone a encerar? Sencillamente, la persever-
ancia. El aprendiz no entiende absoluta-
mente nada al principio, pero mediante el
encerado estd aprendiendo la constancia.
Esta aprendiendo que la repeticion es la base
del crecimiento. Por eso lo de «dar cera, pu-
lir cera» hasta el aburrimiento. Sin persever-
ancia no hay desarrollo. La suerte esta del
lado de los perseverantes.

Y de ahi mi propuesta de lanzar mil an-
zuelos. Si lanza mil anzuelos seguro que
vuelve con pesca a casa. Si no es asi, dé mas
cera, pula mas cera, inténtelo manana de
nuevo. Si s6lo lanza uno, puede que pesque o
puede que no lo consiga, pero ¢y si lanza mil
anzuelos? Perseverancia.

Una historia conocida de lanzamiento
incansable de anzuelos la tenemos en la del
coronel Sanders, fundador de Kentucky



Fried Chicken. Se dice que cuando a causa de
la construccion de una carretera perdio el es-
tablecimiento que llevaba construyendo toda
su vida, sus mas de sesenta afos no le imp-
idieron salir a la carretera para vender su re-
ceta. Lo sorprendente de esta historia es que
tuvo que llamar a mas de mil puertas hasta
que por fin alguien se interesé por ella. Anos
maés tarde habia fundado la exitosa cadena
de restauracion.

La cuestion es que si lanza muchas
propuestas comerciales o hace muchas lla-
madas o habla con muchas personas difer-
entes, acabara por poner la suerte de su lado.
Es cuestion de poner la estadistica a trabajar
a su favor. Ademaéas, el hecho de lanzar
mucho anzuelos cuenta con otra ventaja de
valor incalculable: usted no estd demasiado
preocupado por cada una de sus propuestas
porque sabe que no depende tnicamente de
cada propuesta individual que tenga éxito
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para cubrir sus objetivos. Asi puede desvin-
cularse del resultado.

Y para acabar, una observacion que
puede marcar toda la diferencia: lanzar
muchos anzuelos no significa ser insufrible.
Tampoco llamar a puertas sin ton ni son.
Significa iniciar acciones comerciales de
manera constante. En ningin caso de man-
era alocada. A mi lo que mejor resultado me
ha dado siempre es proponer ideas concretas
para problemas que o bien me han contado o
bien he detectado yo mismo. ¢Por qué no
convertirse en el rey de la autocandidatura?

Si estuviese jugando al tiro al plato,
tendria dos posibilidades. La primera es dis-
parar a muchos platos con mira telescépica.
La mira telescopica hace aumentar sus pos-
ibilidades de éxito porque sabe adénde dis-
para. La otra es vendarse los ojos y disparar
al azar. De las dos maneras, en el caso de que
lance muchos platos, acabara por cosechar
algunos éxitos. Pero usted ya sabe qué
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modelo le conviene. Hacer propuesta con-
cretas es disparar con mira telescopica.

La perseverancia es una de las herrami-
entas clave para conseguir lo que sea en la
vida, pero en lo que a la labor comercial se
refiere, es indudable que sin perseverancia
no hay resultados. Dar cera, pulir cera, dar
cera, pulir cera...



Parte 3: Errores
frecuentes en las
relaciones con otras
personas




Jefe de marketing de usted,
S.L.

Error 25. No tener una marca
ersonal

Hagas lo que hagas, te recordaran por
una anécdota.

Hace poco, encontré en una entrevista a
Antonio Catalan, presidente de AC Hoteles,
una pequeiia joya. Contaba la entrevista que
cuando alguien le pide consejo para montar
un hotel, Catalan le dice: Apunta en un papel
todas las cosas malas que te suelen pasar
como cliente y procura que no pasen en el
tuyo.

Para mi, ésta es la manera de construir
una marca.



Y da lo mismo que se trate de una marca
personal que de una marca comercial. De
hecho, Catalan ha creado dos de las marcas
mas prestigiosas de hoteles espainolas. No
digo que sea s6lo por esto, pero me parece un
excelente comienzo.

¢Como se construye una marca? Como
consumidor, si se detiene a reflexionar, ya
sabe como se hace. La formula se puede re-
sumir en una frase, aunque requiere de
mucha sensibilidad y tacto para ponerla en
practica con éxito. La clave es determinar
una serie de atributos por los que quiera que
se le reconozca, trabajar por ellos y comuni-
carlos de la mejor y mas memorable manera
posible.

De verdad que no hay més.

Piense como funcionan los buscadores
de Internet. Cuando escribe una palabra
clave, el buscador le devuelve una serie de
resultados. Pues usted quiere que le pase lo
mismo a todas las personas a las que conoce



y ha conocido; usted desea que se acuerde
de usted ante determinados conceptos clave.
Cuando lo logra, eso significa que su trabajo
como jefe de marketing de usted mismo ha
dado sus frutos.

Todas las marcas estas asociadas a algo
que las hace singulares y por lo que son re-
conocibles. Mercedes todo el mundo la aso-
cia a distincion, y Hyundai, a buen precio. El
Corte Inglés se asocia a calidad en el servicio,
mientras que LIDL se asocia a productos
baratos. Italia a diseno, y Alemania, a efi-
ciencia. Yo le pregunto: Cuando sus clientes
piensan en usted, ¢qué les viene a la cabeza?

Cuando ya conoce los atributos a los que
quiere que se le asocie, la tarea consiste en
comunicarlos de la mejor manera posible.
Lea los capitulos de este libro dedicados al
networking y a publicitarse correctamente.
Recuerde también que es fundamental que
su nombre goce de visibilidad. Pero atencion,
esto no significa visibilidad a cualquier
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precio. Lo que quiero decir es que su nombre
tiene que sonar y estar presente, pero solo
asociado a los conceptos adecuados. Para
ello, puede publicar articulos, disponer de un
sitio Web, escribir libros especializados, im-
partir conferencias o escribir un blog, por
ejemplo.

Da igual la escala a la que juegue. Usted
quiere ser una marca reconocida. Ya sea en
su pueblo o a nivel internacional. Usted tiene
una buena marca si es aquella persona a
quien sus clientes le comprarian un coche de
segunda mano sin dudarlo.

Disponer de una marca personal le ay-
udara a sentirse mucho méas seguro, a ganar
en visibilidad, a obtener mejores trabajos y
sobre todo a tener claro lo que usted es, sus
objetivos y como piensa lograrlos y, aunque
sélo fuese por esto, ya mereceria la pena.

La buena noticia de este capitulo es que,
en contra de lo que pueda parecer, las perso-
nas quieren marcas. Y las quieren por una
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sencilla razén y es que todos estamos cansa-
dos de marcas grandes que nos ofrecen un
servicio impersonal, frio y mediocre. Una
buena marca reduce la incertidumbre y gen-
era confianza. Por eso cuando encuentra una
marca que le gusta y le satisface no la cambia
bajo ninguna circunstancia. Le es fiel y leal a
esa marca. Y aquellas marcas que pro-
fundicen un poco en la relacion con sus cli-
entes llegaran muy lejos. Hay muchisimo es-
pacio para las marcas que vendan algo mas
que humo. Y si son personales mucho mas
aun.

Para mi las claves radican en ser una
marca reconocible y simple y lo de simple es
fundamental. Una marca que sepa evolu-
cionar si tiene que hacerlo y que esté
presente, muy presente. Simplicidad y pres-
encia. Esa es la clave.

Y algunas de las marcas que mejor han
jugado estas claves son, segin un estudio de
Millward Brown, Google, cuyo valor es de
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86.000 millones de dolares, seguida por
General Electric, Microsoft o Coca Cola, que
vale unos 58.000 millones de dolares.

Y para acabar este capitulo, le regalo
una idea que le resultara de gran ayuda. La
encontré en un brillante libro de la Escuela
de Palo Alto sin el cual el estudio de la comu-
nicacion no seria hoy en dia lo que es: Teoria
de la comunicacién humana. La idea es tan
sencilla como luminosa: no se puede no
comunicar.

Usted comunica su marca siempre, 24
horas al dia y 365 dias al afno. Usted no
comunica so6lo cuando lo hace de forma in-
tencional. Lo hace siempre. Si de repente un
amigo suyo le deja de llamar durante una
larga temporada, éverdad que si que se esta
comunicando? Pues lo mismo le sucede a us-
ted como persona y mas ain como marca.
Comunica siempre: cuando manda un correo
electronico y cuando no lo hace, cuando re-
sponde el teléfono por la forma en la que lo



hace y cuando no lo descuelga y salta, o no,
el contestador, cuyo mensaje, por cierto,
también comunica...



¢Como se llama la seiniora de
la limpieza?

Error 26. No emplear su red de
contactos (networking)

Con las personas, rapido es
lento y lento es rapido.
(S. Covey)

Considera a tus soldados como
a tus hijos y te seguiran hasta los
valles méis remotos; considéralos
como a tus queridos hijos y estaran
a tu lado hasta la muerte.

(El arte de la guerra, Sun Tzu)
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En los afios anos sesenta, Rosenthal y
Fode desarrollaron un interesante experi-
mento. A doce estudiantes se les asignaron
grupos de ratas a las que se les tenia que en-
sefiar a recorrer un laberinto. A la mitad de
los estudiantes se les dijo que las ratas eran
de una raza especial caracterizada por su ha-
bilidad con los laberintos. A los otros se les
dijo que se trataba de ratas criadas para ser
tontas con los laberintos. Las ratas eran las
mismas. Sin embargo, los resultados de los
estudiantes correspondieron a lo que se es-
peraba de las ratas. El aprendizaje de las
ratas «listas» fue mejor que el de las ratas
«tontas».

La expectativa sobre los resultados del
experimento es  determinante  para
obtenerlos.

En el libro El 8.9 habito. De la efectivid-
ad a la grandeza de Stephen Covey, se cita
una historia que el autor atribuye a Joann C.



Jones y que ilustra a la perfeccion la idea
clave de este capitulo.

Cuenta esta anécdota como, estando la
protagonista respondiendo con facilidad a
las preguntas de un examen, ley6 la altima:
¢Cuél es el nombre de pila de la mujer encar-
gada de la limpieza del centro? Pens6 que se
trababa de una broma. Aunque habia visto a
esa mujer mil veces, ¢ccomo iba a saber su
nombre? Asi que entregd el examen en
blanco. Antes de que acabara la clase, un
alumno pregunto si la altima pregunta con-
taria para la calificacion de la prueba. El pro-
fesor contestd: Por supuesto. En vuestra
carrera conoceréis a muchas personas. To-
das son importantes. Merecen toda vuestra
atencion aunque todo lo que hagais sea son-
reir y saludarles.

Esto me recuerda algo que me dijo un
profesor de la Universidad: Si quieres ser
relaciones publicas, tendrds que llevarte bi-
en con las secretarias y las recepcionistas.



La mayoria de las personas no les prestan
ninguna atencioén, pero ellas son las tinicas
personas de las empresas que hablan con
todo el mundo y que normalmente estan al
corriente de todo lo que ocurre.

Hace algunos afos descubri el concepto
de networking. Me dej6 impresionado su
utilidad. Fue a mi paso por el gobierno muni-
cipal de Londres, que habia dispuesto varias
organizaciones cuya unica finalidad era pre-
cisamente promover el networking. Espero
impaciente el dia en el que esto acabe por
llegar a Espafia. Aunque lo cierto es que no
es facil definir qué es el networking,
supongo que es algo asi como el arte por el
que diferentes personas se ponen en con-
tacto y estimulan sus relaciones para generar
oportunidades. Supongo que, si ya es
emprendedor, lo habra observado, pero lo
cierto es que la mayoria de las oportunidades
de negocio aparecen entre personas que o se



conocen directamente o tienen un conocido
en comun.

Para los emprendedores, cuidar la red
de contactos es clave, porque necesitan crear
estructuras en las que poder apoyarse en de-
terminados momentos. Piense en los pa-
jaros. Hace poco tuve la oportunidad de es-
cuchar a un ornitélogo una sugestiva explica-
cion acerca de como los péajaros vuelan
mucho mas y mas deprisa cuando lo hacen
en grupo que cuando lo hacen aisladamente.
De hecho, cuando un pajaro se sale de la
bandada, rapidamente vuelve a ésta para
aprovechar el impulso que le genera el pajaro
que va delante. A mi esto me recordaba a los
ciclistas, que hacen lo mismo cuando van en
carrera. Mantenerse junto a otros pajaros
que hacen el mismo viaje que usted, le ay-
udara, le dara fuerzas cuando las pierda y le
permitira ir a veces en cola y otras veces en
cabeza, pero siempre acompafiado. Aunque



trabaje solo, busquese o cree una bandada de
pajaros. Lo agradecera.

Aunque la contabilidad cuenta como
activo, los objetos fisicos, las patentes e in-
cluso las marcas, hay algo que no se puede
contabilizar ficilmente, pero que, sin em-
bargo, tiene una importancia extrema: la red
de contactos. Y atencién, porque una red de
contactos no es una agenda muy gorda llena
de ntimeros de teléfono que nunca usa. Una
red de contactos es un grupo de personas con
las que interactaa de vez en cuando, sea de la
manera que sea.

Un libro que habla de esto es Nunca
coma solo, de Keith Ferrazzi. El autor pre-
sume de tener en su agenda mas de cinco mil
personas que le atenderian el teléfono sin
lugar a dudas. La tesis principal del libro es
que los negocios se hacen a partir de contac-
tos. Y que para crear contactos hay que
aprender a dar y a recibir. No puedo estar
mas de acuerdo.



¢Ha escuchado alguna vez que cualquier
persona del mundo esta separada tan solo
por otras seis personas? El psicologo Stanley
Milgram ide6 una manera de probar lo que
llamo el problema del pequefio mundo. Pidio
en 1967 a algunas personas en Nebraska que
cada una le enviara un paquete a un extrafio
(un corredor de bolsa de Boston) a través de
otra persona, hasta que llegara a alguien que
conociera al corredor y se lo diera. Para
comenzar, debian enviarle el paquete a al-
guien que conocieran de nombre y que supi-
era un poco mas que ellos sobre la bolsa. Un
tercio de los paquetes le llegaron al corredor
de bolsa de Boston, tras una media de seis
envios. Milgram cre6 el concepto de «seis
grados de separacion» a partir de este
experimento.

Algunos consejos para mantener viva su
red de contactos:



—Conecte de motu propio con personas
que piense que puedan estar agradecidas por
haberse conocido.

—Contacte de vez en cuando con perso-
nas solo por el mero hecho de hacerlo. Sélo
por el placer de hacerlo. Sin tener que pedir
u ofrecer nada.

—Manténgase en contacto de forma con-
tinua: envie articulos, informe de eventos o
llame en ocasiones especiales.

—Tenga preparada una presentacion de
menos de medio minuto sobre lo que ofrece
y/o lo que busca. Puede necesitarla en cu-
alquier momento asi que téngala lista en to-
do momento.

—Cuando conozca personas nuevas re-
cuerde que escuchar es importante y ayuda a
construir las relaciones tanto o méas que
hablar.

—Cree su propia red de contactos. Hable
con personas que no conoce pero con las que
piensa que puede haber intereses comunes.
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Le sorprenderi lo abierta que est4 la mayoria
de la gente a escuchar a otras personas al
margen de que las conozcan previamente o
no.

—Emplee, siempre que sea necesario,
las cuatro expresiones clave de las relaciones
con otras personas: gracias, lo siento, te
quiero y por favor.

—Tenga presente que puede emplear
redes de contactos profesionales en Internet.

Al margen de lo profesional, cualquier
conversacion o encuentro que tenemos con
otra persona es importante. Cuidelos porque
nunca sabra a priori a qué persona podré ay-
udar en un futuro o a cual podra necesitar.

Para mi, comprender esta idea va
mucho maés allad de cuidar mi profesion y el
futuro de la misma. Para mi, cualquier en-
cuentro que tengo con otra persona es
sagrado. Por eso, me da exactamente lo
mismo la profesion, el estatus social, sus afi-
ciones o su religion. Esa persona es



importante y punto. Nunca me he fiado de
las personas que pelotean a sus superiores
jerarquicamente ni tampoco, aunque suelen
ser las mismas, de las que no tratan con el
maximo respeto a las que se encuentran por
debajo jerarquicamente. Cualquier persona
es importante por el mero hecho de serlo y
comprender esto le facilitara mucho la vida,
mas aun como emprendedor.



¢Y como le digo yo eso a mi
cuinado?

Error 27. Trabajar con amigos o con
familiares

Independiente siempre, ais-
lado nunca.
(Emilio Visconti)

Mantén a tus amigos cerca
pero a tus enemigos mas adn.
(De la pelicula El Padrino)

Sé que en esto tampoco me hara caso. Sé
que pensara que su situacion es diferente,



que su amigo o su cuhado es una bellisima
persona y que puede trabajar con él porque
confia en esa persona plenamente.

De antemano le digo que cuenta con to-
das las papeletas para que, si trabaja con sus
amigos o familiares, antes o después los ro-
ces aparezcan.

Una cosa es confiar en alguien y otra
muy diferente trabajar con esa persona. Yo
confiaria mi vida a personas con las que lo
ultimo que haria seria trabajar. Una cosa es
trabajar con alguien y que luego aparezca la
amistad. Otra muy diferente es tener amistad
con alguien y luego trabajar juntos.

Lo segundo es mucho mas dificil. Prin-
cipalmente debido a las expectativas que de-
positamos en esa persona y viceversa.
Cuando trabajamos con amigos tendemos a
pensar que las cosas iran bien de forma nat-
ural, como ya lo hacen fuera del trabajo. Pero
no suele ser asi. Manejar correctamente las



expectativas es imprescindible en estos
casos.

Como sé que de todas maneras es prob-
able que antes o después establezca alguna
colaboracion, sea del tipo que sea, con ami-
gos o familiares, vamos a ver de qué manera
se pueden aminorar los conflictos antes de
que aparezcan, siguiendo esa maxima que
afirma que es maés facil prevenir los prob-
lemas que solucionarlos.

La mejor manera de solucionar prob-
lemas cuando trabajamos en general con cu-
alquier persona y mas ain con amigos y fa-
miliares, e independientemente del tipo de
relacion profesional que establezcamos, es
dejar claro un contrato lo més concreto pos-
ible al principio de la relacion. Mejor dicho:
antes de que la relaciéon profesional empiece.
De hecho, esto es necesario y se lo aconsejo
con cualquier persona con la que vaya a tra-
bajar, pero con amigos y familiares, donde
pueden traspasarse los limites de la relacion



con mayor facilidad debido a la confusion
entre roles y personas, esto deberia ser
obligatorio.

Me llamo la atencién un capitulo de la
serie de television Sexo en Nueva York titu-
lado «Defining Moments», algo asi como
«Momentos definitorios», que trata precis-
amente sobre la importancia que tiene
definir conjuntamente los términos en los
que se va a desarrollar una relacién. Aunque
en esta serie se refiere a las relaciones senti-
mentales, lo cierto es que es igual de import-
ante en cualquier tipo de relacién.

Y hablando de definir, si lo puede dejar
por escrito, mejor que mejor. No es porque
desconfie de la otra persona. Nada de eso. Es
simplemente por lo que dice el refran: es
mas facil prevenir que curar.

Por escrito quiere decir sencillamente
mandar un correo electréonico que recoja los
puntos que hayan acordado previamente. De
esta manera usted verifica que lo que



hablaron es lo que entendieron. Constituye,
ademads, una excelente manera para ambas
partes de recordar lo que se habl6. Las pa-
labras se las lleva el viento y al plasmar los
términos del acuerdo al que llegaron por es-
crito se estd obligando a clarificar las pos-
ibles discrepancias en el enfoque. Es fre-
cuente que algunas diferencias se minimicen
cuando trabajamos junto a otra persona. Y es
precisamente no prestar la debida atencion
para ver esas situaciones lo que posterior-
mente se convierte en fuente de
discrepancias.

En esta conversacion sobre los términos
de su relacion deberan tratar con el maximo
detalle posible diferentes cuestiones. Le re-
comiendo que busque las espinosas. Cuanto
antes se traten mejor. Y mejor aan si es antes
de empezar un trabajo en el que todavia
pueda hablarse sin tanta presion. Deberan
tratar cuestiones como quién hace qué y en
qué plazos. También las responsabilidades



de cada uno y quién hablara con quién y para
qué. Deberan definir, asimismo, lo mas por-
menorizadamente posible, en qué consiste el
trabajo y, si es preciso, como y/o cuando sera
evaluado. En funcién del tipo de relaciéon que
vayan a establecer, puede ser oportuno tam-
bién determinar qué pasara en el caso de que
decidan, sea por el motivo que sea, dejar de
trabajar juntos: éCon cuanto tiempo habra
que avisar? ¢Qué pasara entonces con los
trabajos que ya estén en marcha? ¢De quién
es el cliente? Deben dejar claro también
quién es el que manda o lo que es lo mismo:
quién tendr4 la tltima palabra en caso de de-
savenencia. El didlogo es importante y sin él
las organizaciones mueren, pero otra causa
de fallecimiento es el exceso de discusion o la
falta de toma de decisiones cuando se hace
preciso tomarlas. Este creo que es el princip-
al aprendizaje que he obtenido de mi vida
asociativa. Alguien tiene que decidir. Dejen
claro de antemano quién sera.



Una de las mayores fuentes de conflictos
entre humanos proviene de no definir bien,
al principio de la relacion o siempre que sea
necesario a medida que ésta avanza, los
limites y las expectativas con la que nos acer-
camos a ésta. Cuando comienza una relacion,
ya sea de amistad, profesional, sentimental o
de otro tipo, siempre lo hace con unas ex-
pectativas determinadas. Y claro, la otra per-
sona también.

En el caso de que éstas difieran mucho o
en el caso de que no se hayan explicitado o
no se haya llegado a un acuerdo sobre ellas,
el conflicto esta garantizado. Defina las ex-
pectativas o lo que cada uno espera de la
relacion o del trabajo en cuestion y del tipo
de colaboracién que espera. Simplemente
por hacerlo, se ahorrard muchos problemas,
porque sera capaz de ponerles solucién antes
de aparezcan.

La otra cuestion que mas problemas
suele plantear es la definicién de los limites
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en las relaciones profesionales o personales.
Defina lo antes posible y mejor si es al prin-
cipio qué limites considera necesarios para
que la relacion funcione y pida que la otra
persona, lo haga. El acuerdo sobre esta
cuestion le evitara la aparicion de numerosos
problemas.

Por cierto, usted ya lo sabe, pero re-
cuerde que ni el mejor contrato puede evitar
los problemas si trabaja junto a personas con
las que no se ha creado un clima de mutua
confianza. La confianza es lo que mueve los
negocios y lo que mueve el mundo. Si tiene
un contrato muy claro, pero la otra persona
no quiere colaborar, esta perdido. El con-
trato, verbal o escrito, sirve para que la rela-
cion fluya més suavemente, pero solo fun-
cionard en un clima previo de confianza
mutua.

Reflexione bien antes de trabajar con
amigos y familiares si desea hacerlo o si
dispone de otras opciones. En el caso de que
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decida seguir adelante, defina de manera
clara, concreta y sin ambigiiedades los térmi-
nos de la relacion. Sé que es posible que le de
vergiienza. ¢Cémo le voy a decir eso a mi
cunado? Pues si no lo hace ahora, luego, en
lugar de vergiienza, le dara dolores de
cabeza.



¢Tengo clientes internos?

Error 28. Ser el mas listo de sus
colaboradores

Si  quieres verlo hecho,
pideselo a una persona ocupada.
(Proverbio chino)

Un gramo de caviar en un kilo
de excremento no cambia nada. Un
gramo de excremento en un kilo de
caviar lo cambia todo.

(Roland Topor)

Uno de las asuntos que mas les cuesta
solucionar a los emprendedores es encontrar



personas con las que colaborar y en las que
confiar al principio o cuando el volumen de
negocio empieza a crecer un poco. Cuando
eso ultimo sucede es el momento de
plantearse si se quiere avanzar hacia la
creacion de una estructura empresarial mas
amplia o si se quiere estabilizar el modelo de
negocio en lo que a crecimiento se refiere.

Decida lo que decida, como empren-
dedor resulta muy conveniente disponer de
una o de varias personas en las que pueda
confiar para que le gestionen todo o parte del
trabajo cuando se vaya de vacaciones,
cuando tenga un pico de trabajo y se vea ob-
ligado a delegar parte de éste o para estable-
cer una relacion de colaboracion duradera.

Si usted o su empresa son buenos en lo
que hacen, antes o después se vera envuelto
en una situacion en la que no podra atender
todo el trabajo que le llega y aunque esto le
suceda de forma puntual, le resultara de gran
ayuda disponer de una red de colaboradores



o trabajadores que le puedan echar una
mano. Lo mejor de esta red de personas no
es solo que le aliviaran cuando tenga picos de
trabajo, sino que ademés le acabaran por
suministrar trabajos. Son las ventajas de tra-
bajar en red.

Por cierto, sus empleados o su red de
colaboradores son una extension de su
«marca personal» o de la marca de su
proyecto empresarial y lo que ellos hagan le
afectara a usted de manera directa, asi que
sumo cuidado con la eleccién. En ultimo
término es mejor no aceptar un trabajo a que
se lo haga alguien en su nombre y que lo
haga mal. Si usted es el mas listo de su
empresa o de su red de colaboradores, le
garantizo que algo falla. Si no, acabara por
fallar.

La red de colaboradores

Si necesita o quiere fundar una red de
colaboradores, le deseo mucha suerte.
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Vamos a ver las condiciones minimas para
que esta red de colaboradores funcione.

La primera es trabajar inicamente con
personas que se dedican sblo a atender su
trabajo de freelance. Cuando sus colabor-
adores tienen otro trabajo, en su lista de pri-
oridades no estara usted el primero sino el
de la empresa que le paga su sueldo. A veces
ya es dificil trabajar con freelances que se
dedican so6lo a eso, asi que imaginese traba-
jar con personas que tienen una jornada
laboral y luego en sus ratos libres se dedican
a colaborar con usted. La cuestion esta clara,
si tienen un trabajo por cuenta ajena, viven
primero de eso, asi que cuando tengan que
escoger, priorizaran su trabajo «estable». Si
una persona tiene un trabajo por cuenta
ajena, no le recomiendo que trabaje con ella.
Como siempre, hay excepciones, y hay traba-
jos que se pueden compatibilizar, pero en 1ul-
timo término piense a quién dedicara esta
persona la mayor parte de su energia a lo
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largo del dia. Suele dar mejores resultados
trabajar con personas que viven exclusiva-
mente de su propio trabajo o negocio. Le
cuidaran como cliente.

Trabaje s6lo con personas que sean
como minimo igual de buenas que usted.
Seleccione solo a profesionales que sean ex-
celentes. Si no lo hace, sera por tener a un
perrito faldero o por no sentirse solo. De ver-
dad, no cometa este error aunque tenga prisa
por dejar solucionado un trabajo. Usted no
puede ser el mas listo de sus colaboradores.
Usted tiene que estar rodeado de los me-
jores. Y aun asi, a veces, acabaran por surgir
problemas.

Trabajar con profesionales. Para mi este
principio sélo tiene una excepcion: se puede
trabajar con personas que todavia no son
brillantes profesionales al cien por cien si es-
tan aprendiendo y demuestran claramente
que tienen pasion por lo que hacen. Esto se
puede comprobar por la actitud de estas



personas. Para mi la pasion por lo que se
hace puede sustituir la falta de conocimien-
tos en determinadas ocasiones. Vigile de
cerca todo el proceso del trabajo si opta por
este tipo de colaboradores, digamos, en
practicas, y adecue su remuneracion.

Por tltimo, si trabaja con colaboradores,
cuidelos como minimo igual que a sus cli-
entes. Mejor: cuidelos maés. Si no lo hace, al
final perdera al cliente y al colaborador. Sin
la complicidad de los colaboradores o em-
pleados no podra sacar muchos trabajos ad-
elante. Hay veces en las que si cada uno de
nosotros se atuviese a las normas fijadas de
antemano, los trabajos no saldrian. Y si la
gente que trabaja para usted acttia de este
modo, los proyectos no saldran adelante. Es
imprescindible que cuente con su apoyo in-
condicional. Y eso so6lo se puede ganar de
una manera: cuidandolos y tratandolos con
el respeto que se merecen. Es lo que algunos
llaman el cliente interno.
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Cuando trabajamos en equipo, éste es
como una cadena: es tan fuerte como lo es el
mas débil de sus eslabones. Sus colabor-
adores son sus eslabones. Si ellos son o estan
débiles, su cadena se rompera sin importar
lo fuertes que puedan llegar a ser el resto de
los eslabones.



La leccion del presidente

Error 29. Seleccionar a los
proveedores solo por el precio

Si puedes, relaci6nate con per-
sonas amables, si no te es posible,
haz lo que dijo el Buda: «camina en
solitario como el elefante».

(El faquir, Ramiro Calle)

Tiene un trabajo que entregar y necesita
encargar parte de éste a otro proveedor que
le suministre ciertos productos o servicios.
Ha pedido varios presupuestos y en funciéon
del presupuesto que acabe seleccionando su
margen de beneficio serd mayor o menor.
¢Qué proveedor selecciona finalmente?
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Normalmente uno de los criterios que
suelen pesar en este tipo de decisiones es el
econdmico. Pues lo que yo le aconsejo es pre-
cisamente que haga todo lo contrario: no
tenga en cuenta el criterio economico.
Bueno, apenas en cuenta.

Seleccione a sus proveedores por lo ex-
pertos que sean en el tema, con todo lo dificil
que resulta de medir. Olvidese en un primer
momento de lo que le van a cobrar. Hable
con ellos. Analice los productos o servicios
que le ofrecen. Intente verificar si sus cli-
entes han quedado satisfechos. Pida referen-
cias. Charle con ellos para ver si comparten
la manera de entender el trabajo. Preste
atencion a los detalles. Observe, por ejemplo,
si cuando le dicen que le van a llamar lo
hacen, si son puntuales en sus citas... este
tipo de cosas. Trate de buscar informacion
sobre ellos. Escuche a su intuiciéon. Después,
y solo si tiene dudas entre varios, emplee el
criterio econémico. Y, claro, le va a ocurrir



que no siempre se quedara con el proveedor
mas barato.

Sé lo que estd pensando: claro, pero
entonces o bien gano menos o mis trabajos
se encareceran. Probablemente esté en lo
cierto. Pero ése va a ser el precio que van a
pagar sus clientes por la garantia de un tra-
bajo bien hecho y usted por la garantia de
haber seleccionado al mejor. Y aunque
cueste un poco mas, usted siempre puede, y
debe, explicar por qué. Debe transmitir a sus
clientes el motivo. La mayoria lo van a en-
tender. Y si no lo entienden o con ese cliente
o tipo de cliente en concreto no es oportuno
pues siempre puede seleccionar para ese tra-
bajo a otro proveedor. Y en ese caso estd en
la obligacién de explicarle a su cliente en qué
va a perder.

Los proveedores, cuando son buenos y
estan bien seleccionados, son, ademas de
una garantia, una fuente de informacion de
primer orden. Le ayudardn a aprender



cuestiones de las que usted no tenia ni idea,
pero que son importantes para su trabajo.
Reconozco que lo de hablar con proveedores
es una parte del trabajo que me encanta. No
lo puedo evitar: me sale mi lado méas peri-
odistico. Podra descubrir multitud de de-
talles que no se hubiera ni siquiera
planteado.

Seleccione a los proveedores que se in-
volucren con usted en el trabajo y que le ay-
uden a escoger lo mejor para su cliente. Esos
son los proveedores que le interesan. Si
ademés son baratos, mejor que mejor. Ne-
gocie el precio s6lo cuando sea imprescind-
ible. Intente que todo el mundo a su
alrededor cobre lo que piense que tiene que
cobrar. El dinero no es el fin sino el medio
que permite que todo siga funcionando.

Olvidese del beneficio de cada trabajo.
Piense so6lo en hacerlo bien. Si usted centra
su atencion en hacerlo bien, lo deméas acaba
por aparecer. Los emprendedores somos
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como equilibristas. Por eso so6lo tiene que
preocuparse de dar el siguiente paso bien. Si
cada paso que da, lo da bien, al final llegar4 a
la meta. Pero si en lugar de estar pensando
en el paso que esta dando, esta pensando en
la meta, es posible que se distraiga y se vaya
al suelo. Y si esto ocurre... iPaf, se acabo!
Preocupese de hacer las cosas bien y olvidese
del precio y de la meta. Los trabajos acaban
saliendo bien cuando uno se preocupa por
dar cada uno de los pasos intermedios bien y
entonces usted gana lo mismo o incluso maés.

Solo tiene que dar el sigulente paso correctamente.



En la imprescindible pelicula La cortina
de humo, dirigida por Barry Levinson y con
una actuacién brillante de Robert de Niro y
Dustin Hoffman, el presidente de Estados
Unidos se ve involucrado en un escandalo de
faldas. Lo que hace es contratar a un solu-
cionador de problemas que le ayude con esta
cuestion. Es decir, contrata a un proveedor.
¢Piensa usted que escatima dinero? Para
nada. Lo que le pide se lo da. No hay reg-
ateos. Hay un trabajo que hacer y si el que lo
va a realizar es bueno, eso tiene un precio.
Valore el trabajo que hay detras de los
precios. No escatime con sus proveedores.
Rodéese de solucionadores de problemas y
pagueles, siempre que esto resulte posible, lo
que le pidan. Facilite lo necesario para que
trabajen a gusto. A todos les ird mejor.



Un casting para clientes

Error 30. Pensar que el cliente
sitempre lleva la razén o no quitarse
de encima a algunos clientes

Le dice un emprendedor a su asesor
fiscal:

—Le doy todo lo que tengo si me dice
donde hay negocio.

—Le doy el doble si me dice donde no lo
hay.

Sé que esto que voy a decir puede sonar
poco popular pero hay ciertos clientes que es
mejor no tener. De hecho también sé que,
aunque no lo diga, ya lo piensa. Ahora
mismo se esta acordando de ese cliente que
tiene o ha tenido que le hacia la vida impos-
ible. Pues bien, lo que yo le propongo es
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simplemente que se los quite de encima. Es-
tos clientes no le interesan. Encuentre otros.
El cliente no lleva siempre la razéon. A
veces la llevara y a veces no. Hay ideas que
de repente se extienden como la pélvora por
el imaginario colectivo y todo el mundo
parece estar de acuerdo con ellas. Pero res-
ulta que son falsas. ¢Como puede alguien,
sea cliente o sea el mismisimo Dalai Lama,
llevar razon en todo? Pues nada, yo he es-
cuchado esta frase como un millén de veces.
Y no me canso de repetir que esto a las
empresas y a los freelances les trae prob-
lemas. Y a los freelances mas aun, puesto
que la relacién es mas directa y no pueden
escudarse en su jefe ante ciertas discusiones.
El enfoque correcto es que usted no tra-
baja para nadie ni nadie trabaja para usted.
Usted trabaja con personas. Y todos, juntos,
buscan los mejores resultados. Y cuando este
enfoque falla en alguna de las partes implica-
das es frecuente que los problemas acaben



por aparecer. El cliente lleva la razon a veces
y a veces no.

Hay clientes que es mejor no tener. Al
igual que estos le seleccionan y eso le parece
normal, usted tiene que saber que también
puede seleccionar a sus clientes. Debe re-
sponsabilizarse de encontrar los clientes con
los que quiere trabajar. Y ya no porque
quieran llevar la razon en todo. Puede ser
simplemente porque el trabajo que le piden
no le interesa hacerlo. Da igual que sea
porque le aburre o porque no le deja benefi-
cios o por lo que sea. Al igual que
habldbamos de la importancia que tiene tra-
bajar junto a colaboradores y proveedores
adecuados, es muy importante que se vaya
creando una red de clientes con los que tenga
conexion. Encontrar clientes con los que
podamos trabajar comodos es tan necesario
como encontrar a los colaboradores adecua-
dos. No todos los clientes le interesan.
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La ley de Pareto dice que el 20% de lo
esfuerzos nos proporcionan el 80% de los
resultados. El 20% de sus clientes le propor-
cionan el 80% de sus beneficios y satisfac-
ciones. El objetivo, por tanto, es potenciar la
relacion con ese 20% o encontrar muchos
20% igualitos a este 20%. Ceda a su compet-
encia los clientes que menos satisfacciones le
proporcionan.

Una de las compafiias de telefonia movil
mas conocidas del mundo ha optado por una
politica en la que prima el trato al 20% de
sus consumidores que le reportan el 80% de
sus beneficios. Gracias a una herramienta de
CRM (Customer Relationship Manage-
ment), cuando el centro de atencion al cli-
ente recibe una llamada, detecta de qué tipo
de usuario se trata. A los clientes estratégi-
cos, es decir, a los que forman parte ese 20%,
se les dirige a un centro de operadores alta-
mente capacitados y que tienen que contest-
ar antes de que el teléfono suene tres veces.



T

Los recursos en esta empresa son asignados
en relacién al tipo de interés que tengan para
la empresa. Tiene en cuenta la ley de Pareto.

Ahora bien, cuidado con dejar su mer-
cado en manos de unos pocos clientes. Si lo
hace sera, desde un punto de vista estratégi-
co, mucho mas débil que si facturase a
muchos clientes diferentes. Cuidado con ap-
licar la ley de Pareto cuando del resultado de
su aplicacién se quede en manos de uno o
pocos clientes.

Una manera excelente de filtrar clientes
es a través del precio que pide por su trabajo.
Cuando prevea que hay un cliente que no le
interesa, puede aumentar el precio del servi-
cio hasta una cifra tal que si el cliente la
acepta, a usted le interesa porque, a partir de
cierta remuneraciéon, cualquier cliente res-
ulta menos latoso. Pero, en cualquier caso,
piense que si no hay verdadera afinidad con
el cliente o con el trabajo, gane lo que gane,
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ese trabajo acabard por hacérsele cuesta
arriba.

El dinero es un premio por el trabajo bi-
en hecho, nunca un fin para cuyo logro
trabajamos.



La practica del club de
cerebros y corazones

Error 31. No tener mucho cuidado con
las asociaciones

Dos que duermen en un
mismo colchén se vuelven de la
misma condicion.

(Dicho popular)

No creas que un amigo sea tan
amigo que no te pueda traicionar
nunca. Tampoco que un enemigo
sea tan enemigo que no te pueda
salvar la vida en algiin momento.

(Proverbio chino)
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Este capitulo s6lo quiere insistir en lo
que ya hemos mencionado en los capitulos
anteriores dedicados a la relacion con otras
personas: cuidado con quién se asocia. Es
mejor caminar solo que mal acompafiado.

En El libro negro del emprendedor, de
Fernando Trias de Bes, encontrard muy
buenas ideas sobre lo que supone empren-
der. Hay un parrafo en el que hablando de
los recursos de la empresa dice...

Si est4 pensando en tener socios porque
necesita dinero, hable con un banco.

Si est4 pensando en tener socios porque
solo no puede con todo, emplee un
trabajador.

Si est4 pensando en tener socios porque
hay un 4rea que no domina, subcontrate ese
servicio.

Si est4 pensando en tener socios porque
necesita comentar ciertas cosas, contrate un
coach.



Si est4 pensando en tener socios porque
tiene miedo, haga deporte.

La idea esta clara: no tenga socios. Aun
asi, las relaciones con otras personas,
aunque sean de un tipo diferente al de la so-
ciedad, en nuestro trabajo como empren-
dedores no sé6lo son necesarias sino aconsej-
ables. Recuerde las normas bésicas para que
todo salga de la mejor manera posible:
rodéese solo de los mejores y haga lo posible
por dejar lo més cerradas posibles las condi-
ciones del contrato que va a regir su relacion.
Prestando especial atencion a:

—las expectativas,

—los limites de la relacion,

—todo lo relacionado con los términos
economicos de la misma,

—qué ocurre si su relacion se termina,

—definir con el maximo detalle las
tareas que involucra el trabajo o la



colaboracion y concretar quién hara qué bajo
qué supuestos.

Otro error que suelen cometer los
emprendedores cuando tienen que dar
ordenes es ser demasiado blandos o demasi-
ado duros. Para mi, la clave del éxito a este
respecto es ser firme pero amable. La buena
educacion y la cortesia no estan renidas con
la firmeza en el cumplimiento de lo
acordado.

Un poema de Benedetti habla de la
gente que le gusta. Con gente asi da gusto
trabajar. Cuando los encuentre no los deje
pasar:

Me gusta la gente que vibra, que no hay
que empujarla, que no hay que decirle que
haga las cosas, sino que sabe lo que hay que
hacer y que lo hace en menos tiempo de lo
esperado.



Me gusta la gente con capacidad para
medir las consecuencias de sus acciones, la
gente que no deja las soluciones al azar.

Me gusta la gente estricta con su gente
Yy consigo misma, pero que no pierde de
vista que somos humanos y nos podemos
equivocar.

Me gusta la gente que piensa que el tra-
bajo en equipo, entre amigos, produce mas
que los cadticos esfuerzos individuales.

Me gusta la gente que sabe la import-
ancia de la alegria.

Me gusta la gente sincera y franca,
capaz de oponerse con argumentos serenos
y razonables.

Me gusta la gente de criterio, la que no
se avergiienza de reconocer que no sabe
algo o que se equivoco.

Me gusta la gente que al aceptar sus
errores, se esfuerza genuinamente por no
volver a cometerlos.



Me gusta la gente capaz de criticarme
constructivamente y de frente; a éstos los
llamo mis amigos.

Me gusta la gente fiel y persistente, que
no fallece cuando de alcanzar objetivos e
ideas se trata.

Me gusta la gente que trabaja por res-
ultados. Con gente como esa, me compro-
meto a lo que sea, ya que con haber tenido
esa gente a mi lado me doy por bien
retribuido.

Y ya que hablamos de asociaciones.
Comparto con usted una practica que ofrece
buenos resultados; a mi me los ha dado:
crear un club de cerebros (y de corazones)
emprendedores para discutir y charlar sobre
dificultades en el trabajo. Mi club se llama
Nice2meetu.es y participo cuando puedo de
otras iniciativas similares como the coffeb-
reak, por ejemplo. Da igual que se dediquen
a actividades diferentes a la suya. De hecho
es casi mejor. Invite a diferentes personas, se



conozcan previamente entre ellas o no, a
formar un club de debate una vez al mes, por
ejemplo. En cada encuentro puede ser uno el
moderador, pero la clave es que puedan
charlar de sus ideas, problemas y desafios. Se
sentird menos solo y acabaran por crear sin-
ergias que les favoreceran a todos. Ahora bi-
en, sea selectivo por favor. Invite sblo a per-
sonas creativas, innovadoras, aventureras,
libres, colaboradoras... a personas que hayan
hecho una apuesta decidida por mejorar su
vida. Personas que sepan hablar cuando hay
que hacerlo y escuchar cuando es el mo-
mento: deje a los blablateros para otros mo-
mentos. Necesitard ser selectivo para crear
un ambiente donde cada miembro pueda
sacar toda la creatividad que lleva dentro y
donde se demuestre que uno mas uno son
tres. No hay nada que reconforte mas que
saber que hay un ejército de personas ahi
fuera que pasan a diario por lo mismo. Es
importante que sepa que no esta solo.



Hay un dicho que afirma «No sé a donde
voy, pero si con quién voy». Pues eso.



¢Esta decision aumenta su
numero de posibilidades?

Error 32. Depender de un pagador en
mas de un 25%

La tecnologia punta en los ne-
gocios es el sentido comun.
(Antonio Catalan)

La nueva legislacion espafiola recoge
una figura que se llama trabajador
auténomo dependiente. Es una paradoja. Es
como decir autbnomo por cuenta ajena. Es
simplemente contradictorio. El hecho es que
si la legislaciébn recoge esta situacion es
porque en la practica ya se esta produciendo.
Y en ese sentido supone un avance. Hay
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multitud de personas que trabajan para una
unica empresa aunque desde el punto de
vista juridico son autonomos. Hay muchas
empresas que estan en esta misma situacion.
Desde el punto de vista del namero de cli-
entes al que prestan servicios se encuentran
exactamente en el mismo escenario. Si se
quedasen sin el cliente, la empresa tendria
que cerrar al dia siguiente.

Si depende de un solo pagador demasi-
ado, estd poniendo en peligro su independ-
encia o la de su empresa. Y la independencia
es una de las bendiciones que se tienen como
emprendedor. Sé que es muy tranquilizador
tener un cliente al que facturar mensual-
mente. De hecho sé que a veces esto con-
stituye la meca de las empresas y los freel-
ances. Pero cuidado con este asunto. Porque
puede estar hipotecando sus recursos o los
de su empresa y perdiendo capacidad de
movimiento.
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Tome esta idea con flexibilidad porque
va a depender mucho de cada situacion, pero
depender de un solo pagador en mas de un
25 0 30% le resta capacidad de actuacion.
Usted sabra adaptar esto a su caso. La idea
clave es que pueda trabajar con cada uno de
sus clientes sabiendo que, aunque ése en
concreto le dejara de suministrar trabajo al
dia siguiente, su economia no se veria
afectada notablemente ni le meteria en prob-
lemas. Si depende de un solo cliente, ¢qué
hara cuando ese cliente cambie su contacto
dentro de la empresa? ¢O cuando cierre o
cuando un dia se dejen de caer tan bien?

Uno de los criterios que suelo adoptar
cuando tomo decisiones es este que dice:
«Actia siempre de manera que amplies tu
numero de posibilidades». Y depender de un
solo pagador, salvo contadas excepciones, no
le va a ayudar a aumentar su numero de
posibilidades.



Parte 4: Errores en la
relacion con uno
mismo




¢Sabia que su automovil y
usted tienen dos cosas en
comun?

Error 33. No hacer algo que le haga
ilusion todos los dias

Uno de las definiciones de lo-
cura consiste en hacer las mismas
cosas una y otra vez y esperar res-
ultados diferentes.

(Albert Einstein)

Relajate, pide ayuda, delega
tareas, hazle un favor, expresa lo
tuyo, rompe un habito, sal a correr,
pinta un cuadro, sonrie a tu hijo,
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permitete brillar, mira fotos viejas,
lee un buen libro, canta en la
ducha, escucha a un amigo, acepta
un cumplido, ayuda a un anciano,
cumple con tus promesas, termina
un proyecto deseado, se nifio otra
vez, escucha la naturaleza, muestra
tu felicidad, escribe en tu diario,
permitete equivocarte, haz un buen
album familiar, date un bafio pro-
longado, por hoy no te preocupes,
deja que alguien te ayude, mira una
flor, pierde un poco de tiempo,
apaga la tele, habla, escucha tu
musica preferida, aprende algo que
siempre deseaste, llama a tus ami-
gos por teléfono, haz un pequeio
cambio en tu vida, haz una lista de
cosas que haces bien, ve a la bibli-
oteca y escucha el silencio, cierra
los ojos e imagina la playa, haz sen-
tir bien o bienvenido a alguien, dile



a las personas que amas cuanto las
quieres, dale un nombre a una es-
trella, piensa en lo que tienes, hazte
un regalo, planifica un viaje, res-
pira profundo, cultiva el amor...
(Maril6 Lopez Garrido en su
programa La voz de la noche, de
Radio Continental, Argentina)

Cada dia es tnico. Si ha visto la pelicula
Entre copas, recordara que uno de los prot-
agonistas, después de haber perdido a la
mujer a la que amaba y de tener un mal dia,
se mete en una cadena de comida rapida y
abre una botella de vino tnica, una auténtica
pieza de coleccion. iY se la toma en una ham-
burgueseria! Me fascina esta escena. He visto
la pelicula varias veces y sigue siendo mi
secuencia favorita: es la vida en estado puro.
No sirve de nada guardar una botella de vino
para la ocasién especial. Cualquier dia es o
puede ser una buena ocasion para tomarla.



Si gestiona su propio trabajo o negocio,
ya habra llegado a la conclusién de que eso
de las ocho horas es un invento para ociosos
o desmotivados. Ocho horas acaban sa-
biendo a poco para hacer todo lo que hay que
hacer y para emprender todas las ideas
nuevas que uno tiene. Y claro, en medio de
toda esa voragine diaria del hacer, suele
quedar poco tiempo para dos actividades
que, sin embargo, como emprendedor, son
imprescindibles: una es pensar y planificar
estratégicamente. Ya, ya sé que esto suena a
alta direccion pero de hecho no es asi. La
otra es algo tan sencillo como cuidarse un
poco: hacer todos los dias algo que le haga
ilusion. Convertir cada dia en algo grande.

De la misma manera que su coche no
puede funcionar indefinidamente sin parar
en una gasolinera o sin hacer una revision de
mantenimiento de vez en cuando, y esto le
parece de lo méas normal, usted no puede
seguir indefinidamente sin entrar de vez en
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cuando en la gasolinera y en el taller. Hacer
cada dia algo que le haga ilusion es ir a la
gasolinera. Es algo que necesita hacer fre-
cuentemente: quiera o no quiera. Apenas ll-
eva tiempo, pero es imprescindible. Si no el
coche acaba por pararse. Lo de las revisiones
son las vacaciones, los dias libres o conceder-
se algin lujo de mayor escala de vez en
cuando. Y de mayor escala no significa ne-
cesariamente mas caro.

Resulta aconsejable encontrar algo que
le haga ilusiéon y hacerlo a diario. O encon-
trar cada dia algo diferente. Da lo mismo.
Puede ser parar a media mafiana para to-
marse un zumo natural o para escuchar o,
mucho mejor aun, bailar esa cancién que
tanto le gusta. Puede consistir en ver una
pelicula o en ir al teatro o en leer la prensa
nacional o internacional. O en emplear me-
dia hora al dia para llamar a alguna persona
querida con quien lleva tiempo sin hablar. O
mejor aun: quedar con ella. O en escribir o



responder correos electrénicos personales. O
en entrar en ese café que tanto le gusta a to-
mar algo, o en trastear un rato en Internet o
en hacer deporte o en apuntarse a un curso
de flamenco o de cocina japonesa... lo que
sea, da igual, pero todos los dias tiene que
encontrar un rato, a veces mayor, a veces
menor, para hacer algo que le haga ilusion.
Esto, ademéas de pasar por la gasolinera, es
una forma de mantener la autoestima alta y
seguir funcionando al cien por cien por
tiempo indefinido. Estoy pensando ahora en
una emprendedora con la que trabajo de vez
en cuando que se regala flores por la mafiana
mientras va camino del trabajo. La encantan
y se las regala. iOle!

Ademas de echarle gasolina a su
vehiculo, de vez en cuando tiene que cambi-
arle las bujias y las ruedas y revisarlo para
que pueda seguir funcionando. Un coche bi-
en cuidado puede durar toda la vida. Usted
también necesita revisiones periddicas para
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seguir en marcha en perfectas condiciones.
Uno de los mayores problemas a los que se
enfrentan los emprendedores es su incapa-
cidad para desconectar cuando estan fuera
de su trabajo. Su vida y su trabajo se acaban
mezclando tanto que es dificil saber cuando
se esta fuera del trabajo. Por eso, en el caso
de los emprendedores, son mucho mas ne-
cesarias las tareas de autocuidado.

No se deje arrastrar por el dia a dia.
Mantenga la cabeza a flote y dedique un
tiempo de vez en cuando a pensar estraté-
gicamente. Pare para escribir sus objetivos,
para ver a donde quiere ir. Pare un rato de
vez en cuando para charlar con sus traba-
jadores, colaboradores, proveedores, clientes
o cualquier persona con la que trabaje. Fo-
mente las relaciones informales. Dedique un
dia de vez en cuando a quedarse en la cama
hasta tarde o a tomarse la tarde libre. No me
creo que necesite estar siempre al pie del
caion. Y si lo es, algo en su modelo de



T TTo

negocio no funciona. Parar un dia de vez en
cuando no so6lo no hace ningan dafo, sino
que le ayudara a recobrar esa sensacion de
que es usted quien tiene el control de la
situacion. Aproveche las rachas en las que
tiene menos jaleo para analizar como va su
trabajo y para disfrutar de los pequefios pla-
ceres. Esa es una de las ventajas de ser
emprendedor. Aprovéchela. Analice si se va
cumpliendo lo que queria o no. Y por qué.
Puede hacer un DAFO de su trabajo o de al-
gin aspecto que considere importante de
éste. Un DAFO es una herramienta que
permite analizar las Debilidades, las
Amenazas, las Fortalezas y las Oportunid-
ades de una situaciéon o problema cualquiera.
Es una herramienta de anéilisis que ofrece
excelentes resultados y que esta al alcance de
cualquiera que tenga un rato libre, un lapiz y
un papel. En definitiva, no puede estar
siempre al cien por cien. Ademaés, no tiene
ningtn sentido.
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Comprenda que, aunque es cierto eso
que dice el proverbio chino de que sélo en
medio de la actividad desearia vivir mil anos,
es preciso parar de vez en cuando para echar
gasolina y revisar el vehiculo. Pero sobre to-
do para tomar el mapa y comprobar que es-
temos avanzando por la carretera adecuada.



iNo responda al teléfono!
iDiga no a tia Antoiiita!

LError 34. No saber decir que no

Cuando un hombre experi-
menta limites, se siente estimulado
a dar mas.

(Los hombres son de Marte,
las mujeres son de Venus)

¢Sabe que el hecho de que suene el telé-
fono no significa que lo tenga que descolgar
inmediatamente? ¢Sabe que el hecho de que
usted disponga de mayor libertad de horari-
os que algunos de sus clientes, familiares o
amigos no significa que tenga que ceder sis-
tematicamente? ¢Sabe que no tiene por qué
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estar todo el dia con la nariz delante del or-
denador para ver quién le ha escrito un e-
mail urgentisimo? ¢Sabe que todo lo urgente
normalmente no lo es tanto?

Aunque la idea general de este capitulo
es animarle a que aprenda a decir que «no»
cuando lo considere necesario, nos
centraremos en dos cuestiones en concreto.
La primera es la de que tiene que aprender a
gestionar la interrupcién. La otra es que debe
aprender a decir que no cuando le pro-
pongan tratos, trabajos o citas que se ex-
tralimiten de lo que usted considere toler-
able. Aqui es nada.

Aprender a decir que «no».

Es una habilidad social que no se suele
ensefiar en el seno de las familias. Es normal.
He visto a pocos padres que ensefien a sus
hijos a que les lleven la contraria: «Hijo mio,
ino me digas que si! Debes aprender a cono-
certe a ti mismo para decirme que no cuando
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te diga algo que vaya en contra de lo que de-
seas». Y sin embargo es una competencia
que si no tenemos afecta a nuestra autoes-
tima. Sin saber decir que no cuando hay que
decirlo, nuestra capacidad de decisiéon sobre
nuestra propia vida disminuye.

Si usted es de los que en ocasiones des-
pués de haber cerrado, vamos a decir, una
cita a una hora que no deseaba, se lamenta y
piensa que deberia haber dicho lo contrario,
o es de los que a veces se sorprende a si
mismo diciendo que si a propuestas que en
un principio no desea, entonces debe en-
trenar esta habilidad. Es la habilidad de decir
que no. Y la debe cultivar no sélo por los be-
neficios que le reportara hacerlo en el mo-
mento concreto en el que diga que no, sino
por la sensacién de autocontrol que le pro-
porcionara sobre su propia vida. Hay de-
cisiones cuyo ambito de repercusion va
mucho mas alld del de la propia decision.
Esta es una de ellas.



¢Quiere entrenar esta habilidad? Hay un
ejercicio que quiza le pueda ayudar. Consiste
en determinar un periodo en el que usted
tiene que decir que no siempre e independi-
entemente de que le convenga o no lo que le
propongan. Posteriormente, si después de
pensarlo detenidamente, decide cambiar de
opinion, puede hacerlo. Siempre puede
llamar y aceptar esa propuesta. Quiza no le
sea posible hacerlo asi siempre, pero
entonces puede proponer, dentro de la
dindmica del ejercicio, una alternativa muy
parecida. Le proponen una cita a la una y a
usted le va bien. Perfecto. Usted propone a la
una y cuarto. Es casi lo mismo pero no es
igual. Usted se esta entrenando en la habilid-
ad de decir que no. El objetivo del ejercicio
es que se acostumbre a verse a si mismo con
el control sobre una situacién concreta. No
prolongue este ejercicio indefinidamente en
el tiempo. Seria absurdo. Puede y debe
pararlo en cuanto se haya dado cuenta de



que usted también puede decir que no y que
después de hacerlo el mundo sigue girando y
en orden.

Gestionar la interrupcion.

Si usted es de los que contesta siempre
al teléfono y hace lo que le piden inmediata-
mente, o es de los que responde los correos
electronicos segun le van entrando, entonces
no sabe gestionar la interrupciéon. Gestionar
la interrupcion supone tener la capacidad
para que, cuando no lo desea, no le molesten
las llamadas, correos electronicos u otras in-
terrupciones que le puedan afectar en su tra-
bajo. Gestionar la interrupcion resulta de vi-
tal importancia porque, cuando hacemos
s6lo una misma cosa cada vez, el tiempo
cunde mucho mas. Y éste es el principio que
justifica aprender a gestionar la interrup-
cion. Es mucho mejor, si tiene algo urgente
que hacer o si esta reunido, no coger el telé-
fono y devolver la llamada posteriormente. O



cogerlo y explicar que no es un buen mo-
mento para hablar y acordar un momento
adecuado en el que pueda hablar con la otra
persona tranquilamente.

El teléfono tiene que convertirse en una
ayuda y no en una fuente de interrupciones.
Acostimbrese a concentrar tareas. Devuelva
o realice todas las llamadas a la vez. Haga to-
das las facturas del mes en el mismo mo-
mento. Cuando tenga que hacer recados, ha-
galos todos de una vez.

La otra gran cuestion con la que tienen
que lidiar los emprendedores es con la de
hacer entender a todo el resto del planeta
que el hecho de que dispongan de un horario
flexible, no significa que no trabajen o que
puedan aceptar cualquier cita a cualquier
hora. Si cree que esto le ayudara, trate de no
aceptar citas o de no hablar por teléfono
cuando no piense que tenga que hacerlo. Le
tiene que dejar claro a su tia Antonita que no
puede hablar a media mafiana sblo por el



hecho de que usted no tenga jefe. Cultive el
«no» también con tia Antoiita.

Y para acabar, una reflexiéon. El hecho
de que aprenda a decir que «no» cuando
tenga que hacerlo, no le convertira en una
persona menos popular. Tampoco reducira
su nivel de trabajo. De hecho, es posible que
suceda todo lo contrario. Atrévase a
probarlo. Atrévase, también en esto, a exper-
imentary, si es el caso, a equivocarse.



El legado de Deming

Error 35. No aplicar el principio de la
mejora constante

Cierta vez le preguntaron a Einstein cual
consideraba que era la principal diferencia
entre su inteligencia y la de otras personas.
Einstein contesto: «Cuando la mayoria de la
gente busca una aguja en un pajar, se detien-
en una vez que la han encontrado. Pero yo
seguiré buscando hasta descubrir si puedo
encontrar una segunda, una tercera y, tal
vez, con mucha suerte, una cuarta o una
quinta aguja».

¢Se ha parado a pensar alguna vez como
aprenden los ninos a desenvolverse en el
mundo? Una de las principales maneras que
tienen de hacerlo es copiando a sus padres y
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madres. Observan cémo hacen las cosas, y
las hacen, no sabemos si afortunada o desa-
fortunadamente, de una forma muy pare-
cida. Es decir, copian de quienes tienen a su
alrededor. Le propongo que haga lo mismo,
pero seleccionando a las personas a las que
vaya a copiar.

Lo que yo hago, y lo que le invito a
hacer, es exactamente lo mismo pero con
aquellos profesionales a los que patente-
mente les marcha bien. Una actitud que he
observado que comparten todas las personas
a las que les va bien es aplicar el principio de
mejora constante. Independientemente de
que sepan o no que se llama asi.

La idea de la mejora constante es sen-
cilla: si algo ya funciona bien, estupendo.
Ahora pasamos a pensar como podemos
mejorarlo.

De hecho, estoy seguro de que muchas
de las personas que aplican este principio ni
siquiera habran oido hablar de Edgard
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Deming, padre de la calidad tal y como la en-
tendemos hoy en dia. Deming fue invitado
por los japoneses, donde sus ideas tuvieron
una profunda aceptacion. Parte de lo que hoy
en dia es Jap6n se debe a Deming. Le resul-
tara facil encontrar los catorce puntos de
Deming para la gestion en Internet y le re-
comiendo que los lea. Seguro que extrae al-
guna idea para su caso particular, pero el que
mas nos interesa aqui es el primero: Crear
constancia en la mejora de productos y
Serviclos.

Es un error, y de los graves, no pensar
continuamente como podemos mejorar algo
que ya esta funcionando porque cuando esto
sucede se estan perdiendo oportunidades,
dinero o clientes, pero, sobre todo, el ex-
quisito placer de saber que estamos haciendo
las cosas mejor cada dia. No hay nada mas
satisfactorio que saber que uno esta siendo
excelente, es decir, siendo lo mejor que
puede en cada momento y en cada situacion



de la vida. La mejora constante es una forma
de vida. Y es adictiva. Si empieza a aplicarla
comprobard que acabara por afectar a todos
los campos de su vida.



La gran ensenanza de
Superman: escape de la
cryptonita

Error 36. No eliminar los sumideros
de energia

La mayoria de las personas
gastan mas tiempo y energias en
hablar de los problemas que en
afrontarlos.

(Henry Ford)

Si ha visto o leido Superman seguro que
conoce la cryptonita. Entonces ya sabe lo que
es un sumidero de energia.

Superman es capaz de hacer las mayores
proezas y azanas sin que nada ni nadie pueda



detenerlo. S6lo hay una cosa que puede fren-
arle: la cryptonita. Cuando Superman se
acerca a ésta su poder innato disminuye. éLe
sorprende si le digo que usted es como Su-
perman y lo que le sucede es que esta
rodeado de cryptonitas? Vamos a identificar
algunas de ellas para que pueda eliminarlas,
recuperar su energia natural y ser como
Superman.

Algunas de las personas con las que se
relaciona, de los alimentos que toma y de las
actividades que normalmente desarrolla son
sumideros de energia.

Le sientan tan mal como la cryptonita a
Superman. Un sumidero de energia es algo
que le deja sin fuerzas, sin ganas de empren-
der nuevas actividades. Es cualquier cosa
que le resta parte de su poder innato para
sacar ideas adelante. Todos estamos rodea-
dos de cryptonitas. El problema es que no es-
tamos entrenados para detectarlas.



La idea, claro, va a ser eliminar estos
sumideros de energia. Tiene que huir de ellos
como el diablo lo hace del agua bendita. Si
no estd rebosante de energia y de vitalidad
no podré sacar su trabajo adelante. Tampoco
el resto de los aspectos de su vida.

Cuando una persona tiene un problema,
sucede con frecuencia que lo que desea es
solucionar no tanto éste como sus sintomas.
A alguien le duele el estomago y en lugar de
preguntarse los motivos que le han podido
ocasionar el dolor, lo que hace es tomarse
una pastilla. Y esta dinamica simplista es la
que aplicamos a todos los aspectos de
nuestra vida. Por eso a veces tengo clientes
que me dicen que quieren mejorar su nego-
cio o su trabajo porque alli tienen problemas
(los sintomas), pero no quieren tocar ningan
otro aspecto de su vida. Y asi es imposible.
Somos seres holisticos y eso supone que un
cambio en una parte afecta a todas las demas



de la misma manera que un problema en una
de las partes afectara a las demas.

Es como si a alguien le doliera la cabeza
porque tiene resaca y en lugar de dejar de be-
ber alcohol, redoblara la cantidad de aspiri-
nas que toma cada mafiana. Es de locos.

Una de las mejores maneras que se me
ocurren de que una persona tenga éxito en
las diferentes areas de su vida es disponer de
toda su energia al cien por cien. La cuestion,
por tanto, va a consistir en suprimir todo
aquello que le esté restando energia, sea lo
que sea. ¢Esta dispuesto a ello o prefiere sélo
eliminar el sintoma?

—Tomar decisiones en el momento. Uno
de los mayores sumideros energéticos que
conozco en lo laboral es postergar la toma de
decisiones. Un emprendedor debe especializ-
arse en tomar decisiones con agilidad y cri-
terio. Si es usted una de esas personas que
no decide en el momento qué va a hacer,
debe saber que eso le resta una energia



valiosisima que podria estar destinando a cu-
alquier otro asunto. Cuando le llamen, le
llegue un correo electronico o le pidan u
ofrezcan algo, tome por costumbre decidir
siempre en el momento. iQué respiro!

Si esto no le resulta posible porque tiene
que hablar con otra persona o porque debe
consultar algo, hagalo lo antes posible. Si
posterga cosas, acabard por tener una
montafia de cuestiones por resolver. Hagalo
o no lo haga, pero decida lo antes posible.

En el fondo este capitulo se puede re-
sumir en una linea: hagalo o no lo haga. Eso
es todo. No dude. Arriésguese a equivocarse.

Deje de decir «tengo que...». Si tiene in-
tencion de hacer algo, pongale fecha en el
calendario o hagalo en el momento, pero de-
je de echarse cuestiones a la espalda que fi-
nalmente luego no hara o tardara demasiado
en hacer. Restan demasiada energia que
podria estar empleando en cualquier otra
cosa. Es agotador.



Cuando le llegue un e-mail, una llamada
o un encargo, instantaneamente
acostimbrese a tomar una decision, que
puede ser:

—hacerlo en el momento,

—decidir no hacerlo nunca,

—postergarlo por una razon justificada y
ponerle una nueva fecha a la decision,

—delegarlo en otra persona.

Esta practica la aprendi de la persona
con la que yo descubri el coaching. El sabia
que tomar decisiones en el momento es una
de las mejores maneras conocidas de estar
siempre rebosante de vitalidad. De hecho, él
lo estaba. Trabajabamos juntos en una
empresa publica dependiente de un gobierno
municipal de Londres y durante aquel
tiempo fueron muchas las propuestas que
discutimos para mejorar el servicio que
prestabamos a las empresas clientes de la or-
ganizacion. Lo que no dejé de sorprenderme



ni un solo dia en todo el tiempo que pasé alli
fue la agilidad con la que siempre tomaba la
decision al respecto de qué hacer como jefe
de su organizacion. Siempre era o de manera
instantanea o en cuestion de horas. Lo que a
veces llevaba incluso varias llamadas se
acababa por solucionar de manera
podriamos decir casi que inmediata. Se hacia
o no se hacia. Punto. Fascinante. Desde
entonces, y ya hace tiempo de esto, actio
siempre que puedo asi. Es tan tranquiliz-
ador. Me sienta tan bien...

Por cierto, si decide adoptar este en-
foque seriamente, pronto comprobara que se
vera obligado a decir que «no» con cierta fre-
cuencia. Permitase el lujo de hacerlo. Sea
travieso y diga que «no». Quitese de en me-
dio actividades que no le llevan a ninguna
parte. Respete sus objetivos. Sea selectivo.
Hagalo o no lo haga. Aprenda a decir que
«no». iQué gozada! Ahorrard una gran
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cantidad de energia que podra emplear en lo
que realmente desea.

Héagalo o no lo haga. Ahi esta el meollo.

Mi propuesta es que elimine todos los
sumideros de energia con los que tiene que
lidiar cada dia. Algunos so6lo los conoce us-
ted, otros son comunes a casi todas las per-
sonas. Otros muchos van apareciendo a lo
largo de la vida y hay que entrenarse para
detectarlos segtiin vayan apareciendo:

—Elimine objetos y tareas pendientes de
realizaciéon de su vida. Revise el capitulo 9
donde hablabamos de este ejercicio.

—Alcohol y tabaco. No le digo nada
nuevo, pero si supiera lo destructivos que
son realmente y el esfuerzo que supone para
su organismo eliminarlos y procesarlos,
quizd querria replantearse su relaciéon con
ellos.

—Mala alimentacién. La mayoria de
nuestro cuerpo es agua. Por eso es re-
comendable tomar alimentos ricos en agua y
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que ademas suelen ser los que la naturaleza
nos regala de forma abundante. Un pastel
rico en azucares puede estar todo lo sabroso
que usted quiera pero no es algo que la nat-
uraleza ponga al alcance de la mano de man-
era sencilla. Todo lo que necesita para vivir
lo podra encontrar en frutas, verduras,
legumbres y frutos secos si los combina de
forma apropiada. Personalmente, lo que
hago es tomar s6lo de manera muy excep-
cional otro tipo de alimentos. De esa manera
sé que no me resultan dafinos y los disfruto.
Una mala alimentacion es una de las practic-
as mas destructivas y sobre la que menos
conciencia se tiene normalmente.

Puede arreglar todos los aspectos de su
vida, pero como se olvide de la alimentacion,
todo lo demas no funcionara o acabara por
no hacerlo.

Una mala comida le mantendra el es-
tomago toda la tarde funcionando sin nin-
guna necesidad. Y esta practica, llevada a



cabo con regularidad, le ir4 desgastando.
Coma con inteligencia. Hay cientos de libros
que podran ayudarle a encontrar una man-
era mas sensata de alimentarse. Como regla
general le recuerdo el principio de
Hipdcrates: Que el alimento sea tu medicina
Yy que tu medicina sea tu alimento. Para mi,
comenzar a alimentarme bien ha sido una de
las mejores maneras que he encontrado de
estar siempre rebosante de energia. Y notara
la diferencia sb6lo con eliminar de su dieta
durante un tiempo las sustancias toxicas que
le estdn minando.

—No decir lo que tiene que decir en el
momento. Si tiene algo que decirle a alguien,
hagalo. No lo deje para mafiana. Encuentre
el momento. Si no lo encuentra, cree el mo-
mento y digaselo. De manera respetuosa
pero hagalo. No se permita el innecesario
lujo de mantener conversaciones consigo
mismo. Son un brillante sumidero de ener-
gia. No se guarde cosas que le desgastan. Si



alguien le ha hecho o le ha dicho algo que le
ha molestado, digalo. La mejor manera que
se conoce de no tener cuentas pendientes es
decir las cosas en el momento, cuando ain
no han crecido. En el momento resulta facil y
ademas evita que las cosas crezcan.

—Las habladurias, los cotilleos y hablar
de terceros sin que estén delante. Eliminelos
inmediatamente. Un proverbio arabe afirma:
Hable sélo cuando esté seguro de que lo que
va a decir es mas bello que el silencio. Criti-
car a otras personas sin que estén delante no
es mas bello que el silencio. Minaré su ener-
gia, asi como la confianza que los otros de-
positan en usted; si habla de terceros en su
ausencia, su interlocutor pensara que quiza
haga lo mismo cuando €l no esté delante. Y
lo pensara con razon.

Aunque piense que no puede cambiar su
vida de manera radical y empezar a hacer o
dejar de hacer muchas de las cosas de las que
hablamos aqui, ha de saber que, con el mero



hecho de prestar atencion a las acciones que
hace o deja de hacer, ya esta, de alguna man-
era, cambiando. El principio de indeterm-
inacion de Heisenberg ofrece un nuevo
paradigma cientifico: no se puede observar
algo sin implicarse. Las cosas no existen
hasta que se observan. Es decir, el suceso no
ocurre al margen del espectador y la mera
observacion influye sobre el desenlace de lo
observado.

Dediquele un tiempo a reflexionar sobre
ello porque podria cambiar su vida.
Apasionante.

Por ello, aunque a priori haya cosas que
no cambie, el mero hecho de prestarles aten-
cion, acabara por cambiar el desenlace de las
mismas. Los pensamientos son las semillas
de las acciones. Si usted piensa de una man-
era y piensa que algo es lo correcto, acabara
por comportarse, antes o después de esa
manera. Si no acabara por cambiar su man-
era de pensar. Pero no se puede funcionar de
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una manera y pensar de otra por tiempo
indefinido.

En otra parte del libro, habldbamos de
las consecuencias inesperadas de ciertas ac-
ciones. Cuando pruebe las propuestas de este
capitulo, comprobara que son muchos los
cambios que se producen en otros aspectos
de su vida. No hay ningin cambio que sea
pequeiio porque cualquier pequeiio cambio
afectara siempre a otros aspectos de su vida.
Es el efecto mariposa. Una pequena victoria
atrae otras mas grandes porque, al igual que
la mala suerte llama a la mala suerte, el éxito
llama al éxito.

Empiece por una pequeia victoria y deje
que las mas grandes llamen a su puerta. Lo
haran.



Jugar a ser usted de mayor

Error 37. No dar la apariencia de
estar siempre ocupado

Creyendo apasionadamente en
algo que aun no existe, lo creamos.
Lo que no existe es aquello que no
hemos deseado lo suficiente.

(Pintada encontrada en
Leicester Square, Londres, 2008)

En el libro La danza de la realidad,
Jodorowsky cuenta como su padre, con el fin
de atraer clientes a su tienda, situada en una
calle llena de otras tiendas que ofrecian los
mismos articulos que él, llen6 su local con
cajas de carton de las que asomaban




muestras de lo que contenian: una punta de
calcetin, un pliegue de medias, un extremo
de manga, etc. El negocio asi parecia lleno de
mercancia, lo que era falso porque las cajas,
vacias, soOlo contenian el pedazo que
asomaba. La légica era la de que la abundan-
cia atrae al comprador: si el vendedor es
prospero eso quiere decir que ofrece los me-
jores articulos. Esta técnica le permitié con-
seguir clientes para su tienda.

Preste atencion para ofrecer la im-
presion que necesita. El habito, en contra de
lo que dicen, si que hace al monje. Com-
portese como si ya hubiera logrado lo que
desea. Esto le ayudara a conseguirlo. No me
refiero a que engaine a nadie, por supuesto,
pero si a que haga pequenos juegos como el
de esta anécdota. A que juegue a que ya esta
donde quiere estar. A sus clientes les encan-
tara saber que usted estd ocupado. Sucede lo
mismo que con la seduccién: las personas
con pareja resultan por lo general mas



atractivas. Pues esto funciona de manera
parecida. Si tiene mucho trabajo, le ofrecer-
an nuevos trabajos. Si apenas tiene, posible-
mente le cueste més conseguir nuevos traba-
jos o clientes. El éxito llama al éxito como el
fracaso llama al fracaso.

Este consejo, tal y como esta formulado
en el titulo, resultara de mayor utilidad para
aquellos que estan empezando su carrera
que para aquellos que ya llevan tiempo fun-
cionando, para quienes probablemente el
problema sea lo contrario.

Sin embargo, la idea de fondo, nos res-
ulta atil en cualquier caso: comportese como
si ya hubiese conseguido lo que desea, como
si ya estuviese alli. Esto activa su capacidad
de atraer hacia usted lo que desea conseguir.
Es un poco magico. Aunque le suene a
broma, en el caso de que esté ansioso por
conseguir ese encargo, porque esta sin casi
actividad en este momento, juegue a que no
es facil conseguir una cita con usted. Plantee
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a su interlocutor so6lo dos posibilidades: o el
miércoles a ultima hora o el viernes a
primera. Si no puede, mala suerte: ellos se lo
pierden. Aunque afortunadamente ya no me
hace falta, tengo que decir que hace afos,
cuando estaba empezando, este pequefio
juego me resulto extremadamente 1til: sobre
todo porque me ayudo a visualizarme como
me queria ver y porque aprendi a compor-
tarme como deberia hacerlo en el momento
en el que esta situacion llegase. Y llego.

Hace poco trabajé con una freelance
sobre qué podria hacer para que le fuese me-
jor en el aspecto econdémico de su actividad.
Mi sugerencia fue que se diese de alta en
autobnomos y que pagase cada mes la cuota
de la seguridad social. La sugeri que se gen-
erase gastos. Sé que parece contradictorio
generarse un gasto para aumentar el nivel de
ingresos, pero en este caso se trataba precis-
amente de que adoptase un papel para que
eso le ayudase a progresar hacia el lugar
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donde queria verse. La logica es que al com-
portarse como si ya estuviera donde real-
mente deseaba, acabaria por atraer esas co-
sas. El hecho es que empez6 a pagar su cuota
de autonomos y poco después empezd a con-
seguir clientes. Mientras escribo esto han
pasado apenas seis meses y ya tiene més tra-
bajo del que puede abarcar por si misma.

Hay diferentes maneras de aprender.
Una de las mas efectivas es el juego. Los
ninos cuando juegan no sélo estan pasando
un rato divertido, sino que generalmente es-
tan entrenando conocimientos, aptitudes o
actitudes que les resultaran de utilidad
cuando sean mayores. Y mi propuesta es la
misma: juegue a lo que quiere ser «de may-
or». Da igual que eso sea estar ocupado o to-
do lo contrario. No importa: tiene soberana
libertad para inventarselo, que para eso es
usted emprendedor y responsable de su vida
laboral.



Indiana Jones y el sendero de
Dios

[Error 38. No amar la incertidumbre |

Puedes analizar el pasado,
pero tienes que disenar el futuro.
(Edward De Bono)

Realizando las acciones sin
apego, el hombre alcanzara lo
Supremo.

(Bhagavad Guita)

En la pelicula Indiana Jones y la tltima
cruzada hay una secuencia que expresa



perfectamente la idea principal de este
capitulo. Indiana Jones se pasa toda la
pelicula buscando a su padre, que a su vez lI-
eva toda su vida investigando sobre el Santo
Grial. Cuando al final ambos consiguen en-
contrar el lugar donde se encuentra el Grial,
Indiana debe superar adn tres pruebas mas
para tener acceso a éste. La ultima de estas
trespruebas se llama «El sendero de Dios».
La prueba consiste en llegar al otro lado de
un cafdn de gran profundidad, que es sencil-
lamente imposible de cruzar. Indiana duda.
De hecho tiene un momento de duda y
afirma: Es imposible; nadie podria saltar es-
to. Sin embargo, pronto se da cuenta de que
se trata de un salto de fe. Su padre le dice:
tienes que creer, hijo, tienes que creer. Indi-
ana se arriesga y aun pudiendo caer al
abismo decide dar un paso sobre el vacio. Es
una cuestion de fe. O se cree o no se cree. Al
mismo tiempo que da el paso, un puente
aparece sobre sus pies de la nada y gracias a



éste consigue cruzar el barranco abismal y
llegar hasta el ansiado Grial.

Para los emprendedores, el Grial
vendria a representar el lugar donde nos
queremos ver, ese estado ideal al que de-
seamos llegar. Pero sin fe no se tiene acceso
al Grial.

Si no tiene fe en que todo va a salir bien,
no podra cruzar nunca el precipicio y, sin
cruzarlo, no obtendr4 la recompensa: el ansi-
ado grial que en la practica es ese contrato
que tanto ansia o no tener que trabajar los
viernes o mejorar cualquier otro aspecto de
su vida o lo que quiera que sea que usted
desee.

De verdad, si no ama la incertidumbre,
si no tiene fe en sus capacidades y en que las
cosas van a salir bien aun cuando haya tanta
niebla que no sea capaz de ver més alla de
medio metro, si no tiene esta capacidad, esta
abocado a pasarlo realmente mal como
emprendedor. De hecho, hay dos cualidades



sin las cuales no podra sobrevivir con éxito
como emprendedor. Una es la de tener unas
habilidades comerciales minimas, una cierta
inclinacion hacia la venta. La otra es la de
poder vivir tranquilamente con unos niveles
de incertidumbre altos. Si no las tiene, debe
entrenarlas. Si no las posee ni las entrena, su
vida como emprendedor no tiene ningin
futuro.

Los taoistas hablan de que tenemos que
desvincular la accion del resultado de la
misma. Y con que so6lo se llevase puesta esta
idea cuando finalice la lectura de este libro,
ya se llevaria mucho para su futuro como
emprendedor. Lo importante es hacer cada
pequena cosa que haga lo mejor que pueda.
Olvidese de los resultados concretos de esa
accion. La vida es juguetona y transcurre por
caminos insospechados. Usted haga las cosas
bien y deje que las cosas sucedan. Com-
probard que acaban por suceder. Quiza de



manera diferente a como lo habia deseado.
Aunque, a veces, incluso mejor.

Pero en el caso de que no ame la incer-
tidumbre, no podré hacer lo anterior. Como
emprendedor, antes o después habra mo-
mentos en que las cosas iran mal, y entonces
no tendrd un comité de empresa al que ir a
protestar, un jefe a quien criticar o unos
compaifieros que tendran la culpa de todo lo
ocurrido. Sélo le quedara usted. Usted solo.
Es la soledad del emprendedor. Lo podra
compartir con quien quiera pero aun asi
tendra que apechugar usted solo. Entienda
esto bien, si estd pensando en meterse a
emprendedor, porque hay personas que no
soportan esta soledad. S6lo se me ocurre de-
cirle una cosa: confie en sus posibilidades y
en que, si ha hecho bien las cosas, los res-
ultados acabaran por ser los adecuados. Lo
que por cierto, insisto, no significa siempre
los esperados.



Si usted no puede vivir tranquilo sin
saber de qué va a comer dentro de seis
meses, significa que usted no puede ser
emprendedor. Le podria decir que se prepare
un curriculum, que se prepare con un buen
coach para superar con éxito entrevistas de
trabajo y que se buscase un trabajo estable
en una gran empresa. ¢A que lo ha oido al-
guna que otra vez? Pues bien es mejor que
alguien le diga ya que todo eso es una gran
falacia. Aun cuando opte por esta opcidn,
debe saber que los tiempos estadn cambiando
y que formar parte de la plantilla de una
empresa no le garantiza nada. Nada. Le
podran despedir, le pagaran cuarenta dias
por afio trabajado en el mejor de los casos y
se ira a la calle al dia siguiente. Ya esta. Las
empresas se compran y se venden, los mer-
cados cambian y la vida estd en constante
evolucion. Hoy en dia formar parte de una
empresa no significa nada, porque esa
empresa se podra ir a pique incluso antes



que su proyecto empresarial o le cambiaran
el jefe o vaya usted a saber...

Una vez dicho lo anterior, no es menos
cierto que, como emprendedor, su nivel de
incertidumbre serd aun mayor. Ahora bien,
son tantas las cosas que obtendra a cambio
de soportar esta incertidumbre... Usted de-
cide qué le compensa mas, pero yo insisto en
que, sin cierto amor a la incertidumbre, no se
puede ni se debe ser emprendedor.



La ventaja de una pendiente
resbaladiza para los
emprendedores

Error 39. No saber el tiempo o los
recursos que dedica a cada cliente

Para cada cosa, un sitio. Cada
cosa en su sitio.
(Dicho popular)

No sé cual sera su caso pero es probable
que tenga la sensacion de que trabaja de-
masiado. A lo mejor es todo lo contrario y lo
que tiene es esa sensacion descorazonadora
de que se ha pasado el dia o la semana y no
ha hecho nada. Depende un poco de la
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personalidad de cada uno pero seguro que ha
pasado por uno de estos dos estados.

Ahora bien, yo le pregunto: ¢Podria de-
cirme cuanto tiempo le ha dedicado a cada
uno de sus clientes en el tltimo afio? ¢O a
cada una de las diferentes partes de su act-
ividad en el altimo mes? ¢O a cada uno de
los diferentes proyectos en los que ha estado
involucrado? Y no me refiero de manera
aproximada sino concreta.

Disponer de esta informacion constituye
una herramienta de analisis valiosisima que
le ayudara a tomar las decisiones correctas.
También saber qué clientes le resultan mas
rentables y cuales no y en qué cantidad, asi
como cuantos dias trabaja al afio, cudntas
horas y en qué tareas estd empleando su
tiempo.

Siempre me ha sorprendido que la may-
oria de los emprendedores llevan al dia sus
cuentas y saben, como es légico, lo que han
ganado y dejado de ganar. Sin embargo,
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cuando les pregunto cuantas horas han tra-
bajado el afio pasado se quedan mirAndome
con cara de Maggie Simpson. Cuando esta
pregunta se refiere a cada uno de los proyec-
tos, clientes o areas de actividad concretos el
desconcierto es aun mayor.

Una magnitud econdémica sin relacion
con el tiempo que le ha llevado generarla, no
dice absolutamente nada.

Hace varios afios que decidi computar
diaria y sistematicamente los tiempos que
dedico en mi jornada a cada trabajo o
proyecto. Lo que me permite dejarme de
sensaciones, que tanta ayuda me prestan en
otros campos de mi vida pero no en esto, y
saber el tiempo que le dedico a cada cliente o
proyecto. Y la informacién que obtengo es
realmente util. Para realizar esta operacion
le resultara de gran ayuda agrupar las tareas
del mismo tipo, cliente o proyecto.

Computar diariamente en qué emplea su
tiempo le ayudara:
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—A saber hasta qué punto es rentable su
actividad al ser consciente lo que gana a la
hora de media, pero lo que es mas import-
ante, con qué proyectos estd obteniendo
mayor beneficio econémico y con cuéles
menos. A estas alturas ya se habra dado
cuenta de que no seré yo quien sostenga que
hay que trabajar s6lo por dinero, pero esto
no es 6Obice para que entienda los entresijos
de su trabajo.

—A optimizar toda su actividad econom-
ica. Lakoff emplea en su libro Piensa en un
elefante un concepto que él aplica a la polit-
ica pero que me encanta igualmente. Se
llama pendiente resbaladiza y se refiere al
efecto que tienen todas aquellas iniciativas
que generan una repercusion que va mas alla
del campo concreto de aplicacion de la
misma. Pues bien, anotar diariamente en qué
ha empleado su recurso maéas valioso, su
tiempo, es una pendiente resbaladiza y lo es
porque tendrd repercusiones en muchos



ambitos de su actividad. Cuando lo haga a1
mejor se da cuenta de que trabaja mucho
menos de lo que creia y se lleva una alegria.
O todo lo contrario y decidira cambiar su act-
ividad. Es posible que la repercusiéon derive
de la constatacién de que le esta dedicando
mucho tiempo a un cliente o proyecto y que
desconocia esa informacion. Pero la mejor de
todas es que se creard un héabito diario y
como ya vimos en el capitulo2, crearse un
habito diario es una de las mejores maneras
de fortalecer su fuerza de voluntad y su capa-
cidad de creer en usted mismo. El hecho de
saber que, pase lo que pase, usted tiene la ca-
pacidad de anotar diariamente en qué ha
empleado su tiempo laboral es una pendi-
ente resbaladiza de primer orden.

Le resultara muy ttil encontrar la man-
era de anotar esta informacién que mejor se
adapte a su modelo de negocio. Dediquele
cierto tiempo a esto. En mi caso, por ejem-
plo, anoto por periodos de quince minutos,



lo que me hace despreciar los restos de
tiempo inferiores a esta cantidad. Aunque
cuando sé que he despreciado varios de una
misma actividad en una misma semana, los
agrupo e incluyo una unidad méas de quince
minutos, o las que sean necesarias para ese
proyecto o cliente.



La diferencia entre in time y
on time

Error 40. No llegar un rato antes a
todas las citas

Para entender el valor de un
afio, pregantale a algiin estudiante
que repitio curso...

Para entender el valor de un
mes, pregintale a una madre que
alumbro a un bebé prematuro...

Para entender el valor de una
semana, preguntale al editor de un
semanario...

Para entender el valor de una
hora, pregtuntale a los amantes que
esperan para encontrarse...
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Para entender el valor de un
minuto, preguntale al viajero que
perdio el tren...

Para entender el valor de un
segundo, preguantale al que casi
tuvo un accidente...

Para entender el valor de una
milésima de segundo, preguntale al
deportista que gan6 una medalla de
plata en las Olimpiadas...

(Leido en un correo elec-
tronico de estos que se mandan a

todos tus ™i8@s)

Todo el mundo puede retrasarse alguna
vez pero usted no se lo puede permitir fre-
cuentemente. ¢A que si hubiera sabido que la
vida le iba en ello, hubiera sido capaz de lleg-
ar puntual a aquella cita a la que lleg6 tarde?
El hecho es que la mayoria de las veces que
alguien llega tarde lo que esta queriendo de-
cir es que ha priorizado otra actividad frente
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a aquella a la que llega tarde. No hay mas. En
el fondo no resulta tan complicado ser pun-
tual. Puede que hubiera trafico, de acuerdo,
pero también podria haberlo previsto. En
ocasiones hay causas de fuerza mayor que
impiden que lleguemos puntuales, pero, en
general, casi la totalidad de los retrasos son
evitables.

—d¢Por qué llegaste tarde?

—Por el tréfico.

—Entonces, hasta que no desaparezcan
los coches de la faz de la Tierra siempre lleg-
aras tarde éno?

Ser puntual, ademas de ser una cuestion
bésica de respeto hacia los demas, tiene vari-
as ventajas. La primera es que no ira por el
camino pensando qué va a decir para expli-
car su retraso, sino que ira tranquilo y podra
ir pensando en el objetivo de la reunion.

Ser puntual y llegar diez minutos antes
de la cita le facilita revisar mentalmente los
principales puntos de los que va a tratar su



reunion o el trabajo o lo que sea que vaya a
hacer. Ademas de que podra empezar con
tranquilidad. Piense ahora en cuando llega
tarde y tiene que disculparse y empezar con
prisa lo que tiene que hacer. Horrible,
¢verdad?

Ser puntual le permite a su vez verificar
si la persona con la que se ha citado lo es. Si
usted llega el altimo, no sabra si la persona
con la que ha quedado ha llegado también
tarde, y esa, para mi, es una informaciéon
valiosisima a la hora de trabajar con alguien.

Algo que tardé demasiado en aprender
es que si me cito en varias reuniones segui-
das, las probabilidades de llegar tarde a la se-
gunda aumentan exponencialmente y se con-
vierte en misi6on imposible llegar puntual a la
tercera. Si tiene que ir a varias reuniones una
detras de otra, sea prudente y deje suficiente
tiempo entre ellas.

Como emprendedor su marca personal
va a ser igual o mas importante que los
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productos o servicios que ofrezca, por eso ser
puntual es imprescindible para construirse
una buena reputacion. La puntualidad, si es
verdad eso de que no tendra una segunda
oportunidad para crear una primera buena
impresion, es necesaria no sélo para empez-
ar las primeras reuniones de una relacion
sino cada una de las citas o reuniones con
buen pie.

Me gustan las expresiones en inglés in
time y on time. La primera hace alusién a
llegar con tiempo suficiente mientras que la
segunda alude a llegar puntual. Sin duda, es
mejor llegar in time.

Y, para acabar, si usted es de los que
siempre llegan tarde, preguntese, por favor,
si lo que esta haciendo es dar a entender que
tiene algun tipo de estatus superior o que es
mejor que el resto de las personas con las
que se ha citado. Suele ser una creencia que
tienen habitualmente los que llegan tarde de
manera sistematica.



T T




¢Usted se pone en barbecho?

Error 41. No ponerse en barbecho o
no tener tiempo

Pueden amar los locos, los
pobres y hasta los falsos pero no los
hombres ocupados.

(John Donne)

El enemigo mas peligroso de la
alegria es sin duda la excesiva val-
oracion del minuto.

(Herman Hesse)

Una de las leyes de Murphy afirma:
Todo requiere mas tiempo del que prevee.



De todos los errores que cometen por igual
todos los emprendedores del planeta, quiza
uno de los mas comunes es el de no tener
tiempo. Pero fijese que mas que no tener
tiempo, yo diria que el error es gestionar el
tiempo partiendo de dos premisas equivoca-
das. Estos errores de partida son los que les
hacen ir todo el dia corriendo.

—La primera premisa es pensar que el
calculo que hacemos que nos llevara una act-
ividad se cumplira. Esto es un error; siempre
llevarA mas tiempo. ¢Quiere comprobar
como todo el mundo esta equivocado con es-
to? Preglntele a alguien lo que tarda desde
su casa hasta su trabajo o hasta la plaza prin-
cipal del lugar donde vive. Luego haga usted
el recorrido y vera que sistematicamente el
tiempo que le han dicho es inferior al real.
De verdad, no falla. Desconozco el motivo,
pero los humanos somos malos calculando
tiempos. Téngalo en cuenta y deje mas



tiempo para cada actividad del que en princi-
pio piense que le va a llevar.

Los cultivos necesitan barbecho para regenerarse. Los humanos también.

—La segunda es no dejar un tiempo para
imprevistos. éQué ocurre si le entran dos o
tres llamadas de teléfono no previstas a lo
largo de la mafiana que le llevan en total una
hora? Pues pasa que se va a tirar el resto del
dia corriendo para recuperar este tiempo.
Sea cual sea la actividad que desarrolle,
siempre pueden surgir, y de hecho surgen,
imprevistos. Téngalo en cuenta. La calle
puede estar atascada, el transporte publico



no funcionar, una persona a la que no esper-
aba llamarle con un problema de ultima
hora...

Una de las mejores maneras de gestion
del tiempo que se me ocurre es dejar un rato
cada dia para lo inesperado. Incluso, ¢por
qué no? Una mafana a la semana. Yo sé que
segun lee esto quiza estd pensando que es
una locura, que en la practica no se puede 11-
evar a cabo. Si ha seguido algunos de los con-
sejos de este libro, comprobara que si que es
posible. Ganara tiempo si se dedica a lo que
tiene que dedicarse, si elimina los sumideros
de energia y si centra sus energias en lo que
tiene que centrarlas. Mi consejo: deje un
tiempo para los imprevistos y se evitara ten-
er que ir siempre corriendo.

Y hablando de tiempo. ¢Qué mejor que
tomarse un tiempo sabatico de vez en
cuando para regenerarse? Piense en el ejem-
plo que nos ofrecen las huertas. Cada cierto



tiempo necesitan un periodo en barbecho
para seguir regalandonos sus productos.

Tomarse un tiempo sabatico de vez en
cuando es casi, me atreveria a decir, impre-
scindible. El tiempo, eso si, un dia o un afio,
lo decide usted. De la misma manera que si
tiene una huerta no puede tenerla siempre
produciendo, porque, si lo hace, la calidad de
los productos disminuira, pues a usted le su-
cede lo mismo: no puede estar produciendo
todo el tiempo. Si en este momento no puede
o simplemente no le apetece dejar de traba-
jar por un afio, aproveche al menos un par de
veces al afio para bajar el ritmo. Seguro que
puede hacer esto por breves periodos. Casi
todas las actividades gozan de cierta esta-
cionalidad, de momentos del afio en los que
hay mas trabajo y de otros en los que hay
menos. Aproveche los momentos en los que
hay menos para descansar, para tener
tiempo, para ponerse, digdmoslo asi, en
barbecho.



o

o




cPensamiento lateral o
pensamiento vertical?

Error 42. No dedicar tiempo a
reciclarse

Los problemas significativos
no se pueden resolver en el mismo
nivel de pensamiento que teniamos
al crearlos.

(Einstein)

La gran finalidad de la vida no
es el conocimiento sino la accion.
(Thomas Henry Huxley)




El protagonista de la fabulosa Atrapame
st puedes, de Steven Spielberg, es un impost-
or que se hace pasar por piloto de aviones,
médico, abogado y no sé cuantas cosas mas.
Uno de los motivos por los que puede interp-
retar impunemente esta farsa es porque «se
recicla» continuamente. ¢Quiere ser piloto
de aviones? Pues consigue entrevistar a un
directivo de una compania y le pregunta todo
lo que necesita. Cuando consigue la informa-
cion le resulta mucho maés facil interpretar su
papel de piloto. Cuando ejerce de médico lo
que hace es ver documentales que le per-
miten acceder a los conocimientos minimos
sobre la materia. El protagonista, ademas de
un farsante, es una persona que comprende
el valor de la informacion. Por eso puede
hacer lo que hace. Reciclarse constantemente
es la clave de su éxito.

Cada época de la historia ha exigido a
las personas que la habitaban algtin tipo de
especializaciéon. Si hubiera nacido en la
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época de las cavernas, necesitaria para
sobrevivir saber cazar y dar mamporrazos a
los vecinos de las tribus vecinas que osaran
meterse con su clan. Si viviera en los afios
veinte, quiza le bastaria con leer y escribir
para buscarse las castafias. Y si supiera es-
cribir a maquina, triunfaria de lleno.

Cada momento historico ha exigido a
sus moradores determinados conocimientos
y aptitudes y, aquellos seres humanos que
mejor lo han entendido o se han adaptado a
ello han vivido mejor. Pues bien, en el siglo
XXI, es la posesion de la informacion y como
se emplea ésta la principal ventaja competit-
iva que diferencia a unas personas de otras.
Pero sobre todo cémo se emplea la
informacio6n.

No gana el que tiene la cachiporra mas
grande, tampoco el que trabaja méas tiempo y
mucho menos el que mas sabe. Nada de eso.
Vence el que tiene la informacion adecuada y
ademas la utiliza. No hay mas.



Un cura va conduciendo y ve a una
monja parada al borde de la carretera. El
cura se ofrece para llevarla hasta el pueblo
mds cercano. Lo monja se sube al coche y al
sentarse, su hdbito se abre un poco y deja
ver una hermosa pierna. Cuando el cura lo
advierte, se despista y casi provoca un acci-
dente. Consigue controlar el coche, aunque
no resiste la tentaciéon y pone la mano en la
pierna de ella. La monja mira al cura y le
dice

- Padre, recuerde el salmo 129.

El cura retira entonces la mano y pide
disculpas. Pero pasados unos minutos, la
mano pasa de nuevo de la palanca de cam-
bios a la rodilla de la monja.

- Padre, recuerde el salmo 129.

El cura retira la mano y trata de discul-
parse. Llegan a su destino, la monja se baja
del vehiculo y el cura corre a ver lo que dice
el salmo 129.
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Salmo 129: «Sigue adelante e inténtalo.
Alcanzaras la gloria».

Estar informado sobre los temas relat-
ivos a su trabajo le evitara perder grandes
oportunidades.

Y atencidn a esto porque los que juegan
sin conocer las reglas no tienen posibilidades
de obtener un buen resultado. Ser habitante
del siglo XXI supone que tiene que actualiz-
arse todo el tiempo. Supone que tiene que
jugar con informacién y que tiene que saber
usarla. Da igual si estudi6 su profesion o si
ya hizo un curso el afno pasado. Los conoci-
mientos cambian constantemente y por eso
tiene que ponerse al dia cada poco tiempo y
si es a menudo, mejor que mejor. Si esto se
aplica para todo el mundo, es especialmente
importante para aquellos que gestionan sis-
temas econ6micos. Y usted, si es empren-
dedor, gestiona uno.

¢Qué tiene que hacer entonces? Pues
sencillamente conseguir esa informacion.
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Hay dos maneras de hacerlo: a través de
otras personas (recuerde lo que deciamos
acerca del networking) y dedicando un
tiempo a actualizarse.

Incluya en su planificacion anual o
semestral un tiempo para reciclarse, para
hacer algin curso, para leer. Ya, ya sé que no
tiene tiempo, pero reciclarse es una de las
mejores maneras conocidas hasta el mo-
mento de tomar ideas nuevas para, entre
otras cosas, mejorar el desempeiio de su tra-
bajo para tener, precisamente, mas tiempo.
Si no lo hace se movera siempre con las mis-
mas ideas y eso sera el principio de su fin.
Recuerde que la idea adecuada en el mo-
mento justo puede cambiar su vida por com-
pleto. Escoja en cada momento el libro, rev-
ista, curso o taller que mas falta le haga, pero
haga algo para cambiar de punto de vista,
leer cosas nuevas, escuchar a otras personas
en charlas o conferencias. Para tomar de-
cisiones es imprescindible tener la



informacién correcta, pero sobre todo un
cerebro flexible. De acuerdo que para tomar
decisiones se necesita, ademas, intuicion y
capacidad de ponerse en accién, pero la in-
formacion es la base sobre la que se sostiene
lo anterior. De ahi la importancia de
reciclarse.

Para mi, una de las partes mas diverti-
das de mi reciclaje consiste en perderme de
vez en cuando una tarde en una buena librer-
ia. Y cuando digo perderme, me refiero a vis-
itar no solo las estanterias relacionadas con
mis areas de interés sino a darme una vuelta
por otros estantes. El mero hecho de hacerlo,
aunque a veces no compre nada, me ayuda a
generar nuevas ideas y a descubrir nuevos
marcos de referencia para comprender la
realidad.

La especializacion nos esta llevando a
convertirnos cada vez mas en personas
menos globales, menos universales. Cada vez
tenemos que dedicar mas tiempo a obtener



mas informacién para trabajar en parcelas
cada vez mas pequefias del conocimiento y,
al no estar en contacto con otras fuentes, res-
ulta cada vez mas dificil que se active el
pensamiento lateral.

Uno de los autores méas reconocidos
sobre creatividad es De Bono. Uno de sus
conceptos estrella es el de «pensamiento lat-
eral», que es el pensamiento creativo que de-
sorganiza la secuencia logica para llegar a la
solucion desde otro angulo, frente al
pensamiento vertical, que es el pensamiento
logico. De Bono afirma que ambos son ne-
cesarios; con el lateral creamos ideas nuevas
mientras que con el vertical analizamos éstas
y tomamos las decisiones. Pasear por bibli-
otecas o librerias o navegar por Internet ac-
tiva el pensamiento lateral. Quiza encuentre
la solucién a lo que busca ojeando libros,
revistas o periodicos. A mi, de hecho, me
ocurre a menudo.



Si esta pensando en hacer algan curso
de formacion, debe saber que en Espafia,
como trabajador, ya sea autonomo, trabaje
por cuenta ajena o esté en paro, puede optar
a una amplia oferta de cursos que para el que
los recibe son de caracter gratuito. Informese
y aproveche esta oportunidad.



El curso de formacion de un
american gangster

Error 43. No cultivar los valores clave
ara ser emprendedor

Cuando seas activo, muestra
inactividad.

Cuando estés cerca, haz creer
que estas lejos.

Cuando estés lejos, haz creer
que estas cerca.

(El arte de la guerra, Sun Tzu)

Soy consciente de la aparente contradic-
cion que supone empezar un capitulo sobre
los valores con una pelicula de mafiosos, sin
embargo, merece la pena el atrevimiento.




Hay un momento de la pelicula American
Gangster, de Ridley Scott, en el que su prot-
agonista, mientras ensefia a su familia como
hay que gestionar el negocio, les dice que lo
unico que se necesita es honestidad, integ-
ridad y trabajo duro.

No puedo estar mas de acuerdo. Sin em-
bargo, me permito afiadir otros dos valores:
la generosidad y la atencion al detalle.

Si desea que su sistema econdémico, sea
s6lo usted o tenga detras una organizacion,
perdure en el tiempo y tenga éxito debe cul-
tivar unos valores que le permitan condu-
cirse con acierto en la vida. Como humanos,
y ain mas como emprendedores, nos vemos
en la obligacion de tomar decisiones cada dia
de nuestra vida. La mejor manera de tomar-
las, para mi, es hacerlo orientados por
nuestros objetivos pero sobre todo por
nuestros valores.
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Para mi, son cinco los valores clave que
me orientan como humano y como
emprendedor.

La honestidad, porque permite que mi
palabra tenga fuerza y que las personas con
las que me relaciono sepan que pueden con-
fiar en mi. Y esto es esencial. Ya hemos hab-
lado de esto en el capitulo 11 pero insisto: la
confianza es consecuencia de la honestidad y
de la integridad. La honestidad es el cimi-
ento sobre el que poco a poco se construye la
confianza. No hay atajos. Y sin confianza no
hay negocios.

La integridad por el mismo motivo. Ser
integro es una garantia ante uno mismo y
ante los demas frente a las adversidades de
la vida. Siendo integros damos ejemplo a los
demas y a nosotros mismos. La integridad
supone satisfacer las expectativas. Las expli-
citas y las implicitas, que también las hay.
Las personas integras son un referente, no
son veletas que giran con el viento segin de



donde venga éste. Ser integro es no fallarse a
uno mismo. Y eso es, entre otras muchas co-
sas, enormemente tranquilizador.

El tercero que mencionan en American
Gangster es el trabajo duro. Me permito
matizar y apuntar: trabajo constante. Rinde
maés frutos la constancia que el trabajo duro.
Si usted se propone hoy ser bueno en algo o
lograr determinado objetivo, puede que no lo
consiga mafiana, puede que no lo consiga
dentro de un afo, puede que no lo consiga en
cinco afnos, pero si de verdad se lo propone,
es casi seguro que acabara por conseguirlo.

Para mi, otro valor es la generosidad.
Cuanto méas doy, mas tengo. Lo que doy, me
lo doy y lo que no doy, me lo quito. En todos
los aspectos de la vida. También en el labor-
al. Hago todo lo posible para que en cu-
alquier trabajo que realizo todo el mundo
que participe acabe contento y deseando que
se genere otra oportunidad de trabajar jun-
tos de nuevo. Este principio es la garantia



para que los trabajos acaben bien hechos y
para que las personas estén felices a mi
alrededor. Es tan contagiosa la felicidad que
no me quiero privar ni a mi ni a los demés de
su disfrute.

La atencion al detalle me parece igual-
mente fundamental. Tuve la oportunidad de
trabajar con un alemin que siempre que
venia al caso me decia: «el diablo est4 en los
detalles». Me explic6 que era un proverbio
aleman. Me parece una de las frases mas lu-
cidas que he escuchado. La vida esta en las
cosas pequenas. Estando atento a las
pequeinas cosas, la vida se abre porque ésta
esta del lado de los que prestan atencién al
detalle. Prestar atencion al detalle es mirar la
cara de las personas con las que habla, ob-
servar lo que hacen y dejan de hacer, estar
atento a las cosas que cambian en su ciudad
y los detalles que nadie ha observado antes.
También es recordar las fechas importantes,
los gustos de sus familiares y amigos, los



apellidos de sus conocidos. Es revisar los
correos electronicos y los documentos antes
de mandarlos. Es darse cuenta de que lo
grande esté en lo pequeio.



Un solo simbolo para dos
palabras

[Error 44. No aprender de los errores

Si no te equivocas de vez en
cuando es que no estas
aprovechando todas las
oportunidades.

(Woody Allen)

La experiencia no es lo que nos
sucede sino lo que hacemos con lo
que nos sucede.

(Huxley)



Las dos herramientas mas im-
portantes en el estudio de un arqui-
tecto son la goma de borrar en el
estudio y el martillo de demolicion
en la propia obra.

(Frank Lloyd Wright)

Los pedagogos afirman que la palabra
que mas escucha una persona en sus primer-
os anos de vida es «no». Tragico y revelador.
Luego crecemos un poco y la situaciéon no
mejora: nos llevan a un lugar donde en teoria
vamos a aprender. Se llama colegio y lo me-
jor que se les ocurre hacer alli es premiar a
sus alumnos cuando aciertan y castigarlos y
culpabilizarlos cuando fallan. De locos. Lo
hacen de buena fe pero estan equivocados.
En el colegio, como en la Universidad, deber-
ian premiarse no los resultados, sino la
actitud o los procedimientos. Deberian no
ensefiarnos tanto conocimientos como el in-
terés por aprender y la manera de hacerlo.



Lo grave del asunto es que afios mas tarde,
aun son bastantes los que siguen sin tener
clara esta idea.

El equivoco méas grave que cometen es-
tas instituciones y que lastra después a
tantas personas durante toda su vida es que
no nos ensefian a aprender. Cualquiera que
tenga el mas minimo interés por mejorar en
su vida y que haya reflexionado mas de cinco
minutos al respecto se habra dado cuenta de
que el error es de las mejores fuentes de
aprendizaje. Benditos errores. De hecho se
podria decir que no hay errores sino resulta-
dos. Lo que ocurre es que a veces son difer-
entes a lo que esperdbamos.

Cuando cometa un error, y salvo que es-
té muerto o, lo que es lo mismo, no tome
ninguna decisién, lo cometera, saque algin
aprendizaje de ello. Es preciso desdramatizar
el error. Sea agradecido con la vida por la
oportunidad que se le presenta y vea qué
puede aprender. El error esta desprestigiado,
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pero siempre aparece para ensefiarnos algo.
Aprovéchelo, esctichelo y siga caminando.

Por ejemplo, en 1981 Bill Gates afirmo6
que 640 Kb (de memoria) debian ser sufi-
cientes para cualquiera. El tiempo ha de-
mostrado que estaba muy equivocado. Sin
embargo hoy es una de las personas mas
ricas del mundo.

Los emprendedores estan obligados a
tomar decisiones continuamente. Esto puede
provocar miedo al error, a la equivocacién.
No les tema: antes o después acabara por
equivocarse. Da igual lo que haga, siempre
ha sido y sera asi.

La cuestion no es equivocarse. Lo tinico
que importa es qué hacemos con el error. El
verdadero éxito no consiste en no tener
errores. Si es emprendedor, toma decisiones,
y cualquiera que toma decisiones se equi-
voca. La clave reside en ser capaz de conver-
tir cada problema en una oportunidad. Para
mi, ahi reside una de las llaves de la



felicidad. También es importante compren-
der, y sé por experiencia que cuesta apren-
derlo, que cualquier cosa tiene infinitas cau-
sas. Si algo va mal, aunque usted desee
autoinculparse por ello, es seguro que habra
alguna causa que no es responsabilidad suya.

Y ahora una confesion: este libro nacid
tras un mes plagado de errores en la gestion
de mi trabajo. Una vez tomadas las medidas
adecuadas con cada una de las personas im-
plicadas y de poner todo en orden de nuevo,
me pregunté si esto le pasaba a todo el
mundo o sélo a mi. Asi que empecé a invest-
igar, a preguntar y me di cuenta de que no
habia practicamente nada escrito al respecto.
Empecé a hablar con unos y con otros y com-
probé que todos los emprendedores tenian
dificultades y que, ademaés, solian ser, con
frecuencia, las mismas. Algan tiempo des-
pués acabé este libro. Lo que importa no es
lo que sucede, sino lo que hacemos después.
Eso es lo tnico importante. Sin aquellos



problemas, este libro no existiria. éBuena
suerte o mala suerte? No nos hacen dafio las
cosas, sino la idea que tenemos de las cosas.
No le danan los errores, sino en todo caso lo
que hace con ellos, lo que aprende o no de el-
los y la actitud que toma ante ellos.

En chino la palabra problema y oportunidad comparten
el mismo simbalo.Na parecida; el mismo.

Por cierto, le resultara de gran ayuda
saber cuéles son sus fortalezas y sus debilid-
ades. Es especialmente importante conocer
sus debilidades para poder evitar jugar en
campo ajeno pero sobre todo conocer sus
fortalezas para que pueda potenciarlas. Si
potencia aquello en lo que ya es bueno, méas
aun viviendo en una sociedad que premia la
especializacion, llegara muy lejos.



Si es emprendedor, acabara por equivo-
carse. Esto es tan seguro como la muerte y
los impuestos. La cuestion, por tanto, es qué
hara después.



La potencia sin control no
sirve de nada

[Error 45. Trabajar mas pero no mejor|

Somos lo que hacemos dia a
dia.

De modo que la excelencia no
es un acto, sino un habito.

(Aristoteles)

Hace algunos anos habia un anuncio de
neumaticos cuyo eslogan era «la potencia sin
control no sirve de nada». Fantastico; parece
haber sido redactado especialmente para los
emprendedores.

A los emprendedores, que suelen ser
personas con una alta motivacién, les pasa a
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veces que se enfrascan en trabajar mas y mas
para sacar adelante sus objetivos. He visto
esto mil veces. Pero no hay que trabajar maés.
Hay que trabajar mejor. La potencia sin con-
trol no sirve de nada. Uno de los principales
problemas que he visto en emprendedores es
que no dedican un tiempo a pensar estraté-
gicamente sobre su trabajo. Se dedican a mas
de lo mismo: «Si algo no funciona es porque
no he probado suficientemente duro: traba-
jaré el doble de duro esta vez».

Si siempre hace lo mismo, siempre ob-
tendréa los resultados que siempre ha obten-
ido. Sentido comun puro y duro.

Esto me recuerda una historia que lei
sobre un campeonato mundial de lefiadores
en un bonito libro que se llama La magia de
la metafora, de Nick Owen:

Un canadiense y un noruego quedaron
finalistas. A cada uno se le adjudicé un sec-
tor del bosque. Aquel que talara mas arboles
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tras ocho horas de competicién seria el
ganador.

Tras cincuenta minutos de aparente
empate, el canadiense pudo escuchar cémo
el hacha de su contrincante dejo de sonar, lo
que aproveché para redoblar sus esfuerzos.
Diez minutos mas tarde, a las nueve en
punto, escuché que el noruego empezaba a
talar otra vez. De nuevo parecia que iban
talando intercambiandose golpe tras golpe
hasta que a las diez menos diez el ca-
nadiense oyo que el noruego se detenia. El
canadiense continué, decidido a sacar el
mayor partido posible de la debilidad de su
adversario. A las diez en punto el noruego
retomé la competicion durante otros cin-
cuenta minutos, momento en el que volvié a
parar. El canadiense decidi6 entonces
seguir con su ritmo regular y constante, se-
guro como estaba de que acabaria por
ganar.



El resto del dia transcurri6 de la misma
manera. Cuando el silbato senialé el final de
la competicion, el canadiense estaba abso-
lutamente convencido de que habia ganado
la prueba.

La sorpresa fue que habia perdido, ast
que le dijo al noruego: «Cada hora parabas
durante diez minutos. (Cémo es posible que
talaras mas arboles que yo?». «Pues real-
mente es muy sencillo», contesté el noruego,
«cada hora efectivamente paraba. Pero
mientras ti seguias talando, yo me ded-
icaba a afilar el hacha».

Trabajar mas, pero no mejor, no s6lo no
sirve de nada, sino que en ocasiones puede
ser contraproducente. Y éste es uno de los
errores que con mayor frecuencia cometen
los emprendedores. ¢Sabe ya en qué area de
su trabajo puede dejar de hacer mas para
hacer mejor?



Parte 5: Errores
frecuentes cuando
dejamos de trabajar




¢Sabe ya cual es «el secreto»?

Error 46. No crear mentalmente lo
que desea

El pensamiento es la semilla
de la accidn.
(Ralph Waldo Emerson)

Trata a un hombre tal como es,
y seguira siendo lo que es. Trata a
un hombre como puede y debe ser,
y se convertird en lo que puede y
debe ser.

(Goethe)



Posiblemente ya lo conozca. Un libro lla-
mado El secreto se ha convertido rapida-
mente en un best-seller. La razon es sencilla:
explica de manera facilmente comprensible
algo que mucha gente ya intuia o sabia, pero
a lo que a lo mejor no le habia puesto palab-
ras: lo que uno piensa se acaba antes o des-
pués materializando en la vida real. Puede
ser duro o revelador pero ahi esta. Devuelve
la responsabilidad de lo que sucede a la per-
sona. Para bien o para mal. Aunque si usted
es emprendedor seguramente esto de la re-
sponsabilidad ya le resulte familiar. Ademas
del libro le resultara muy facil encontrar la
pelicula en Internet. Se la recomiendo.

Este libro y su pelicula citan multitud de
ejemplos y demostraciones de esta idea.
Ademas proponen algin ejercicio interes-
ante. De todos, el que mas me gusta y que
ademas he tomado prestado en mi vida per-
sonal es el que nos propone John Assaraf.
John cuenta como empez6 a crear lo que



IO TYO

llamé «tablon imaginario», donde incorpora
lo que quiere conseguir o atraer a su vida,
desde un coche hasta el alma gemela de sus
suefios. Lo que hizo fue poner este tablén en
su oficina y cada dia se visualizaria a si
mismo en el estado de haber logrado ya lo
que deseaba.

John cuenta cémo durante los
siguientes cinco anos hizo tres mudanzas.
Una mafiana, en su nueva casa, después de
haber hecho la mudanza, apareci6 su hijo, se
sent6 en una de las cajas que ain no habia
ordenado y le pregunté qué habia en su in-
terior. Contestd que sus tablones imaginari-
os. Cuando abri6 la caja para ensenarselos a
su hijo, pudo ver como la casa en la que es-
taba viviendo ahora la habia puesto en su
tablon unos afos atras.

La fisica cuantica estd demostrando a
través de multitud de experimentos como lo
que pensamos tiene mucha més importancia
de la que a priori podriamos concederle.



Encontraras algunos de ellos muy bien ex-
plicados en el libro ¢Y tii qué sabes? Para mi
su lectura ha sido apasionante y de hecho
cambi6 mi manera de entender el mundo.

Y en cuanto a la aplicacion en el dia a
dia, que es lo que supongo que a usted le in-
teresa, y por lo que he escrito este capitulo, le
diré que las conversaciones que usted tiene
consigo mismo tienen una importancia su-
prema. Es importante que identifique las
frases que se dice, las cosas que piensa y
como se ve a usted mismo dentro de un
tiempo.

Es un error no dedicar un tiempo a visu-
alizarse a si mismo en la situacion en la que
desea estar.

¢Sabia que las zonas del cerebro que se
estimulan son exactamente las mismas
cuando hacemos algo que cuando pensamos
en ese mismo algo?

Fascinante. Como humanos, si apren-
demos a hacerlo, somos capaces de mover



una gran cantidad de energia a nuestro fa-
vor, somos capaces de ayudar a que las cosas
sucedan. Yo no conozco todas las maneras de
realizarlo pero si de una cosa estoy seguro es
de que dedicar un rato de vez en cuando a
visualizar aquello que deseo es una de las
mejores formas que conozco de acercar lo
que quiero hacia mi. Si desea un nuevo cli-
ente o un nuevo coche o un nuevo estilo de
vida, dedique todos los dias un rato a visual-
izarlo con el maximo grado de detalle posible
y espere los resultados. O mejor atn, créese
su propio tablén imaginario. Es increible la
fuerza que pueden llegar a tener estas visual-
izaciones cuando al final de un dia o de una
semana que no haya ido todo lo bien que es-
peraba, le recuerden que usted se encuentra
en un camino que va hacia alguna parte.



Su granito de arena

Error 47. No trabajar en un proyecto
personal

Mas vale morir en el campo de
batalla que una vida de derrota.
(Buda)

Lo peor no son los hombres
malos sino el silencio de los
hombres buenos.

(Luther King)

Nadie es una isla, completo en
si mismo; cada hombre es un
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pedazo del continente, una parte de
la tierra; si el mar se lleva una por-
cion de tierra, toda Europa queda
disminuida, como si fuera un
promontorio, o la casa de uno de
tus amigos, o la tuya propia. La
muerte de cualquier hombre me
disminuye, porque estoy ligado a la
humanidad; por consiguiente
nunca preguntes por quién doblan
las campanas; doblan por ti.
(John Donne)

Trabajar por cuenta propia es trabajar
siempre y a tiempo completo. Todos los dias
del ano. Si ya lo hace, sabe de lo que hablo y
si estd pensando en iniciar este tipo de act-
ividad, pronto se acordara de estas palabras.

De hecho, si se quiere meter a empren-
dedor para no tener que pensar en trabajo,
de antemano le digo que esto no funciona
asi, que se estd equivocando. El trabajo pasa
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a formar parte de la vida del emprendedor
tanto que al final hay dos maneras de traba-
jar, cuando uno trabaja de hecho y otra en el
modo stand-by, como la television, que
aunque esté apagada, esta medio encendida
y lista para encenderse en cualquier mo-
mento. Quizd no dedicard muchas horas a
trabajar en un sentido literal, pero preparese
para estar en el stand-by siempre.

La mayoria de los emprendedores tienen
problemas para aprender a parar. Cuando se
desarrolla una actividad motivadora, resulta
dificil dejar de trabajar. Y aun cuando con-
siga dejar de hacerlo, dejar de pensar en ello
a veces es incluso mas dificil. Aunque coin-
cido plenamente con Picasso cuando decia
aquello de que cuando trabajo descanso, lo
que me fatiga es recibir visitas o no hacer
nada, no es menos cierto que parar, aunque
sblo sea un poco de vez en cuando, viene bi-
en para obtener buenos rendimientos
posteriormente.
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Una brillante manera de salir un poco
de todo esto es crear un proyecto personal
que le motive. Algo que no tenga que ver con
beneficios econémicos. Algo que le estimule
en si mismo. Muchas personas disfrutan
creando proyectos no lucrativos, que a la
sazén les hacen sentirse mucho mejor.
Ademas y paralelamente esto puede ser una
excelente manera de probar nuevos hori-
zontes profesionales. Quiza hay alguna pro-
fesion que alguna vez hubiera deseado
probar. Hagalo no como trabajo sino como
voluntario. ¢Quiso ser presentador de tele-
vision? Pues colabore en alguna cadena
como voluntario o grabe su propio programa
y emitalo o cuélguelo en Internet. ¢Le gusta
la escultura? Pues empiece a preparar su
primera exposicion. A lo mejor quiere apren-
der a tocar la guitarra o fundar o colaborar
en alguna asociacion que trabaje a favor de la
infancia. Los resultados no importan tanto
como el hecho de que se atreva a hacerlo. Lo



importante de este ejercicio es que encuentre
o cree algin proyecto que le motive lo sufi-
ciente para trabajar en él sin remuneracion.
Algunas personas crean asociaciones u or-
ganizaciones no lucrativas que un tiempo
maés tarde se convierten en su medio de vida.

Para mi, por ejemplo, en este momento
escribir es mi principal proyecto personal.
Tengo algtn otro, pero compartir con los de-
mas lo que voy aprendiendo en la vida es la
manera que tengo de sentirme bien al mar-
gen de mi trabajo profesional y con frecuen-
cia me sirve de incentivo al final de mi jor-
nada laboral.

Desarrollar un proyecto personal no
relacionado con lo laboral le permitira:

—Encontrar una manera de
«descansar» de su trabajo al tener que
centrar sus energias en otra tarea.

—Probar nuevas salidas profesionales
que de otra forma no podria probar.



—Desarrollar algin talento que usted
tiene y que su trabajo no le permite florecer
del todo.

—En funcion del proyecto que selec-
cione puede ser una bonita manera de poner
su granito de arena para crear un mundo un
poco mejor mientras, ademas, se lo pasa bi-
en, conoce gente nueva con la que compartir
intereses y descubre nuevas potencialidades.

Hay un libro precioso, que ademas de
leerse en un asalto, le deja a uno con unas
ganas tremendas de trabajar por un mundo
mejor. Se llama El hombre que plantaba ar-
boles y nos cuenta la historia de una persona
que dedico diez afios de su vida a plantar se-
millas de arboles en una en una zona de
Francia y como esta acciéon cambid para me-
jor toda la vida de esta regién.

Ademés, trabajar en proyectos que
busquen un mundo mejor tiene efectos que
van maés alld del ambito concreto en el que
estamos colaborando. Y esto, al menos para



mi, resulta estimulante y me impulsa a
seguir adelante.

Esta idea la explica muy bien el experi-
mento que relata el libro y también docu-
mental cinematografico ¢Y tit qué sabes? que
prueba que las acciones que llevamos a cabo
tienen repercusiones que van mas alla de
nuestro &mbito concreto de actuacion:

En Washington, la supuesta capital
mundial del asesinato, en el verano de 1993,
se llevd a cabo un gran experimento. Se re-
unieron cuatro mil voluntarios de méas de
cien paises, para meditar simultineamente
durante extensos periodos del dia. Se predijo
con anterioridad que con un grupo tan
grande, aquel verano la tasa de actos violen-
tos descenderia un 25% en la capital. El jefe
de la policia sali6é por la television diciendo:
Este verano en Washington tendran que
caer 60 cm de nieve para que la tasa de cri-
menes se reduzca un 25%. Pero, al final, el
cuerpo policial acabé como colaborador y
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autor del estudio, porque los resultados de-
mostraron que la tasa de criminalidad se
habia reducido un 25%, y eso se podia prever
basandose en cuarenta y ocho estudios previ-
os hechos en wuna escala menor.
Impresionante.

Aunque so6lo sea por este tipo de reper-
cusiones, mereceria la pena desarrollar algin
proyecto personal.



Vida mas alla de la vida
laboral

Error 48. Hablar de trabajo todo el
tiempo

El que sabe no habla; el que
habla no sabe.
(Tao Te King)

Manejar el silencio es mas difi-
cil que manejar la palabra.
(Clemenceau)

Y lo que es aun peor: pensar todo el
tiempo. Un periodista canadiense se ha



hecho conocido por promover, en plena edad
dorada de la competitividad, justamente lo
contrario a lo que se estila. Se llama Carl
Honoré. Su Elogio de la lentitud nos invita a
vivir lentamente y se ha convertido en refer-
encia del movimiento slow en mas de veinti-
cinco idiomas. Lo interesante de este libro es
que invita a la reflexiéon sobre el modelo vital
y laboral que predomina: el de hacer mil co-
sas y ser competitivos. Y esto le sucede cada
dia a millones de emprendedores. Se olvidan
de que hay vida mas alla de su trabajo. Estan
tan imbuidos en la velocidad y en el bullicio
que olvidan que no pasa absolutamente nada
por no trabajar en sibado o en domingo o
por parar un rato para echarse la siesta.

La cuestion es que si usted gestiona su
propio trabajo, éste le parecera tan interes-
ante que otras cuestiones a las que antes
prestaba atencion, ahora le acabaran por
parecer aburridisimas. Y claro, pues de lo
que quiere hablar con su pareja, familia o



amigos es de lo que tiene en la cabeza, de lo
que a usted realmente le importa: de sus
proyectos y de lo que se trae entre manos
laboralmente. Y es aqui donde aparece el er-
ror en el que tan frecuentemente incurren
muchos emprendedores: hablan demasiado
de su trabajo. Y una de dos, o se sienten in-
comprendidos o aburren al personal. Puede
que algunos no lo hagan pero entonces es
probable que estén pensando en ello.

Cuando habla de trabajo con personas
que no son emprendedoras, no comparten
sus mismos presupuestos. A un empren-
dedor, por lo general, le encanta hablar de
trabajo. A los que no lo son, les puede gustar
0 no, pero no lo encuentran normalmente
apasionante. Por eso, notard que hablan de
trabajo menos que usted.

Hablar de cuestiones de trabajo en casa
0 con amigos cercanos tiene otro inconveni-
ente y es que, por lo general, van a estar de
su lado siempre. Y claro, aunque a nivel



terapéutico este apoyo es impagable, lo
cierto es que ésta no es la mejor manera de
analizar los problemas con el fin de encon-
trar soluciones. Necesita otros foros.

Y el conflicto, en el caso de que las per-
sonas que le rodean no le apoyen o no se
apasionen con lo que hace, esta servido:
puede que se acaben por cansar de charlar
siempre de lo mismo.

Pero claro, es lo que al emprendedor le
pasa por la cabeza, asi que es de lo que va a
hablar. La mejor solucién a esto es que en-
cuentre o cree un foro al margen de su famil-
ia y amigos con el que pueda comentar las
cuestiones que le pasan por la cabeza de in-
dole laboral. De esto ya hemos hablado en el
capitulo 31, donde le he propuesto la
creacion de un club de cerebros y corazones
para que pueda sentirse comprendido y
donde pueda encontrar aliento y nuevas
ideas para su proyecto personal. Y en el dia a
dia seguro que hay otras personas que estan
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en su misma situacion que estan encantadas
de hablar con usted sobre trabajo. Pero, por
favor, no aburra a los suyos ni se quede las
cosas dentro. Ninguna de estas dos actitudes
le beneficia a largo plazo.



Kevin Spacey, Jesucristo y el
Dalai Lama estan de acuerdo

Error 49. No devolver parte de lo que

recibe

Los milagros nunca me han
sorprendido, lo que me sorprende
es lo que les precede y lo que les
sigue.

(Julio Cortazar)

Son tan perezosos para ay-
udarse a si mismos que quieren ay-
udar a los otros.

(Gurdjieff)
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En la pelicula Cadena de favores, un
profesor de primaria interpretado por Kevin
Spacey pide a sus alumnos que ideen una
manera para cambiar el mundo. Uno de ellos
«inventa» la progresion geométrica aplicada
a los favores. Si una persona hace tres
favores diferentes a tres personas y cada una
de ellas hace otros tres favores a otras tres
personas, ya son nueve las personas que
reciben un favor. Cuando éstas lo hagan a
otras tres, seran 27, que, cuando decidan de-
volver el favor, lograran que 81 personas
reciban un favor, que a su vez lo devolveran a
243 personas... que llegaran a 729 y luego a
2.187, etc.

Todas las religiones del mundo invitan a
lo mismo de una u otra manera: ayuda a los
demas o al mundo a que vayan un poco me-
jor. A mi me parece de sentido comun. Para
empezar porque ser egoista no es inteligente.
Si a los deméas no les va bien, a usted tam-
poco le ira bien. Hace poco tuve la ocasién de
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comprenderlo en primera persona. Estuve en
un pais en el que, con calderilla europea, era
practicamente rico. A priori me iba bien.
Sélo fallaba una cosa: cada vez que salia a la
calle o tomaba un taxi no sabia lo que podia
ocurrir. Me quedo con mi ciudad en Espana,
donde aunque no sea rico, sé que las posibil-
idades de llegar vivo a casa son realmente
altas a cualquier hora del dia. Para mi, eso es
que a uno le vaya bien.

Si el hecho de que haya un montén de
problemas por solucionar en el mundo no le
parece suficiente razon, piense en que, salvo
que no nos vaya bien a todos, a usted tam-
poco le ir4 bien. Creo que es un acierto dedi-
car una parte de los recursos temporales o
econdmicos de los que disponga a lo largo
del afno a un proyecto que le haga sentir que
pone su pequefio granito de arena para con-
struir un mundo mejor.

Se estara ayudando a usted y estara ay-
udando a los demés. No tiene por qué ser



mucho, pero piense lo diferente que seria el
mundo si todo el mundo que puede hiciese lo
mismo. Piense lo diferente que seria el
mundo si cada uno hiciese tres favores.
Seleccione una idea, un proyecto, invéntelo
usted... lo que quiera, pero colabore con su
pequena aportacion, al margen de los im-
puestos, para construir una sociedad mejor.
Por cierto, no tiene por qué ser ayudar a al-
guien que esta a diez mil kilémetros. Su
proposito puede estar relacionado con su
vecino de puerta.

De nuevo, los beneficios que esta
pequena acciéon acarreara en su desarrollo
personal y profesional no se los puedo expli-
car. Tiene que experimentarlos. Y si decide
hacerlo, en lo que a mi respecta, le doy las
gracias de antemano por colaborar en la
creacion de un mundo mejor.



Sea agua, amigo mio

Error 50. Olvidar que es un juego y
que hacemos esto por divertirnos

Un dia en el que no sonrias es
un dia perdido.
(Charlie Chaplin)

La situacién es preocupante
pero no grave.
(Watzlawick)

Los mayores a veces nos ponemos de-
masiado serios. Es comprensible porque del
resultado de nuestro trabajo depende dir-
ectamente nuestro sustento y, en ocasiones,




el de nuestra familia. Aun asi, la mayoria de
las veces no hay para tanto. En ocasiones el
unico problema es que nos tomamos demasi-
ado en serio las cosas.

Y ése es precisamente el problema: se
nos olvida que esto no es mas que un juego y
que, como en todos los juegos, a veces se
gana y a veces se pierde. Pero no es mas que
€s0: un juego.

A veces se pierde y eso forma parte de la
vida. Si le van mal las cosas de vez en
cuando, no es que usted sea un fracasado ni
que le hayan echado mal de ojo. Es simple-
mente que a veces las cosas no salen como
uno quisiera. Es cuestion de estadistica. Aun
asi, confie en la vida y tenga paciencia
porque se encontrard gratas sorpresas in-
cluso cuando las cosas no acaben con el res-
ultado que usted esperaba.

Un anuncio de BMW hizo popular la en-
trevista que en 1971 concedi6 Bruce Lee al
periodista Pierre Berton. En un momento,



Bruce dice: Vacia tu mente. Libérate de las
formas, como el agua. Pon agua en una
botella y sera la botella. Ponla en una tetera
y serd una tetera. El agua puede fluir o
puede golpear. Se agua, amigo mio. Me en-
cantan estas palabras porque sintetizan la
idea clave: fluir.

Si toca convertirse en botella, sea
botella. Si toca convertirse en tetera, sea tet-
era. Fluir.

De hecho esta idea de fluir y compor-
tarse como el agua ante los reveses de la vida
la han recogido muchos textos a lo largo de
la historia. Uno de ellos es El arte de la
guerra, donde Sun Tzu afirma: El agua con-
figura su curso de acuerdo con la nat-
uraleza del terreno sobre el que fluye; el
soldado elabora su victoria en relacion con
el enemigo al que se enfrenta.

El Bhagavad Gita, también se inspira
en el agua: El unico hombre que alcanza la
paz es aquel en el que todos los deseos



entran de la misma manera que el agua en-
tra en el océano, que permanece igual pese a
que lo llenan aguas de todos los lados.

Se trata de adaptarse pase lo que pase.
Fijese que no ganan siempre ni en las pelicu-
las de negocios ambientadas en Wall Street.
Asuma que esta jugando y que a veces se
gana y a veces se pierde. Sin dramas ni as-
pavientos. Ni cuando las cosas le vayan apar-
entemente bien, ni cuando le vayan apar-
entemente mal.

Una cosa es el dolor y otra diferente es el
sufrimiento. El sufrimiento lo puede evitar.
No le afiada sufrimiento al dolor: no ser re-
conocido como martir, asi que mejor no
insista.

Por supuesto que se trata de minimizar
el impacto de los malos momentos y de hacer
todo lo posible por evitar su aparicion, pero
aun asi llegara el momento en el que las difi-
cultades acabaran por aparecer. Si cuando
tenga problemas, es capaz de recordar y



T TTO

aplicar esto, comprobara que la manera de
afrontarlos es diferente.

No nos hacen dafio las cosas sino la idea
que tenemos de las cosas.

Pero es que, ademas, resulta que
muchas veces lo que consideramos un prob-
lema, acaba por no serlo. Un cuento de
Anthony de Mello explica esta idea con una
historia china:

Un anciano labrador tenia un viejo
caballo para cultivar sus campos. Un dia, el
caballo escapd a las montafias. Cuando los
vecinos del anciano labrador se acercaron
para condolerse con él y lamentar su desgra-
cia, el labrador les replicd: «éBuena suerte?
¢Mala suerte? ¢Quién sabe?». Una semana
después, el caballo volvi6 de las montafas
trayendo consigo una manada de caballos.
Entonces los vecinos felicitaron al labrador
por su buena suerte. Este les respondi6:
«¢Buena suerte? d{dMala suerte? (¢Quién
sabe?». Cuando el hijo del labrador intent6
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domar uno de aquellos caballos salvajes,
cay6 y se rompi6 una pierna. Todo el mundo
consider6 esto como una desgracia. No asi el
labrador, quien se limité a decir: «éBuena
suerte? ¢Mala suerte? ¢Quién sabe?». Una
semana mas tarde, el ejército entro6 en el po-
blado y fueron reclutados todos los jévenes
que se encontraban en buenas condiciones.
Cuando vieron al hijo del labrador con la
pierna rota le dejaron tranquilo. ¢Habia sido
buena suerte? ¢Mala suerte? {Quién sabe?

Y antes de terminar, una de las ideas
cuya comprension, aunque me ha llevado
tiempo, seguramente mas me ha ayudado
como persona: encuentre a qué quiere dedi-
carse. Haga todo lo que esté en su mano para
conseguirlo y, después, por favor, olvidese
del resultado. Para mi la clave de todo reside
en algo tan sencillo como olvidarse del
resultado.

Lo mejor es divertirse por el camino.
Cuanto menos tenso y expectante se



encuentre ante la idea del resultado, mas fa-
cil le resultard obtener lo que quiere.
Olvidese de los frutos. Seguro que ha obser-
vado que el que menos necesita el dinero es
aquel a quien mas negocios le ofrecen. La
vida no funciona de manera logica sino
paradojica.

Puede parecer dificil jugar y olvidarse
del resultado, pero la clave reside en com-
prender e interiorizar esta aparente contra-
diccion. Poner todo lo que esté de su mano y
olvidarse del resultado es una de las
actitudes mas inteligentes y eficaces que
conozco para acercarse a los resultados que
espera.

Es evidente que todo esto le resultara
mucho mas facil si no depende sbélo del
proyecto que se traiga entre manos para
vivir. Si es asi, llevara en la frente un cartel
en el que pondra «necesidad» y eso alejara
las oportunidades. El hecho de hacer una
actividad que le apasiona y que tiene



intencion de seguir haciendo independiente-
mente de lo que pase, le ayudara a obtener
los resultados deseados.

Pese a todo, a veces no se obtienen los
resultados esperados. No hay mas. Hay una
conferencia de Fredy Kofman llamada «Vida,
libertad y conciencia». La encontrara facil-
mente en Internet. Se la recomiendo. Hay un
momento de la conferencia en la que Kofman
habla precisamente sobre esto: Mi decisiéon y
mi accion no pueden determinar el res-
ultado. Hay una serie de factores exogenos
que afectan a lo que va a terminar pasando.
Supongan que voy a bailar y alli hay una
chica con la que me gustaria bailar pero yo
no puedo determinar el resultado. [...] Lo
que puedo hacer es ir e invitarla. Pero de-
pende de ella aceptar o no y si no acepta me
va a frustar. [...]. No importa lo bien que yo
me comporte, el mundo puede ser desfavor-
able a mis intereses. [...] Pero hay un éxito
que va mas alla del resultado. Es el éxito



madas alla del éxito, que es el éxito de actuar
en integridad con mis valores. Y eso no de-
pende de nadie [...]. Yo tengo una garantia
interior que me permite estar orgulloso de
mi mismo porque me enorgullezco de mi
mismo; no del resultado. Las cosas que
quiero estan sujetas a las decisiones de otras
personas. Yo quiero comportarme de tal
manera que, aunque pierda el partido, yo
esté orgulloso. Esta es una de las claves de la
felicidad y del éxito. Si actiia de acuerdo con
sus valores, siempre tendra éxito. Tendra
éxito interior, pero éste acaba por conducir a
otros tipos de éxito antes o después. No hay
nada méas poderoso que una persona que
sabe que ha hecho lo correcto y que sabe
adonde se dirige.

Al comienzo de este libro le proponia un
ejercicio. Aquel en el que le preguntaba:
¢Qué haria si tuviera todo el dinero del
mundo para usted y para sus seres queridos?
Hégalo si aun no lo ha hecho. Saber adénde



se dirige le generara suficiente energia para
atraer hacia usted las cosas que desea. Pero
no se ponga tenso con el resultado. Lo im-
portante es jugar.

Esto de ser emprendedor, como la vida,
es un juego. Perfeccione su técnica todo lo
que quiera y haga lo posible por participar en
la partida que mas desee jugar. Pero sobre
todo, juegue limpio, aprenda y diviértase.
Esto es lo méas importante. Recuérdelo: sélo
es un juego. Nada maés. iAprenda las reglas y
buena suerte!
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Recursos para seguir
creciendo

Libros \

Los libros son como las ideas o las per-
sonas: un libro que llega en el momento ad-
ecuado puede cambiar tu vida para siempre.
Rodearse de buenos libros es un arte, como
lo es rodearse de buenas personas o de buen-
as ideas.

Estos son algunos de los libros que han
cambiado mi vida altimamente:

Anderson, C. (2006): La economia
Long Tail. Empresa Activa, Barcelona



Su subtitulo dice «De los mercados de
masas al triunfo de lo minoritario». Impre-
scindible para comprender como Internet es-
td cambiando el concepto de tienda y de
venta. Necesario para comprender una tend-
encia que no ha hecho mas que empezar.

Arntz, W., Chasse, B. y Vicente, M.
(2006): Y tit qué sabes?

Cada cierto tiempo me encuentro con un
libro que cambia mi marco de referencia
para moverme por el mundo. Este lo hizo en
el 2007. Un libro clave en mi formacion
como persona.

Bethencourt, P. (2008): El éxito en
seis cafés. Gestion 2000, Barcelona

Un libro sobre networking adaptado al
lenguaje e idiosincrasia europeos. Reflexiona
sobre como gestionar nuestros contactos o
encontrar otros nuevos. Aporta ideas valio-
sas sobre la manera en la que podemos crear



y mantener una red de contactos propia y
valiosa.

Bulat, S. (2008): El arte de invent-
arse profesiones. Empresa Activa,
Barcelona

Este libro nos recuerda que no tenemos
por qué vivir de algo que ya estd inventado
sino que se puede crear una nueva profesion
que no exista. Dos ideas interesantes de este
libro. La primera es que hay que hacer lo im-
posible por ser el nimero uno en algo. La
otra es que la hibridacién es la clave para
crear nuevas profesiones.

Byrne, R. (2007): El secreto.
Urano, Barcelona

El libro est4 estructurado a partir de una
sencilla idea que repite constantemente:
aquello que piensa es aquello que posterior-
mente tiene lugar en la realidad y lo de-
muestra a través de multitud de experiencias
de personas que han conseguido logros
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asombrosos. Version actualizada del prover-
bio chino que afirma que hay que tener cuid-
ado con lo que deseas porque puedes
conseguirlo.

Covey, S. (1997): Los siete habitos
de la gente altamente efectiva. Paidos,
Barcelona

Uno de mis libros de referencia aunque
su titulo no me guste especialmente. Inteli-
gente y estimulante recopilacién de habitos
que invitan a aproximarse a lo mejor que
cada uno lleva dentro de si mismo. No deja
indiferente.

- . (2005): El 8° habito. De la efect-
ividad a la grandeza. Paidos,
Barcelona

Me encanta cuando su autor dice que el
octavo habito «consiste en encontrar su voz e
inspirar a los demas para que encuentren la
suya». Otro libro destinado a convertirse en
clasico y que probablemente dé alguna pista



a quienes se estén preguntando qué hacer en
y con su vida.

Cubeiro, J.C. (2008): Clase cre-
ativa. Planeta Empresa, Barcelona

Excelente aproximaciéon al concepto de
talento y los nuevos aires que empiezan a
correr en el mundo empresarial: el talento es
un bien escaso y hay que cuidarlo. Y los
emprendedores sabemos de esto. Habla de
conceptos tan interesantes como el empren-
dizaje cronico, las comunidades de talento,
los jefes toxicos o el efecto eureka.

Fernandez, S. (2007): Como ges-
tionar la comunicacion en organiza-
ciones publicas y no lucrativas

El libro, escrito para no expertos en
comunicacion, tiene por una parte la inten-
cion de sensibilizar sobre la importancia de
gestionar la comunicacién. Por otra, explica
los conceptos basicos de comunicacién asi
como las herramientas necesarias para poder



gestionar la  comunicacion de wuna
organizacion.

Giono, J. (2004): EL hombre que
plantaba arboles. José de Olafieta ed-
itor, Palma de Mallorca

La historia de un hombre que cada dia
durante muchos anos plant6 semillas. Su ac-
cion logré cambiar el aspecto e incluso el
clima de una region de Francia. Un libro que
transmite ilusién y bondad.

EL-Ghandouri, L. (2007). El
despido interior. Alienta, Barcelona

Reflexion acerca del despido interior,
una actitud que se extiende como la poélvora,
y que hace que las personas que la experi-
mentan no estén presentes en su trabajo
aunque estén fisicamente.

Font A. (2008): Negociar con arte.
Alienta, Barcelona



Interesante porque en ultimo término
todo emprendedor tiene que negociar con
cierta frecuencia. Resulta 1util conocer los
conceptos béasicos de la negociacion tales
como la autorizaciéon, la anticipacion, la
auto-restriccion, el anclaje o el reconocimi-
ento de los trucos sucios que puede emplear
nuestro interlocutor.

Ferrazi, K. (2005): Nunca coma
solo. Amat editorial, Barcelona.

Obligado repaso a los conceptos béasicos
del networking. El libro insiste en la ne-
cesidad de generar nuevos contactos pero
también en ser capaces de mantenerlos. In-
spirador y vibrante.

Ferris, T. (2008): La semana
laboral de cuatro horas. RBA,
Barcelona

Atrevido y descarado, propone elevar a
categoria de universal una féormula que al
autor le ha funcionado. En cualquier caso



este texto fresco y rapido obligara al lector a
revisar algunos de los planteamientos que
seguramente tenia por inamovibles. Y eso me
gusta mucho.

Frankl, V. (2004): El hombre en
busca de sentido. Herder, Barcelona

Todo un clasico acerca, principalmente,
de la vida en un campo de concentracion que
obligaré al lector a replantearse el sentido de
su vida. El autor, creador de la logoterapia, o
terapia del sentido, trabajaba con sus pa-
cientes para encontrar el sentido de la vida
de estos, convencido, como Nietzche, de que
el que tiene un porqué para vivir, puede so-
portar casi cualquier como.

Godin, S. (2009): Tribus. Gestion
2000, Barcelona

Internet facilita la creacion de pequenos
grupos de intereses afines o «tribus». Godin
reflexiona en este brillante libro sobre como
formar una tribu, como liderarla o las claves



para crear un micromovimiento. Es el fin de
la época de la cultura de masas y el principio
de la cultura de los nichos y las microtribus,
y Tribus ayuda a comprenderlo.

Honoré, C. (2005): Elogio de la
lentitud. RBA, Barcelona

Un texto que ha conseguido cuestionar a
nivel mundial el culto a la rapidez y es pro-
motor junto con el movimiento slow de un
tipo de vida basado en unos valores difer-
entes a los predominantes.

Jerico, P. (2006): No miedo. Ali-
enta, Barcelona

Disecciéon sobre lo que supone tener
miedo, las diferentes tipologias de miedo, el
precio que pagamos por ello y una interes-
ante propuesta para acercarnos a la vida
desde el talento, el cambio y la innovacion,
que son los enemigos intimos del miedo.



Jodorowsky, A (2006): Cabaret
mistico. Siruela, Madrid

Me costaria elegir un libro de
Jodorowsky pero creo que La danza de la
realidad, Cabaret mistico, Psicomagia y El
maestro y las magas son los mejores. Me
gusta Cabaret mistico porque reflexiona
sobre la vida y porque estd construido con
multitud de anécdotas, chistes, cuentos y
citas que lo hacen un gran sitio al que volver
en busca de un poco de inspiracion
espiritual.

Kiyosaki,R. T. (2003): Padre rico,
padre pobre. Time and Money net-
work editions, Buenos Aires

Su subtitulo augura su temaética: ¢Qué
les ensenan los ricos a sus hijos acerca del
dinero que las clases media y pobre no? Su
lectura aporta claridad sobre como funciona
el dinero asi como a los conceptos basicos en
torno a la economia familiar y empresarial.
Si desea saber qué es un activo, un pasivo,



por qué su casa no es una inversion y como
aplicar esto para que su economia mejore,
este libro le interesara. Y preparese porque
tiene segunda e incluso tercera parte igual de
interesantes.

Kleim, N. (2001): No Logo. Paidos,
Barcelona

Un texto de referencia para comprender
la época que estamos viviendo. También
para entender como y por qué la publicidad
estd colonizando las diferentes esferas so-
ciales, como esto afecta al mundo en el que
vivimos y como la creacion de marcas prima
en este momento sobre la produccion de lo
que se vende detras de éstas.

Lakoff, G. (2007): No pienses en
un elefante. Editorial Complutense,
Madrid

El libro expresa la misma idea de una y
mil maneras: el que impone el marco o la
idea general sobre la que debate, gana la



conversacion (y las elecciones). Idea inestim-
able para los emprendedores, que pasaran
gran parte de su tiempo convenciendo a
otras personas. Es decir, que se lleva el gato
al agua el que plantea la conversacion en el
marco adecuado.

Levine, R., Locke, C., Searls, D. y
Weinberger, D. (2000): El manifiesto
Cluetrain. Deusto, Barcelona

El subtitulo del libro ya augura su
tematica: El ocaso de la empresa conven-
cional. Aunque en el afio de su publicacion
cambi6 mi paradigma de cémo funcionan las
cosas, una reciente relectura me ha re-
cordado que sigue igual de vigente. Impre-
scindible, diria yo.

Miedaner, T. (2002): Coaching
para el éxito. Urano, Barcelona

101 brillantes recomendaciones o ejerci-
cios para alcanzar el éxito en los diferentes
ordenes de la vida desde lo méas basico.
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Imprescindible si no sabe por déonde empez-
ar a mejorar algunas partes de su vida.

Mohammed, R. (2006): El Arte del
precio. Urano, Barcelona

Interesantes reflexiones sobre la fijacion
de precios, sobre los beneficios ocultos de lo
que vendemos, sobre el valor percibido y el
valor real asi como sobre diferentes es-
trategias de fijaciébn de precios que per-
mitiran obtener mayor beneficio sin introdu-
cir grandes cambios.

Nordstrom,K. A. y Ridderstrale
(2008): Funky Business Forever.
Pearson Educacion, Madrid

Excepcional anélisis de lo que esti su-
cediendo en el mundo en el orden social,
econémico y laboral. Imprescindible para
comprender por donde van las tendencias.
Sin duda, uno de mis libros clave del 2008.
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Owen, N. (2003): La magia de la
metafora. Desclee de Brouwer, Bilbao

Meticulosa recopilacion de relatos de
diferentes origenes y tradiciones agrupados
por tematicas.

Peters, T. (2005): 50 claves para
hacer de usted una marca. Deusto Ed-
itorial, Barcelona

Fresco y lleno de pensamientos, meta-
foras y propuestas originales y sensatas.

Ries, A. y L. (2004): El origen de
las marcas. Empresa Activa,
Barcelona

Si esta en el proceso de crear una marca,
entonces encontrara unas cuantas ideas
utiles para seguir avanzando.

Ries, A. y L. (1999): Las 22 leyes
inmutables del marketing. McGraw-
Hill, Madrid



Un buen puiiado de ideas sobre como se
construyen las marcas. Seguro que encuentra
alguna idea reveladora para aplicar a su caso
concreto.

Robbins, A. (2005): Poder sin
limites. Debolsillo, Barcelona

Completo libro que hace un repaso
sobre diferentes técnicas de programacion
neuro-lingtiistica destinadas a ayudar al lect-
or a alcanzar sus objetivos y la excelencia.

Rovira, A. (2003): La brigula in-
terior. Empresa Activa, Barcelona.

Acertado y cuidado recordatorio de to-
das esas cosas que una persona necesita para
poder vivir feliz. Disfruté de lasfrases, citas,
autores y referencias que inspiran sus
paginas.

Ruperto, V. y Corbeto, S. (2008):
Let’s play. Plataforma Editorial,
Barcelona



Aproximacion a lo que supone el mundo
de la empresa para personas que carezcan de
experiencia. Me quedo con una de las ideas
transversales del libro: hoy en dia hay que
ser emprendedor tanto si se trabaja por
cuenta propia como si se trabaja por cuenta
ajena.

Trias de Bes, F. (2007): El lLibro
negro del emprendedor. Urano,
Barcelona

Ingenioso libro sobre los factores clave
del fracaso de los emprendedores. Repasa las
posibles causas de fracaso de las aventuras
emprendedoras que no acaban bien. Algunas
ideas de este libro me han guiado por el buen
camino. Muy recomendable.

Tzu, S. (2004): El arte de la
guerra. José de Olaiieta Editor, Palma
de Mallorca



Sus ensefianzas sobre el mundo bélico
pueden ser aplicadas por igual hoy en dia en
la planificacion de estrategias empresariales.

Watzlawitz, P. (1997): Teoria de la
comunicacion humana. Herder,
Barcelona

Introduccién a algunos de los conceptos
basicos de la Escuela de Palo Alto. Le in-
teresara si quiere realmente aprender sobre
teoria de la comunicacion.

Recursos web

www.blogdelfreelance.com
Ideas frescas para mirar la realidad con
otro punto de vista.

https://www.camaras.org/
publicado/



Sitio Web de las Camaras de Comercio,
Industria y Navegacién de Espana.

ht-
tp://www.caracteremprendedor.com/

Sitio Web de la revista del mismo
nombre.

http://www.ceaje.com/
Confederacién de jévenes empresarios.

http://www.continental.com.ar/
programa.aspx?id=742901

Sitio Web de La Voz de la noche, pro-
grama de crecimiento personal.

http://www.emprendedores.es/
Sitio Web de la revista del mismo
nombre.

ht-
tp://www.emprendedorestv.com/
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Entrevistas a emprendedores de form-
ato corto, didactico y ameno. Un buen sitio al
que acudir para tomar un poco de aliento.

www.entrepreneur.com
Un sitio interesante para encontrar al-
gunas buenas ideas.

http://www.enterprise-europe-
network.ec.europa.eu/index_en.htm

Sitio Web de la Red europea de
empresas.

http://es.hsmglobal.com/conten-
idos/esexpomanagementhome.html
Sitio Web de Expomanagement.

www.felizentutrabajo.com
Sitio Web donde se puede leer gratis
este libro.

http://www.firsttuesday.es/
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Encuentros entre emprendedores e
inversores.

www.getfuturethink.com
Inspirador sitio Web sobre innovacion.

www.infonomia.com

Uno de los referentes en Espafia en lo
que a innovacion se refiere desde hace
muchos afios. De visita obligada.

www.live365.com
¢Por qué no escuchar un poco de musica
mientras trabajas?

http://www.newmedia.ufm.edu/
gsm/index.php?title=Vida%2C_ liber-
tad_y_ conciencia

Conferencia de Fredy Kofman citada en
el capitulo 50.

ht-
tp://www.networkingactivo.com/



Entre otras cosas, podras bajarte su rev-
ista en PDF.

www.nice2meetu.es
Club de emprendedores y mentes
inquietas.

www.profesionalesliberales.com
Sitio Web de la revista del mismo
nombre.

www.pensamientopositivo.org
¢Te apetece una idea inspiradora para
empezar el dia?

www.smallbiztrends.com
Ideas para la pequena organizacion.

www.thecoffebreak.biz

Sitio Web de este congreso anual de
formato innovador y sin ponencias que pro-
mueve el contacto informal entre personas
provenientes de campos dispares.
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www.thursday.es
Interesante sobre todo para los empren-
dedores tecnolégicos.

www.youtube.com/
watch?v=uXOtmhA6Nvw

La entrevista que en 1971 Bruce Lee con-
cedio al periodista Pierre Berton y que des-
pués BMW popularizé con su «be water my
friend». Citada en el capitulo 50.

www.youtube.com/
watch?v=ykUyVFkizfQ

Discurso de Steve Jobs citado en el
capitulo 1, con subtitulos en espafiol.

http://www.youtube.com/
watch?v=qYnkoiSOGOM

El trabajo en equipo analizado desde la
perspectiva de una bandada de péjaros. Para
ampliar el capitulo 26.



Peliculas citadas

American Beauty. Sam Menders.
1999

Interesante aproximacién a un feno-
meno al que cada vez mas personas se
apuntan: downshifting u olvidarse de seguir
ascendiendo laboralmente en una carrera
profesional que ni satisface ni apasiona y dar
un giro y recuperar el sentido de su vida.

American Gangster. Ridley Scout.
2007

La vida de uno de los méas grandes nar-
cotraficantes como mandan los canones del
género: desde su nifiez hasta su arresto.

Atrapame si puedes. Steven Spiel-
berg. 2002



Entretenida pelicula sobre la vida de un
impostor que se hace pasar por las personas
mas dispares y disparatadas.

Cadena de favores. Mimi Leder.
2000

Aproximacion a la hipétesis de que su-
cederia si cada uno de nosotros hiciera un fa-
vor a otras tres personas.

Casino. Martin Scorsesse. 1995

Con un ritmo, una direccién y unas in-
terpretaciones de libro, me parece la mejor
pelicula de Scorsese, y ya resulta dificil de-
cidir. Encuentro muy instructor comprobar
como un gran negocio puede desaparecer
por una gestion basada en los principios
inadecuados.

El padrino. Francis Ford Coppola.
1972

Soy consciente de que suena cliché decir
que se puede aprender a hacer negocios
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viendo peliculas de mafiosos pero a mi me
parece que si que es posible. Y El padrino es
una excelente manera de comenzar.

La ultima cruzada. Steven Spiel-
berg. 1989

Pelicula de aventuras en la que Indiana
Jones busca no sé6lo a su padre sino al Santo
Grial. Todo un clésico.

Entre copas. Alexander Payne.
2004

Dos amigos se marchan de turismo en-
olégico poco antes de que uno de ellos se
case. Divertida y recomendable.

Forrest Gump. Robert Zemeckis.
1994

Admiro la capacidad de ver cualquier
situacién con otros ojos y esta pelicula lo
hace continuamente.
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Karate Kid. John G. Avildsen.
1984

Estereotipada aproximacion a la filo-
sofia oriental y de las artes marciales que
cuando era pequeno me gusté pero que no
ha soportado un segundo visionado.

La cortina de humo. Barry Levin-
son. 1997

Reveladora pelicula sobre el fun-
cionamiento de los medios de comunicaciéon
del mismo director de El hombre del ano.
Genial.

Una verdad incéomoda. Al Gore.
2006

Jamas pensé que ritmo vertiginoso y
presentacion de Power Point fueran compat-
ibles. Al Gore lo hace posible. Documentada
llamada de atencion para que tomemos
cartas en el asunto del cambio climético.



Comentarios de los
ectores

La verdad es que por el momento no
queremos crear un negocio, pero a mi me
vino bien para ver la vida con otra
perspectiva.

(Ainhoa Granero)

Todo fue energia positiva y buen rollo,
desde la primera palabra hasta la altima, to-
do lo que decias encajaba perfectamente con
mi manera de ver las cosas, es mas, me di
cuenta de que muchos de tus consejos noso-
tros ya los habiamos puesto en marcha en
nuestro negocio, pero lo mas importante
para mi fue darme cuenta de que todo lo que
decias se podia tomar como filosofia de vida.
Sé que es de esos libros que se leen una y
otra vez, porque, como me pasdé con tu
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entrevista, todo lo que transmite es positivo.
También he entrado en tu blog y es brutal la
cantidad de pensamientos positivos, que se
adaptan como un guante a lo que yo ahora
mismo necesito escuchar. [...] Eso si, te reit-
ero de nuevo mi enhorabuena por el libro,
gracias de verdad por escribirlo y por ayu-
darme a reafirmarme en muchas de mis con-
vicciones en cuanto a filosofia de trabajo y de
vida.
(Yolanda)

Es increiblemente practico y positivo,
sobre todo, para nosotros los «espafnoles»,
que ultimamente estamos demasiados
sometidos a los jefes.

(Mariano Aragon)

He leido Vivir sin jefe y [...] quiero darte
las gracias por tus consejos, pero, sobre todo,
por la energia sana de entusiasmo, optim-
ismo y vitalidad que recibia mientras te leia,



ademas de las risas por el chiste del far-
macéutico, las citas y tu sinceridad.
(Merce Milan)

Un poderoso complejo vitaminico para
el desarrollo personal y profesional, una
fuente inagotable de energia positiva, una in-
spiracion para los creadores de suenos...

(José Enrique Leon)

Como mucha gente no estoy pasando
por un buen momento debido a la crisis eco-
noémica y estoy valorando la posibilidad de
vivir sin jefe. [...] «Es como si te hablara tu
mejor amigo».

(Giovanni Giacomini)

El libro me parece rompedor, ya que da
consejos sinceros y practicos sobre como
sobrevivir siendo auténoma, desde entonces
sigo su blog y ademéas de todo lo que he
aprendido con su libro, casi diariamente, leo,



comparto y aprendo con todas sus vivencias
personales, tan cercanas y tan positivas.
(Sol Pafios Madrona)
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