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Capitulo 1

2ESTAS SEGURO DE QUE ERES
UN EMPRENDEDOR?



rancisco habia estudiado un posgrado en tecnolo-

gfas de la informacién en una excelente universidad

que ofrecia a sus graduados un programa de men-
torfa a cargo de profesores de la universidad. A Francisco
le habia correspondido el Profesor Mentorio, un hombre
con muchos anos de experiencia en el tema. Francisco lle-
vaba dos anos en este programa que proponia una o dos
visitas al aflo y un seguimiento por email procurando ser
conciso y concreto. A finales de 2013 Francisco, que tenia
26 anos, se dirigié a su mentor con el siguiente email:

Querido Profesor Mentorio:

Nos vimos hace tres meses y sali contento de la reu-
nién, que le agradezco una vez mas. Hablamos de mi tra-
bajo en el banco, en temas relacionados con las tecnolo-
gias de la informacién y la necesidad de tenerlas en cuenta
continuamente, tanto desde las perspectivas de los equi-
pos (ordenadores personales, i-Pads, méviles), como de
sus aplicaciones (comercio electronico, ensefianza on-li-
ne, utilidad de las redes sociales, etc.). La realidad es que

sali muy animado de la reunién y he tenido suerte en mi
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trabajo porque mi jefe es un entusiasta de estos temas y
no solo me escucha sino que hace que me escuchen.

Por otra parte, cantidad de amigos, compafieros de
trabajo y hasta algun familiar me dicen que, con lo que yo
sé de estos temas, lo que tendria que hacer es montarme
mi propia empresa. Le he dado vueltas a esto y se me
ocurren varias alternativas, pero cuando busco en inter-
net veo que de cada cosa que se me ha ocurrido hay mon-
tones de empresas que ofrecen lo mismo, o muy pareci-
do, que muchas lo ofrecen practicamente gratis, pero
ninguna es conocida ni parece tener un tamafio relevante.
Por otra parte, poner en marcha una cosa de estas no pa-
rece que requiera muchos fondos y buscando encuentras
que hay un montén de ayudas a fondo perdido y ayudas
en forma de capital y de deuda para emprendedores. Me
dicen que a veces tardan en dartelas pero las consigues.

Me haria ilusién montar mi empresa pero pienso que
lo que tengo en el banco es sélido y el riesgo de encon-
trarme como esos miles de emprendedores, esperando
que la gente entre en tu pagina web y te compre algo, es
alto. Pero ¢y si me saliese bien?

Querido Profesor, usted tiene la capacidad de hacer-
me pensar desde una perspectiva diferente y quizas ayu-
darme a salir de esta duda. Ni quiero asentarme en la co-
modidad sin riesgo, ni quiero lanzarme a la incertidumbre
con alto riesgo de marginalidad. Si lo prefiere, podria pa-
sar a verle sin abusar de su escaso tiempo.

Agradecido,

Paco
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El Profesor Mentorio le envié a Paco el siguiente

email:

Querido Paco:

El trabajo que me explicaste que estas haciendo en
el banco me soné a muy emprendedor. Te has desarro-
llado, estas aplicando tecnologias avanzadas, claramente
creas valor y, lo que es importante, te valoran. En tu tra-
bajo te estan permitiendo ser emprendedor y desarrollar
las capacidades propias de emprender. Por otro lado no
tienes una idea concreta que responda a una oportuni-
dad que hayas descubierto en el mercado y que no entre
en conflicto con tu trabajo actual, aspecto que has de
cuidar.

Sigue estudiando el mercado y sigue utilizando tu
cerebro a tope pero encuentra una oportunidad pri-
mero y luego montas la empresa que haga falta para ex-
plotar la oportunidad con rapidez y efectividad. No al
revés.

Mucha suerte,

José Mentorio

Francisco decidi6 centrarse en su trabajo en el banco
pero no olvidarse de la idea de emprender y se propuso
llevar su reflexion a otro nivel tratando de conseguir que
en su trabajo le apoyasen para hacer algin cursito sobre
el tema y para asistir a algunas conferencias. También de-
cidi6 conseguir algunas referencias de cosas que valiese la
pena leer sobre el tema. Pensé que todo esto le daria pro-
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bablemente una mejor perspectiva para volver sobre el
tema en un par de afios y ver qué daba de si mientras tan-

to su trabajo actual.

Margaret trabajaba en una empresa consultora im-
portante. Estaba principalmente en temas de Marketing
y Ventas, cubriendo la zona de Francia, Italia, Espafia y
Portugal. En los ultimos afios y como reaccion a la caida
de la actividad econémica en algunos sectores en la ma-
yoria de los paises en los que desarrollaba su actividad, se
habfa encontrado con un notable interés por parte de
muchas empresas en incrementar sus ventas en el ex-
tranjero y sobre todo en las zonas del mundo con mas
potencial de crecimiento como América Latina, Asia y
Africa. Su empresa tenfa oficinas en estas areas que apo-
yaban su trabajo. Margaret tenfa su base entre Parfs y
Madrid. A sus 30 anos, con estudios de economia y un
MBA por una prestigiosa escuela internacional, habia
desarrollado una buena carrera profesional aunque esta
habfia sido dura y habia requerido vivir tres afios en Lon-
dres antes de pasar a su base actual y sin dejar de viajar.
Margaret habia decidido casarse y vivir en Paris. Su pa-
reja era médico con una buena red de compromisos pro-
fesionales en Parfs.

Margaret tenia una gran confianza en Paula, compa-
fiera de su Programa Master y se dirigi6 a ella con la si-
guiente reflexion:
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Querida Paula:

He escuchado que tenéis bastante fresco y lluvia en
Londres. Aqui en Paris también ha llovido mucho este
afio pero parece que en agosto ha llegado al fin el verano.
Como sabes, John y yo pensamos casarnos a principios
del 2014 (ta seras la primera en saber la fecha exacta). Yo
me estoy planteando montar mi propia empresa, no via-
jar tanto y, por lo menos, hacerlo bajo mi control.

En mi empresa hacemos un buen trabajo pero no
nos compensa facturar por debajo de los 150.000 euros.
Me encuentro con muchas empresas pequefias y media-
nas que tienen un buen producto y que podrian crecer
internacionalmente pero que no se pueden permitir pagar
cifras de seis digitos por un estudio. Ademas ya sabes que
nosotros somos muy buenos en formular una estrategia
sobre unos buenos datos de mercado, pero no podemos
dar facilmente un seguimiento muy adaptado a las carac-
terfsticas de una empresa y las pequefias empresas necesi-
tan este tipo de acompafiamiento.

Pienso que podria empezar, quizas con el apoyo de
algtn recién graduado, como nosotras hace cinco o seis
afios, con un fijo pequefo y un variable importante. No
necesitarfa mucho dinero para eso y tengo algin ahorro
que serfa suficiente.

Ayer mismo estuvo aqui un empresario que fabrica
un producto muy especial pero original y muy bien hecho
y que querria vender mas en el extranjero. Nos reunimos
dos colegas y yo con €1, nos entendimos bien, pero cuan-
do le dijimos lo que le podria costar nuestra consulta nos
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dijo que su director del area internacional gana menos al
aflo y que por ese dinero ¢l contrata a un MBA y cubre
sus costes de viaje en un ano y seguro que le sale mas a
cuenta. Yo me vefa a mi misma ayudandole y dedicandole
aunque fuese un tercio de mi tiempo por la mitad de lo
que le pediamos.

Pero estoy llena de dudas. ;Cémo conseguir los
clientes sin tener una marca? Aqui nos vienen. ;Cémo
calibrar bien el coste de un trabajo? ;Podria utilizar los
muchos contactos que tengo por el mundo?

Si puedo me escapo un fin de semana de estos a Lon-
dres y te doy la lata en directo. Siempre me has ayudado
mucho.

Un beso,

Margaret

Paula conocfa bien a su amiga y le recomendé pro-
bar con la idea de montarse por su cuenta. Le hizo pensar
en la posibilidad de enfocarse un poco, en algunos secto-
res, paises, tipo de empresa o por lo menos considerar
estas alternativas con cierta profundidad. Margaret deci-
di6 finalmente lanzarse cuando un empresario al que no
podia dar servicio desde su empresa le ofrecié un empleo
a tiempo completo. Ella propuso trabajar como consul-
tora. Dos meses mas tarde consigui6 un segundo cliente
mientras el trabajo con el primero iba bien. Habia contra-
tado a un MBA espafiol con buena experiencia interna-
cional que hizo en su momento un «internship» en su em-

presa durante un verano, colaboré bastante con ella y a
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ella le habia caido bien. Los viajes no habian bajado mu-
cho y las horas dedicadas a trabajar tampoco pero Marga-
ret estaba feliz, esperanzada y satisfecha de la decision
adoptada. Su amiga Paula le habifa dicho que pensase en
abrir una oficina en Londres con ella de socia. Esto le

pareci6 a Margaret un reto ilusionante.

Steve, Helmut y Ximing, estudiantes de intercambio
en una conocida escuela de direcciéon de empresas inter-
nacional, coincidieron en un curso de Iniciativa Empren-
dedora. Uno de los requisitos del curso era elaborar un
Business Plan. El Profesor proporcionaba instrucciones,
desde el indice que debia tener el Business Plan, hasta
una explicacion electronica sobre cémo elaborarlo. Ade-
mas en la clase verfan casos de nuevas empresas creadas
por emprendedores en distintos paises y en variedad de
temas. El Profesor permitfa que el proyecto se hiciese en
equipo o individualmente.

Dado que ellos eran estudiantes de intercambio, se
acababan de conocer al iniciar el curso de «Iniciativa Em-
prendedora» y durante la comida, después de la prime-
ra sesion del curso, hablaban del requisito pedido por
el Profesor y poco a poco se plantearon ¢y si hacemos el
trabajo juntos? Steve dijo: «T4, Ximing, eres chino y estas
estudiando tu MBA en América, Helmut es aleman y lo
estudia en China y yo soy americano y estoy haciéndolo
en Europa. Nadie podra decir que no tenemos una vision
global». Helmut anadié: «Ademas tu, Steve, has hecho tu
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carrera en econdémicas, Ximing es ingeniero y yo quimi-
co». Quedaron en pensar en sobre qué podrian hacer el
Business Plan y en comer juntos al dia siguiente para dis-
cutirlo.

Al dfa siguiente Ximing inici6 la conversacion expli-
cando el calvario que habia representado para ¢l estudiar
su MBA en Estados Unidos y hacer uno de los trimestres
de intercambio en Europa. Todo el proceso de admisio-
nes, solicitandola en varias escuelas porque si quieres un
buen titulo mejor «aplicar» a tres o cuatro de las buenas
ya que no es facil que te admitan. L.a busqueda de becas.
Encontrar un lugar para vivir. Conseguir visados y permi-
sos. Ximing explic6 casos de compafieros suyos excelen-
tes que por cuestiones administrativas o burocraticas no
habian podido hacer su MBA en América como él y la
frustracion que eso habia representado para ellos.

Ximing proponia crear una empresa que, via inter-
net, asesorase a cualquier estudiante del mundo que qui-
siese hacer un MBA en otro pais en los pasos a seguir
para hacer una buena solicitud, conseguir becas, conse-
guir los permisos necesarios, ser el tipo de apoyo que ¢l
no tuvo. A Steve y Helmut la idea les parecié bien porque
ellos también tuvieron que dedicar mucho tiempo a sus
procesos de admision, intercambios, etc.

Decidieron repartirse el trabajo, Helmut, que habia
trabajado en consultorfa, trataria de detallar el proceso
completo de admisioén y realizacion del programa con
cuestiones de becas, residencia, permisos, etc. Ximing,
que tenfa cierta experiencia en tecnologia de informacion,
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pensaria sobre el modelo de pagina web que serfa la base
de la empresa. Steve, con experiencia comercial, harfa
una busqueda exhaustiva en internet para ver las empre-
sas o portales de instituciones educativas que ofrecfan
servicios de apoyo parecidos a los que ellos querfan oftre-
cer de forma perfecta y completa con el objetivo de ver si
tenfan competencia o si habia algo en el mercado que su-
giriese ideas utiles en el desarrollo que iban a emprender.

Un mes mas tarde Steve, Helmut y Ximing estaban
convencidos de que su proyecto era viable como empre-
sa pero un desarrollo bien elaborado y sobre todo datlo a
conocer requerirfa una inversiéon no inferior a medio mi-
ll6n de euros. Una vez montada la empresa basada en
programas MBA podria ir ampliandose a otros tipos de
estudios. Los tres compafieros estaban ilusionados y se
planteaban seriamente buscar los fondos y dedicarse a
ello. Estaban a pocas semanas de acabar su MBA, dos de
ellos ya tenfan una oferta de trabajo que les habia gustado
y Helmut estaba acabando de negociar con dos compa-
fifas.

Por un lado ninguno se planteaba que la nueva com-
pafifa pudiese ser cosa de uno o dos de ellos, se vefan los
tres, cada uno con su tema, todos informados de todo y
participando a partes iguales. Ellos no tenfan dinero para
invertir aunque Steve y Helmut podrian conseguir algo
de sus padres. Ximing no podria. Creian que no deberia
resultar dificil para tres MBA conseguir los fondos por-
que el Business Plan que habfan hecho demostraba que si
el modelo les funcionaba razonablemente bien, el merca-

23



EMAILS A UN JOVEN EMPRENDEDOR

do era enorme, creciente y la rentabilidad interesante.
Pero evidentemente, deberfan dedicar unos meses a «ven-
der» el proyecto y los sueldos que se habian asignado para
la etapa de puesta en marcha eran de supervivencia, infe-
riores a lo que el mercado les estaba ofreciendo.

Ademas les parecia que el lugar para lanzar la com-
pafifa era Estados Unidos, lo que para Ximing y Helmut
implicaba establecerse, por lo menos para un periodo de
tres aflos en Ameérica, con la incertidumbre y coste adi-
cional que esto implicaba.

Decidieron finalmente que la decision la tomaria el
mercado y para eso lo que harfan serfa presentar el pro-
yecto a algunos empresarios de capital riesgo proximos a
su escuela y si la reaccion era buena se lanzarfan. A través
de su Profesor entraron en contacto con un empresario
que ya habia hecho varias inversiones del orden de mag-
nitud que ellos buscaban. Era un empresario que vendi6
su empresa y paso a dedicarse a invertir en emprendedo-
res, llevaba mas de diez afos en ello y le iba bien. Tuvo
mucho interés en atendetles, les dedico toda una tarde
escuchando su proyecto y haciendo preguntas y les despi-
di6 diciéndoles: «Me dejais vuestro Business Plan, re-
flexionaré sobre ¢l y sobre lo que me habéis explicado y

os enviaré un email el lunes». El email decia lo siguiente:

Queridos Helmut, Steve y Ximing:

Me gust6 vuestro Business Plan. Esta bien hecho y
creo que aborda bien el problema. Por otro lado estoy
convencido de que hay una oportunidad alrededor de
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esto, que vosotros la conocéis bien y la tratais de forma
correcta. Me gusta el hecho de que formais un buen equi-
po con un conjunto muy rico de capacidades y me encan-
ta vuestra disposicion a abordar un proyecto global.

Después de una seria reflexion yo estarfa dispuesto a
invertir la cantidad que proponéis (500.000 euros) a cam-
bio de una participacion del 51 por ciento en vuestra em-
presa. Pensad que el proyecto es interesante y bien hecho
pero no esta exento de riesgos. Con mi aportaciéon po-
driamos empezar mafiana mismo y vosotros no tendriais
periodos de busqueda de fondos con incertidumbre. Po-
demos negociar una progresiva mejora de vuestras condi-
ciones y una politica de dividendos. Pensad que vosotros
sois tres y que puede haber momentos en que alguien in-
teresado en el éxito del proyecto pero viéndolo a una
cierta distancia pueda acelerar la toma de decisiéon con
interés y neutralidad.

Si estais de acuerdo, empezamos mafana.

Un cordial caludo,

Guillermo Puerta

Helmut, Steve y Ximing se sintieron insultados con la
oferta y asf se lo plantearon a su Profesor. Este les dijo que
no lo veia tan mal y les recordé que ya les habia hablado
en clase del poder del dinero. Pero les recomendé tratar
de tener una negociacion rapida en la que si ellos supera-
ban un cierto objetivo a un afio vista tuviesen la oportu-
nidad de comprar un 10 por ciento mas de la empresa
a un precio proximo a su valoracién actual (evidentemen-
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te 980.393 euros) y si en tres afios se volviese a mejorar
otro objetivo pactado pudiesen recuperar otro 10 por cien-
to. Por tanto en el cuarto afo ellos tendrian el 69 por ciento
y el socio capitalista el 31 (con toda clase de clausulas pro-
tectoras para socios minoritarios).

En general es dificil negociar con capitalistas cuando
lo unico tangible que hay en el proyecto es el dinero que
ellos ponen. Pero si las cosas van bien y van a tener unas
plusvalias importantes puede que estén dispuestos a en-
tusiasmar a unos emprendedores exitosos y motivarlos
vendiéndoles (a un precio naturalmente bueno) algo mas
de participacion.

Guillermo Puerta estuvo dispuesto a entrar en esta
negociacion. Se llegd rapidamente a un acuerdo. Se puso

la empresa en marcha y las cosas pintaban bien.

Las tres situaciones vistas, Paco y su mentor, Marga-
ret y su amiga Paula, y Steve, Helmut y Ximing y su capi-
talista Guillermo Puerta, presentan situaciones en las que
los emprendedores no buscaron desde el primer momen-
to montar una empresa e incluso dudaban hasta el ltimo
minuto en hacerlo. Si ser emprendedor fuese una cues-
tion genética el asunto quizas se podria haber resuelto
con un buen diagnostico. Pero me temo que nunca en-
contraremos el gen del emprendedor y, como hemos vis-
to, el emprendedor puede ser hombre, mujer, una perso-
na sola, un equipo de varias personas, con distintas
nacionalidades, edades, etc.
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En los tres casos vistos parece que entre los empren-
dedores, sus amigos, mentores, capitalistas, detectaron
que alrededor de lo que se les habia ocurrido montar
como empresa podia existir una sélida oportunidad de
negocio, y que el proyecto elaborado por los emprende-
dores, el Business Plan, daba toda la impresioén de que
generaria los fondos suficientes para crecer como empre-
sa, y distribuir dividendos que permitiesen recuperar el
capital invertido y hacerse con un valor relevante.

Ser emprendedor significa buscar una oportunidad y
con rigor empresarial transformar dicha oportunidad en
una empresa. Con buena preparacion y viviendo en un
entorno rico en variedad es mas facil pasar cerca de opor-
tunidades. Pero transformar la oportunidad en empresa
no es obvio. Requiere un buen proyecto, inversores y
gestion.

Quien se pregunte ¢soy un emprendedor? que no es-
pere la respuesta a través de su espejo o de sus padres
o de sus mejores amigos. LLa respuesta la tiene €él, o ella, o
ellos, pero la respuesta llega cuando es bastante evidente
que estan delante de un Business Plan bien hecho y que
acaba bien. Lanzarse a través de emprender sin un pro-
yecto suena a irresponsabilidad. A veces, hoy en dia, se
estimula esa irresponsabilidad con pequefias ayudas con
las que los politicos pueden predicar que apoyan la inicia-
tiva emprendedora, pero que se conceden sin criterio ni

evaluacion completa del Business Plan.
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