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0. #MOVEFORWARD

aidé Costa es muchas cosas, pero, sobre todo, es
H una experta en convertir las negativas en retos.

Cuando entr6 en la universidad, un profesor le solt6
que quizd deberfa dedicarse a otra cosa.

Cuando quiso dar la vuelta al mundo, le dijeron que
era una pérdida de tiempo que la dejaria fuera de juego
dentro del mundo laboral.

Cuando quiso correr, que tenfa el corazén, pero no
el fisico, que por qué no se dedicaba a un deporte mds
acorde con sus «capacidades».

Cuando se quedé sin trabajo le aseguraron que le iba
a resultar dificil hacerse un hueco en el mercado labo-
ral, con su edad y con su perfil profesional.

Cuando quiso emprender, le insistieron en que eso era
muy dificil, que cémo iba a tirar por tierra todo aquello
por lo que habia trabajado en las dos tltimas décadas.
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Cuando. Cuando. Cuando. Cuando. Cuando.

Haidé, por supuesto, acabé la carrera, Derecho en la
Universitat Rovira 1 Virgili de Tarragona. Ademds sacé
el posgrado en Derecho Civil Cataldn por la Universi-
tat de Barcelona y, mds adelante, consiguid el titulo de
especialista en Mediacién Civil y Mercantil por la
UNED y el C.A.P en Abogacia, a lo que sumé también
cursos de doctorado en Derecho Penal.

Y, si, dio la vuelta al mundo, durante seis meses y
medio. Y eso le cambid la forma de pensar. Si no hubie-
ra conocido la Polinesia francesa, al sur del Océano Pa-
cifico, asegura, no serfa la misma.

Pero es que, ademds, terminé convirtiéndose en jue-
za, un trabajo que ejercié 360 dias al afo durante nueve
anos en las jurisdicciones penal, civil y laboral, y se con-
virtié también en profesora asociada en el 4drea de De-
recho Civil en la misma universidad en la que estudié.
Qué ironia, ;verdad?

Y corre desde hace tiempo mds de 1.000 kilémetros
al afio. Aunque su fisico no sea el mejor para ese de-
porte.

No estd mal para no tener lo que habia que tener.

Pero lo mds importante es que cuando Haidé, jueza
sustituta durante casi una década, se encontré con que
cambiaba el marco legal que regulaba su profesién y se
quedaba sin trabajo (bueno, ella y los otros mil jueces
sustitutos espafioles), acepté que tenfa que volver a em-
pezar de cero. Y decidié poner en marcha un negocio
en el que pudiera aportar toda su experiencia.

En realidad, asegura, ésa ha sido la decisién mds di-
ficil que ha tenido que tomar hasta ahora: renunciar a
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su carrera como jueza para emprender un proyecto
propio.

Al principio le rondé por la cabeza dejar curriculums
en despachos de abogados y esforzarse para encontrar
trabajo como letrada. A primera vista, ;parece l4gico,
verdad? Pero con treinta y ocho afos, jueza durante
nueve afos... strabajar de abogada? Muy pocos despa-
chos buscan un perfil as{ para sus plantillas. Para un juez
es pricticamente imposible convertirse en asalariado.

La otra opcidn era el autoempleo.

Asi que Haidé le dio vueltas a cémo podia aprove-
char su experiencia y todo su valor profesional y co-
menz6 a dar forma a una idea de negocio. La encontré
tras la dltima reforma del Cédigo Penal y con la intro-
duccién de la Responsabilidad Penal de las personas
juridicas en las empresas. Monté Judilex, uno de los
primeros despachos espafoles que ayuda a las pymes a
adaptarse al Cédigo Penal y, por resumirlo rdpidamen-
te, a garantizar que son honradas.

Haidé asegura que a lo largo de su vida se ha enfren-
tado a muchas negativas, pero que su caso no es tnico,
que le ha ocurrido como a todo el mundo. En la vida
siempre hay retos que superar, dice... sélo que ella se ha
convertido en una experta en superar retos.

El dltimo de ellos, el de emprender su propio negocio.

«El mayor reto, para mi, no ha sido realmente em-
prender, sino tomar la decisién de emprender. Es ese
acto previo lo que me costé. Estuve dos anos ddndole
vueltas hasta tomar la decisién. Hasta que no me dije-
ron que no perdiera mds el tiempo no decidi lanzar-
me», recuerda.
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Bueno, ya conoces a Haidé Costa. Como verds, no
es como todo el mundo. Tiene treinta y ocho afios y es
una inconformista. De hecho su trayectoria y sus deci-
siones constituyen una excelente definicién de incon-
formismo, al menos como nosotros la entendemos.

Querfamos hablarte de Haidé porque lo que hace-
mos nosotros también lo puedes hacer tu.

Queremos contarte las estrategias y tdcticas de mar-
keting, comunicacidn, productividad, finanzas, lideraz-
go, marca personal y redes sociales que mds nos han
ayudado en nuestra carrera profesional, empresarial y
personal. Qué hacemos y cémo lo hacemos para crear
y lanzar proyectos exitosos, y qué pasa si no funciona
como desedbamos.

Te vamos a explicar nuestras mejores técnicas, y
compartiremos nuestras claves profesionales y persona-
les, los trucos que mds nos ayudan a hacer lo que hace-
mos y cémo mejorarlos. Todo ello para que lo puedas
poner tu en prdctica.

Queremos crear una nueva generacién de inconfor-
mistas.

Por cierto, quienes le dijeron a Haidé que no perdie-
ra més el tiempo y se pusiera ya en marcha fuimos no-
SOLIOs.



1. 80 MOTIVOS PARA PONERTE
A HACER YA LO QUE TE GUSTA

i estds buscando seguridad, olvidate. En serio.

S Al dia cierran en nuestro pafs nada menos que
ochenta empresas. Sélo durante el tiempo en el que he-
mos estado trabajando en este libro han dejado de fun-
cionar en Espana diez mil empresas.

En los cinco primeros afios de vida muere la mitad de
las empresas y, en el primer afio, una cuarta parte. Esta-
distica pura. Ademds, sélo el 20 por ciento de los nuevos
productos que se lanzan al mercado dura mds de un afo.

Con esas cifras, piensas: Pero ;quién va a querer
montar un negocio? ;Quién va a querer convertirse en
un auténomo? ;Quién va a querer dejar la seguridad de
un trabajo fijo?

A lo mejor crees que no tienes las habilidades nece-
sarias para sacar una idea adelante, o que tu proyecto
no estd lo suficientemente maduro, o estds convencida/o
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de que no vas a ser capaz de financiarlo, o, a lo mejor,
lo que tienes es sencillamente miedo de que salga mal.

sAun no te has parado a pensar por qué no diriges tu
propio proyecto?

Seguro que te han dicho que no todo el mundo tiene
madera de emprendedor, que requiere un esfuerzo que
muchas personas no estdn dispuestas a asumir. ;Te lo
crees? Porque las estadisticas tienen muchas caras.

Ademds, si quieres seguridad, por si no lo sabias, ya
no existe la certeza de un trabajo fijo. Olvidate de las
catorce pagas, del mes de vacaciones y de terminar en-
contrando un trabajo para toda la vida.

Asi que, ;qué te da mds miedo? ;Convertirte en una
de esas ochenta empresas o dejar que pase el tiempo y
que el tiempo decida por ti lo que tienes que hacer?

La zona de confort estd en centrarte en esos negocios
que no salieron bien.

La zona de confort estd en seguir en (o perseguir) un
trabajo que no te gusta Gnicamente porque te promete
seguridad.

Salir de la zona de confort supone asumir que ya no
existe esa seguridad. Convertirte en auténomo ya no es
mds arriesgado que estar en némina.

Pero, claro, dirds, ;por dénde empiezo?

De partida tienes que olvidarte de los planes de ne-
gocio tradicionales. Hay tantas variables imprevistas a
las que vas a tener que hacer frente en el dia a dia, que
no te van a ayudar a planificar el futuro de tu negocio.
El futuro de tu negocio lo escribes td, dia a dfa. Si hay
cosas que tienes que planificar, pero lo tienes que hacer
con un pie en el mercado.
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Y, sobre todo, no tienes que seguir las normas esta-
blecidas.

Nosotros hemos llegado hasta aqui porque nos he-
mos salido de la zona de confort y porque hemos estado
dispuestos siempre a equivocarnos.

Ninguno de los dos hemos escrito nunca un plan de
negocio. Y ninguno de los dos hemos tenido que cerrar
todavia ninguna de nuestras empresas. ;Cémo lo he-
mos conseguido? Olviddndonos por completo de las
normas, permaneciendo en un estado de reinvencién y
readaptacién continuo.

Si hubiéramos planificado todo lo que hemos conse-
guido hasta ahora, honestamente, lo mds probable es
que no hubiéramos llegado hasta aqui. Han sido las
decisiones que hemos ido tomando difa a dfa las que nos
han hecho llegar hasta este punto.

Esa es una de las primeras lecciones que te tienen
que quedar grabadas: debes estar dispuesto a reaccio-
nar ante toda la nueva informacién y ante todos los
imprevistos con los que te vas a encontrar a diario,
abrazar el cambio y amar la incertidumbre de lo que
no conoces.

Nuestros proyectos son cualquier cosa menos con-
vencionales. Y no son convencionales a propdsito.

No vendemos bicicletas de alta competicién, vende-
mos fat bikes en edicién limitada, abriendo nuevas ca-
tegorfas en competiciones internacionales.

No vendemos formacién profesional, hacemos posi-
ble que las personas sobresalgan como individuos para
luego hacerlo como profesionales.

No vendemos fondos de inversién en bolsa, demo-
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cratizamos las SICAV, haciéndolas asequibles a todos
los bolsillos.

No vendemos ropa deportiva, ayudamos a potenciar
el espiritu deportivo, a cumplir retos.

No asesoramos sobre marketing, sino que inyecta-
mos innovacién disruptiva en todos y cada uno uno de
los proyectos que abordamos.

Nuestras empresas son cualquier cosa menos abu-
rridas.

Nuestros negocios quieren cambiar cada uno de los
sectores en los que nos movemos: el deporte, las finan-
zas, el marketing, la educacién y el coaching. No nos
vale con montar una empresa. Queremos cambiar cémo
se consumen los productos. Queremos cambiar la men-
talidad de los consumidores.

Cualquier empresa que aspire a perdurar tiene que
querer cambiar las cosas, debe aspirar a ser disruptiva.

Hemos montado empresas que apasionan porque las
hemos construido a partir de lo que nos apasiona a no-
sotros. Hemos creado productos y servicios que noso-
tros Mismos consumimos.

Y no tenemos miedo a fracasar porque sabemos has-
ta dénde estamos dispuestos a arriesgarnos y porque ya
hemos fracasado bastante para llegar aqui. Si, hemos
fallado, pero lo hemos hecho rdpido y barato. Bueno,
ya nos conoces.

No te vamos a engafiar: se aprende mds de los acier-
tos que de los errores. De hecho, nuestros cerebros es-
tdn programados para ello. Aprender de nuestros erro-
res requiere un esfuerzo adicional.

Resulta que nuestro cerebro estd construido de tal
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forma que nos recompensa cuando acertamos, y sélo
cuando acertamos. Estd configurado de tal forma que
s6lo aprendemos de forma automdtica cuando hace-
mos las cosas bien. Asi, nuestro cerebro sabe exacta-
mente qué es lo que tiene que hacer para volver a hacer-
lo bien. ;Nos anima a hacerlo bien!.

El problema estd en que los seres humanos tendemos
a no hacer siempre las cosas bien. O, por lo menos, ten-
demos a no hacerlas especialmente bien a la primera.

Y cuando nos equivocamos, nuestro cerebro tiende a
echarnos arena encima.

sHasta qué punto? Nuestro cerebro nos ayuda a ta-
par los errores; protege nuestra autoestima a capa y es-
pada; nos empuja a encontrar todo tipo de argumentos
para justificar nuestras equivocaciones, y hace todo lo
posible por incitarnos a que el resto del grupo no se
entere.

El caso es que nuestro cerebro no aprende automdti-
camente de los errores igual que aprende automdtica-
mente de los aciertos. Esto nos obliga a aprender de los
errores de forma artificial.

Automdtica, artificial... ufff. ;Qué mal suena, ver-
dad? Nosotros hemos aprendido que romper las nor-
mas y confiar en nuestra forma de afrontar el mundo,
sin miedo a equivocarnos, ayuda también a nuestros
cerebros.

Y también sabemos que si no aprendemos de los
errores que cometemos, si los ocultamos, estamos con-
denados al fracaso.

En realidad, todo lo que necesitas para planificar tu
proyecto profesional cabe en un folio.
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Nosotros creemos que para tener éxito a la hora de
arrancar con un negocio tinicamente necesitas moverte
en un micronicho, controlar tu inversién y tus costes
fijos, aceptar la movilidad y tener una misién clara de
por qué haces todo esto.

Realmente, lo primero que se necesita para ponerse
en marcha es encontrar un nicho concreto donde crear
una propuesta de valor potente y diferencial para los
consumidores, hacer una previsién realista de costes y
tener muy claro hasta dénde estds dispuesta/o a arries-
garte personal y financieramente.

Y, si, tienes que tener una misién. Tienes que cen-
trarte en el porgué mds que en el gué.

Si tuvieras la posibilidad de preguntarle a cada uno
de esos ochenta negocios que cierran al dia cudl es su
misién, pocos te podrian dar una respuesta. Bdsica-
mente porque no la tenfan.

Para una persona lo mds importante es tener clara su
misién en la vida: ;Por qué hace las cosas? Si esto estd
claro, lo demds sale solo. La mayoria de los problemas,
pérdidas de foco, pérdidas de direccién, todas las en-
crucijadas en la vida, se resuelven volviendo la vistaa la
razén por la que estds haciendo las cosas. Debes tener
claro cudl es tu porqué.

Y si abordas un proyecto en companfa, debéis defi-
nir qué queréis conseguir de forma particular y, sobre
todo, por qué. Para aseguraros de que estdis alineados y
para que luego no haya sorpresas. La indefinicién en
este punto lleva al cierre de muchos negocios.

Para uno puede ser ganar un buen dinero al mes y
tener una vida tranquila sin jefes, y para otro, éxito
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puede significar llegar a tener un negocio que facture
200 millones de euros y vendérselo a Google.

Asi qué, ;por qué haces/hacéis lo que estds/estdis ha-
ciendo? Tener un sentido te/os va a hacer mds fuerte/s.

Gema Atienza es otra inconformista que debes co-
nocer.

Gema se describe a s{ misma como «matemdtica,
analitica, consultora, patrona de barco, creativa, orga-
nizadora nata, aspirante a revolucionar vidas, neuroem-
prendedora y agente del cambio». Con una experiencia
de trece afos en consultoria en tecnologias emergentes
para grandes companfas, decidié abordar un pequefio
proyecto que desde hacfa anos le rondaba la cabeza. En
la actualidad investiga y aplica la neurociencia a progra-
mas educativos para desarrollar el cerebro de los nifos.

La idea que le rondaba a Gema era: ;Y si utilizamos
la tecnologfa para transformar la educacién desde sus
rafces?

sUn buen comienzo, verdad? Pero lo verdaderamen-
te importante estd detrds de esa idea: estd en el porqué
de esa idea.

Gema defini6 asf la misién de su proyecto:

«Quiero mezclar neurociencia y educacién... ;neu-
roeducacién? Estoy convencida de que en el futuro ha-
brd profesiones que todavia no imaginamos. Veo la
neuroeducacién como una nueva profesién. La neu-
roeducacién es una nueva visién de la ensefanza basada
en el cerebro. Se trata de traducir los dltimos conoci-
mientos sobre cémo funciona la mente y el cerebro y
mostrarlo con un lenguaje asequible a padres y maes-
tros, para que éstos puedan utilizar esos descubrimien-
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tos como herramientas de docencia diarias. Al entrena-
miento del cerebro le uno la estimulacién temprana.
sSabes que se puede ensefiar a un bebé matemdticas o a
leer antes de que éste sepa hablar? [...]»

Eso es misién: querer ayudar a padres y maestros a
educar mejor; querer trabajar para crear una nueva pro-
fesién.

Todo debe empezar con un porqué.

Gonzalo Gonzalo es un bodeguero atipico.

Gonzalo, riojano, fue al banco a pedir un préstamo
de 6.000 euros para embotellar Le Punk, un vino que
llevaba tiempo mimando y que estaba ya listo para salir
al mercado. El director del banco le dijo que como el
vino es dificil de embargar no podia concederle el cré-
dito. Gonzalo cambié de estrategia y dijo: Vale, enton-
ces necesito una cuenta de crédito de 4.000 euros... y se
encontrd con la misma respuesta. Asi que decidié pedir
ayuda a sus amigos para financiarlo con un sistema de
suscripcion.

Lo consiguié y decidié cambiarle el nombre al caldo:
en lugar de Le Punk, lo bautizé como Gran Cerdo, en
homenaje a ese responsable de oficina bancaria que le
deneg6 el crédito.

El vino fue un éxito. Y no sélo por la repercusiéon
medidtica, que te puedes imaginar, sino porque, al igual
que el resto de vinos de esta particular bodega riojana,
es diferente al resto del mercado y ofrece calidad. Por ir
contracorriente.

Gonzalo queria romper con una forma cldsica de ha-
cer vinos. (;Lo ves? De nuevo, una misién.) Queria dar
una imagen menos seria: no es marqués, ni sefiorfo...
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De la primera afiada de su primer vino, Orgullo, se
produjeron 29.150 botellas y se vendieron todas. Cada
afio busca nuevas formas de elaborar vinos, nuevas for-
mas de fermentacién. Cada afio la uva cambia, con lo
que no dan continuidad al perfil de vino de una anada
aotra. Y eso no lo terminan de entender las bodegas del
sector, que, por lo general, hacen siempre el mismo
perfil de vino.

La oposicién mds importante a su idea de negocio
vino de dentro del propio sector, de los distribuidores
de vino que no abren sus catdlogos asi como asi para
incluir sus referencias, lo que le llevé a convertirse él
mismo en distribuidor, on y offline, al volante de su
furgowine, en la que, si hace falta, hasta hace noche a
seis grados bajo cero en medio de una feria medieval en
Azuqueca de Henares.

Cuando conocimos su historia nos atrapé.

Gonzalo Gonzalo eligié un camino diferente en un
mercado que se mueve en una zona de confort de la que
no quiere salir. Tenfa claro su porgué. El eligié seguir
adelante, a pesar de que le decfan que su camino iba
por otro lado.

Porque ser inconformista es una eleccién vital.

Ser inconformista requiere voluntad.

El ser humano nace también con una predisposicién
psicoldgica hacia el conformismo. Pero no todos los se-
res humanos encajan en ese patrén. Por eso tiene tanta
fuerza salirse del camino.

Ser inconformista te hace mds fuerte ante los de-
mds. Ser un inconformista de forma deliberada proyec-
ta una imagen poderosa en los demds: en los clientes, en
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los empleados y en la sociedad. Estd vinculado a una
imagen de integridad, de autoridad y de competencia.

sSabes por qué se proyecta esa vigorosa imagen hacia
fuera? Porque el inconformismo funciona cuando hay
alternativas y se escoge ir por un camino que no han
elegido los demds. Si es fruto de la desidia o de la falta
de alternativas, termina siempre jugando en contra del
presunto inconformista. Pero si es una eleccién cons-
ciente, esa imagen se queda grabada en la cabeza de tus
consumidores.

Esa es la diferencia que convierte a tus consumidores
en tus seguidores, en tus fans.

Eso sf, el inconformismo tiene un coste: abandonar
la zona de confianza, en la que, presuntamente, tan se-
guros estamos. Y tiene mucho que ver con saber por
qué la abandonamos. Recuerda: hay una eleccién, no es
algo elegido al azar. Hay que ser conscientes de qué
queremos y adénde queremos llegar.

Esa es nuestra visin.



