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Con permiso de todas ustedes, este libro se lo dedico
a mi madre, la primera emprendedora que conoci.

Este libro no habria sido posible sin el apoyo de muchas personas.
Angel Martos fue quien me ayudé a reinventarme como periodis-
ta y a hacerme creer en mi mismo de nuevo cuando me encargé la
primera entrevista a una emprendedora que escribi para Yo Dona
en el 2008. Y esta seccién no seria tal si Charo Izquierdo no la hu-
biera creado cuando dio forma a esta fantistica revista. Sin ellos,
no habria conocido una materia tan apasionante y a unas mujeres
tan valientes y que me han transmitido tantas energifas positivas a
lo largo de los anos.

He aprendido mucho de esas mds de trescientas emprendedo-
ras y de otras personas que me han ensefiado mucho desde su
especializacién en esta misma materia, como Aristides Senra y
Rachida Justo desde la ensenanza, y Maria Gémez del Pozuelo
desde un proyecto tan apasionante como Womenalia.

Gracias a ellos y a muchos otros que han estado a mi lado,
como Irene, Isabel, Maria, Pilar, Cristina...
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Emprender a vivir

Hace muchos afios, cuando empezaba a trabajar (fija) en una
revista (y digo fija porque ya llevaba unos cuantos colaborando en
diarios), las periodistas de la redaccién nos refamos mucho de una
de sus secciones. En realidad, las redactoras tenfamos la edad de
las becarias de hoy, por lo que nos refamos de casi todo, al tiempo
que aprendiamos también casi todo del oficio de periodismo. Su
entonces directora, Maria Eugenia Alberti, a la que nunca agrade-
ceremos lo suficiente sus ensefanzas, importé o adapté de alguna
publicacién francesa la seccién «Tengo mi propio negocio». No-
sotras, las redactoras, las gansas, la retitulamos «Tengo mi propio
chanchullo». Lo mantenfamos en secreto y nos refamos. Espero
que si alguna lo lee ahora se rfa también, porque ha pasado sufi-
ciente tiempo como para desvelarlo.

Cuando muchos afios después creamos la estructura de Yo Dona,
el suplemento femenino y sabatino del diario £/ Mundo, tuve muy
claro que, de algiin modo, aquel «chanchullo» tenia que estar pre-
sente en sus paginas. Esa fue la base de la seccién «Emprendedoras».
Y no sabia yo que iba a dar tanto juego ni tantas alegrias.

Entre una publicacién y otra habian ocurrido muchas cosas. En
Espana. En la prensa. En mi vida... Y habia ocurrido que habia
nacido una palabra nueva, una nueva ola econémica, a la que todo
el mundo queria subirse, todos deseaban pronunciar y muchos
poner en marcha. Emprender. Emprendedor. Emprendedora. Em-
prendimiento. En nuestro pais, eso de ser empresario no gozaba
ni habia gozado nunca de la reputacién que tiene y ha tenido en
otros. No ha gozado de la reputacién que se merece. Algo que no
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s6lo ha sido injusto, sino que se ha transformado en una de las
lacras mds importantes que ha sufrido la economia espanola, en la
que al empresario, en general, se le decia de todo menos bonito. Y
asi nos ha ido.

Emprendedor parecia més liviano, menos agresivo, mds al alcance
de la mano... Y mds de moda. Emprender se convirtié en un mantra
y en una especie de correctivo semdntico e ideoldgico de la figura
de empresario. Todas las caracteristicas de audaz, joven, inteligente,
arriesgado, valiente, preparado... se le atribuian al emprendedor,
que ocupaba las portadas de muchas revistas, como la cara b del
empresario que nuestra sociedad se habia empefiado en, digamos,
minusvalorar, en un alarde de psicobolcheviquismo antiguo, cu-
trén y alejado de la realidad y los tiempos. Debo reconocer que en
mi familia ha habido pocos empresarios. Pero los ha habido. Y més
alld de la preparacién actual —a la que por desgracia no todos antes
tuvieron acceso— ante mi empresarios y emprendedores siempre
significaron, significan y significardn lo mismo: personas sabias,
arriesgadas con su patrimonio, generadores de ideas propias, mo-
tores de ideas ajenas, pioneras, visionarias, constructoras del pais,
aceleradoras de la economia. Fundamentalmente, valientes. Y no
hago distingos semdnticos. Tanto da emprendedor que empresario.
Tanto da emprendedora que empresaria. Me niego a otorgar al
emprendedor un solo mérito més que al empresario. Y entiendo,
mis bien, que las aguas volverdn a su cauce cuando se imponga un
modelo social en el que innovar y jugdrsela esté como minimo tan
bien visto como ser funcionario (por cierto, al servicio del Estado,
o sea de todos) o trabajador por cuenta ajena (por cierto, al servicio
de empresas que otros se arriesgaron a crear).

Pero volvamos a Yo Dona. Cuando imaginamos la seccién
«Emprendedoras» (juraria que todo sali6 de una conversacién
con mi amiga y cofundadora Carmen Gallardo), tenfamos cla-
ro que habia que hablar idem: contar los casos de éxito, pero
también los errores, o al menos dar pistas para no cometerlos.
No escribiamos cuentos de hadas, contibamos historias reales.
Por eso, pusimos tanto empeno en dar cifras, en dar dentro de
aquella seccién un espacio en el que subrayar el dinero invertido,
los beneficios, las subvenciones..., las pérdidas; por eso el empefo
en hablar de todos los sectores. Siempre he creido que los medios
de comunicacién tienen la posibilidad de contribuir a mejorar las
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cosas, las situaciones, la vida, el mundo, pero tienen también la
posibilidad de dejarlo todo como estd. Yo prefiero contribuir a las
mejorfas. Por eso estaba segura de que aquella seccién podia servir
para poner unos toques de pimienta, en su justa medida, a la eco-
nomia (y eso que hablamos de 2005, glorioso afo en el que la crisis
no habia estallado atn). Para dar ideas a otras mujeres (y también
a los hombres lectores) de lo que podian hacer con su dinero, pero
sobre todo con sus ideas, con sus deseos, con sus inquietudes. Para
poner un grano de arena en la consideracién de la empresa como
una buena causa, como una manera de contribuir a la mejora de la
sociedad. Para explicar a lo largo de 52 nimeros al afio la cantidad
ingente de negocios que podian crearse, que se habian creado y
que, lo mejor, funcionaban. De hecho, puedo preciarme de ha-
ber contribuido al desarrollo de alguno de ellos. Recuerdo atn
emocionada como Berta Martin, creadora de la marca de moda
Pocte, que tiene tiendas por toda Espafa, me confes6 un dia que
su aparicién en Yo Dona habia marcado un antes y un después
en su empresa, porque a raiz de la publicacién de su entrevista en
la seccién «Emprendedoras» en la que decia que queria abrir fran-
quicias habia recibido muchas propuestas y las franquicias habian
sido un trampolin para la empresa.

En la seccién y gracias a la claridad con la que se hablaba (y se
habla, pues sigue viva), dando datos econémicos que en ocasiones
no son positivos, creo que ha quedado patente otro aspecto a tener
en cuenta en la emprendeduria. Y es que no todo el mundo vale
para ello. Eso es muy importante, pues si aquella seccién «Tengo
mi propio negocio» se desarrollé en un momento en el que la frase
de moda era «;Estudias o disenas?», ha llegado a tal punto la his-
teria colectiva por el emprendimiento que ahora la frase de moda
mereceria ser «;Trabajas o emprendes?». Y no todo el mundo tiene
por qué ser emprendedor. No todo el mundo responde a las carac-
teristicas necesarias para serlo, y es muy importante quedarse en ese
justo equilibrio entre fomentar un trabajo de esta indole y, al mismo
tiempo, no hacer de él una moda absurda que acabe convirtiéndose
en una burbuja. Y no es algo que yo me haya inventado, sino que
ya he oido en varias ocasiones advertir a diversos expertos que jojol,
pues la préxima burbuja podria ser la del emprendimiento.

Por cierto, que en aquel momento, empefiados en dar voz a
todo tipo de mujeres, no dejamos atrds a las mds mayores. Y ahora
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me precio de haberlo hecho, sobre todo después de haber escucha-
do al profesor Pedro Nueno, probablemente uno de los maestros
en esto del emprendimiento y uno de los que mds han escrito sobre
el tema, hablar de la necesidad del emprendimiento en la tercera
edad. Explicaba en una charla que, puesto que cada vez la esperan-
za de vida se va a alargar mds, y puesto que no vamos a tener tantas
posibilidades de contar con unas pensiones que nos mantengan
bien, vamos a sentirnos jévenes después de la jubilacién y vamos a
querer seguir trabajando, por lo que tenderemos a emprender... Es
mis, iél lo proponia como obligacién!

Asi que, si tenemos en cuenta que la esperanza de vida sigue
siendo mayor en las mujeres que en los hombres, lo 16gico seria
pensar que en los préximos anos muchas mujeres después de su
jubilacién se dedicardn a emprender o preparardn esa carrera de
emprendimiento unos afos antes para tener la pista de despegue
bien lista para cuando llegue el momento (aviso para navegantes).

Siendo una revista femenina, estd claro que habldbamos bdsica-
mente a mujeres. Pero no contdbamos sélo historias de negocios ti-
picos de mujeres. No queriamos hablar sélo de talleres de costura o
de tiendas para nifios. Hablamos desde luego de disenadoras, pero
también de constructoras, de dpticas, de fabricantes de azulejos o
de reparadoras de automdviles. Haberlo dejado en la superficie de
lo femeninamente correcto ni era la filosofia de la revista ni de la
seccién. Ademds, habria sido una injusticia en un pais en el que el
tejido de la pequefa y mediana empresa ha contado enormemente,
tanto en la construccidn de la economia, como en la crisis vivida
por el sector. Pero, sobre todo, habria sido una injusticia contra las
mujeres, teniendo en cuenta su gran participacién como creadoras
de pequenas y medianas empresas.

Ya entonces, hace casi diez anos, la participacién de la mujer
creando empresas era importante. Surgian grupos, lobbies, aso-
ciaciones de empresarias y emprendedoras en casi cada rincén
de Espana. Pero el furor ha venido después. Hasta ser un motor
fundamental de la economia espanola. De hecho, segtn un infor-
me de Adecco, de cada cien mujeres que trabajan en Espana, doce
son emprendedoras, algo mds del diez por ciento. Mds importante
aun, si el nimero de mujeres asalariadas desciende, tal y como
ocurri6 en 2013, afo especialmente duro en el que se perdieron
218.300 empleos, el nimero de emprendedoras crecié en 11.400.
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Es mads, el 3,4 % de las mujeres ocupadas en Espafia son empre-
sarias que tienen asalariados a su cargo. ;Arriesgadas? Si, mucho.
sAutoempleadas? También, porque en un momento de pérdida de
empleos, como 2013, el 70 % de los nuevos auténomos espanoles
han sido mujeres. En general, la proporcién de auténomas en Es-
pana se puede considerar elevada si tenemos en cuenta que es del
33,2 % cuando la media de los paises de la Unién Europea es
del 31,4 % (Italia, 29,1 %; Francia, 31,3 %; Alemania, 32,9 %).
Podriamos decir que la crisis nos ha abocado a ello, pero la realidad
es que en naciones donde la crisis también ha sido dura, como es
Grecia, el porcentaje de auténomas no supera el 30 %, claro que
Portugal tiene un 37,9 %.

;Hay una diferencia entre las mujeres empresarias y los hombres
empresarios? ;O entre emprendedores y emprendedoras? Pues hay
datos que alzan el dedo en positivo. No es s6lo que en general la
mujer tenga fama de saber trabajar en equipo (en el caso de las em-
prendedoras muchas veces no hay tal) o de saber escuchar y des-
empefiar un liderazgo mds horizontal o de administrarse el tiempo
para trabajar sin pasar la vida en el despacho. Hay algo mds y muy
importante, ya que segin un informe de la Federacién Nacional
de Asociaciones de Trabajadores Auténomos (ATA), los negocios
liderados por mujeres se mantienen mds en el tiempo. No sélo
conduciendo coches somos mds prudentes, parece que también
en la conduccién de negocios lo somos, lo que en estos momentos
podria ser un sinénimo de buen gobierno, mds ligado al éxito. Todo
apunta a que se trata de empresas con expectativas mds realistas y
fiables, con presupuestos realizados, digamos, de un modo menos
benevolente y, por tanto, con mds posibilidades de que se cumplan.
Puede que haya menos fantasia, pero también menos ruina.

Hablaba de las horas en el despacho y al parecer esa es una de las
razones que han hecho crecer el fenémeno de las momtrepreneurs,
que estd presente a lo largo y ancho de este libro porque no puede
ser de otra manera. De hecho, muchas mujeres entrevistadas magis-
tralmente por Juan Ramén Gémez —tanto en sus reportajes para Yo
Dona como en los que ha realizado para otros medios como Grazia,
revista de la que fui directora desde su nacimiento hasta su desapari-
ci6n a finales de junio de 2014— dejan patente lo que ya sabiamos, y
es que a veces las dificultades laborales tras la maternidad son tales,
que la decisién de trabajar para ellas mismas, creando una empresa,
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se convierte en lo mds natural del mundo. Es el momento en el que
muchas toman la decisién de dar un giro a su existencia, y ya que
han emprendido la tarea mds importante y de mds calado, como es
ser madre, no debe de parecerles tan arriesgado afrontar otra en la
que, a buen seguro, se juegan menos, pues no es tanto el afecto (que
también, porque no creo que ninglin trabajo ejercido sin pasién
merezca la pena) lo que puede perderse, sino sumas econdmicas.
Cada vez conozco a mds mujeres que tras la maternidad deciden
que trabajardn mucho, pero para ellas. O que han creado empresas
en las que la conciliacién forma parte de sus estatutos fundacionales.
O que han puesto en marcha negocios que se adaptan mejor a su
nueva situacion que sus anteriores empresas. O que prefieren ganar
menos dinero y arriesgar mds pero sabiendo que su tiempo, 7ds o
menos, lo manejan ellas. Subrayo «mds o menos» de forma més que
consciente, porque lo cierto es que una cosa son los deseos y otra las
realidades. El fenémeno estd servido, pero que no se llame a engano
nadie: emprender al tiempo que se viven los primeros afos de vida
de un hijo no es tarea sencilla. Salvo que el trabajo se realice en
casa y se pueda hacer coincidir con los periodos de suefio del bebé,
afrontar dos tareas tan importantes y delicadas como es criar a un
hijo y poner en marcha un negocio es bien complicado, pues ambas
tareas requieren toda la atencién posible para conseguir los mejores
resultados. Es una labor que puede llegar a ser extenuante. Pero, eso
si, en ambos casos se estd contribuyendo con un bien muy preciado
a la sociedad y a uno mismo.

Justo esta contribucién a la sociedad me parece uno de los ar-
gumentos que mds deberfan pesar en la creacién de un negocio.
Puede que sean reminiscencias de mi aprendizaje en el Programa
de Direccién General (PDG) que cursé en IESE Universidad de
Navarra. Pero asi lo siento. Alli nos ensenaron a distinguir entre las
tres motivaciones principales del ser humano: intrinseca, extrinse-
ca y trascendente. Creo que aprender a distinguir sus diferencias
es un buen consejo que ofrecer a cualquiera que emprende. Por-
que la intrinseca, como su propio nombre indica, es la que viene
del interior, la que produce placer per se, satisfaccién personal e
intransferible; la extrinseca es la que tiene que ver més con la re-
compensa externa, ya se produzca esta en términos de dinero o
de poder (generalmente, valga la redundancia); y la trascendente,
que es de la que menos suele hablarse y para mi se convierte en
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la mds importante, es aquella que pasa por encima de los propios
intereses para centrarse en los del grupo, aquella que tiene que ver
con el bien social, con reportar a la sociedad, con devolverle parte
de lo que nos ha dado, con buscar en la empresa el beneficio social,
lo que no equivale a la responsabilidad social corporativa, aunque
esta yo la incluirfa en las motivaciones trascendentes.

Esto es fundamental en un momento en el que sélo se habla de
RO, retorno sobre la inversién (por sus siglas en inglés Rezurn On
Investment), en el que cuando creamos una empresa parece que lo
que Unicamente buscamos es identificar el valor, la captacién del
valor, su mantenimiento y su crecimiento. Claro que todos estos
son argumentos de peso cuando estamos hablando de una compa-
fifa, que busca rendimientos econdémicos y que no es una ONG.
Es mis, incluso las organizaciones pertenecientes al tercer sector o
tienen una rentabilidad econémica o resulta imposible su sosteni-
miento. Pero el beneficio en una empresa no deberia ser su tnico
objetivo. Y podré equivocarme, pero creo que la generosidad estd
en el ADN de las mujeres; no en vano, es necesaria para dar a luz,
para amamantar, para criar y educar. No digo que no esté en el de
los hombres, Dios me libre, pero si sé que la generosidad es intrin-
seca, por regla general, a nosotras, lo que hace que en los negocios
se aplique esta misma regla. Al final, se trata de un concepto que
lejos de ser lesivo para la rentabilidad redunda sobre la misma,
pues las companfas que son mds generosas con sus empleados y
con la sociedad tienen mds posibilidades de obtener por parte
de los primeros ese orgullo de pertenencia que implica mayor
compromiso con la empresa y por parte de los consumidores una
fidelidad que aporta, esa si, valor a dicha empresa.

Por eso, porque creo en ese tipo de empresario (ya no distingo
entre sexos), porque considero necesaria la creacién de empresas
adaptadas a los nuevos tiempos, en los que, entre otras cosas, el
consumidor es el nuevo rey y porque creo que los empresarios
merecen respeto y prestigio, subrayé una frase del cocinero perua-
no Gastén Acurio en una entrevista concedida a £/ Pais Semanal:
«Afortunadamente hoy tenemos mds empresarios jévenes que mds
que acumuladores de riqueza son generadores de riquezar.

Charo Izquierdo
Periodista
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sEstds preparada para emprender?

Para emprender un negocio necesitas algo mds que ganas y una
idea, por brillante que esta sea. Son precisos unos ciertos conoci-
mientos y una inteligente combinacién de confianza en ti mismay
saber escuchar a los demds. También deberds rodearte de personas
que complementen las lagunas que puedas tener y que aporten la
misma pasién que td a la aventura que vas a poner en marcha. En
definitiva, creer firmemente en tu idea y darle forma, con los pies
en el suelo y los pasos bien medidos.

Si empiezas hoy tu negocio, seguramente muchas personas de
tu entorno te llamardn loca, tendrds que navegar a contracorriente
para obtener financiacién, conseguir tus primeros clientes y hacer
realidad tu sueno. Te tendrds que olvidar por un tiempo de ciertos
lujos, pasards momentos de desdnimo, quizd tengas que realizar
algunos cambios en tu proyecto para adecuarlo a la realidad del
mercado, pero superards todos esos problemas si tienes madera de
emprendedora y paciencia. Nadie ha dicho que emprender sea fécil.

Beatriz y Eva son dos de esas valientes a las que la gente llama-
ba locas cuando dejaron un trabajo seguro en el 2007 para crear
su propio negocio. De hecho, seguramente estaban un poco locas.
Al irse voluntariamente, no tenfan derecho a paro, un dinero
que podrian haber capitalizado para invertirlo en Dosde (www.
dosde.net), la tienda de cocina, bafio y decoracién de hogar que
abrieron cerca de la plaza del Dos de Mayo de Madrid (de ahi
su nombre). Este ejemplo demuestra que se puede emprender
sin una idea especialmente innovadora. Ellas trabajaban en una
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Eva (a la izquierda) y Beatriz, en el local de Dosde, muy cerca de la Plaza del
Dos de Mayo de Madrid, de la que tomaron el nombre.

tienda de cocinas y crearon la suya propia porque, primero, no
tenfan posibilidades de crecer profesionalmente donde estaban vy,
segundo, crefan que se podian hacer las cosas de otra manera. Y el
mercado les dio la razén: hoy su tienda sigue abierta, mientras su
antiguo empleo cerré ya hace tiempo. Asi me lo contaron cuando
las entrevisté en mayo del 2011:

Estdbamos un poco cansadas, cada una por sus motivos, y
un sibado que coincidimos trabajando, nos preguntamos
por qué no montdbamos algo las dos, y nos lanzamos; si
hubiéramos sabido todo lo que habia que hacer... Fue una
decisién complicada, porque tenfamos un trabajo y nos
marchamos con una mano delante y otra detrds. La gente
nos decia que estdbamos locas, pero nuestros maridos nos
han apoyado mucho, y la Fundacién Mujeres nos ayudé6
con el plan empresarial. Pedimos un crédito personal cada
una para reservar el local y empezar la obra. Luego tuvimos
que pedir una ampliacién de hipoteca, y afortunadamente
en el 2007 atn te daban dinero. Empezamos a trabajar
desde casa mientras terminaba la obra. Fue como una libe-
racién. Querfamos ser nuestras propias jefas, pero también
tener esa libertad de poder tener dos tardes libres a la sema-
nay conciliar la vida laboral y familiar, y lo hemos llevado a
rajatabla. Con las vacas gordas se trabajaba con cita previa,
pero nosotras atendemos a todos los clientes que vienen.
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ENTRE LA RESPONSABILIDAD Y LA LOCURA

En los dltimos afios, emprender se ha convertido casi en un
mantra. En muchos dmbitos de la sociedad nos animan a mon-
tar un negocio, los politicos confian en esta via para reducir las
cifras del paro, surgen desde muchas instituciones las iniciativas
para fomentar el emprendimiento, crecen las ayudas e incluso la
empresa privada ha incorporado el apoyo a los emprendedores
como parte de su politica de responsabilidad social corporativa
(RSC). El problema viene cuando, a fuerza de oirlo, montan un
negocio personas sin la preparacién suficiente, o que simplemente
no siguen los pasos minimos que requiere una aventura de estas
caracteristicas, que puede hipotecar su futuro. Unos pasos que en
este libro trato de explicar detalladamente para evitar que peque-
fias empresas inicien su actividad antes de estar preparadas, en
un lugar equivocado y sin el respaldo econémico suficiente para
aguantar los inicios sin tener que echar el cierre prematuramente.

Esta misma idea la defiende Fernando Trias de Bes en £/ libro
negro del emprendedor: «Fomentar el espiritu emprendedor no
s6lo debe perseguir que haya mds emprendedores, también ha de
asegurarse de que estos lo sean de mds calidad. Animar a empren-
der a personas que no estdn preparadas no es fomentar el espiritu
emprendedor, es un ejercicio de irresponsabilidad». Y la misma
idea precisamente fue la que impulsé a Radl Mata, experto en
creacién de empresas tecnoldgicas, a exigir que los participantes
de un premio de emprendedores, para el que Vodafone lo llamé
como jurado, pasaran previamente por un curso breve y gratuito
de capacitacién, incluido un test a modo de examen para filtrar a
quienes no estuvieran realmente preparados para emprender.

Mais pragmdtico, Ihaki Ortega, cuando era director de Madrid
Emprende, ponia por delante que «el pais necesita gente que
intente hacer cosas», y para sortear los problemas del camino,
aseguraba, «para eso estamos nosotros, Madrid Emprende es eso».
Y no le falta su parte de razdn, sin ese punto de locura quizd no
tendriamos esos proyectos novedosos que de vez en cuando sor-
prenden al mercado. «Creo que el emprendimiento es un baréme-
tro de por dénde van los nuevos empleos —me explicaba Ortega—.
El emprendedor siempre se adelanta a la tendencia porque tiene
hambre, tiene ganas de hacer cosas y es pionero. Los datos de
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empleo a lo largo del 2013 han desvelado una nueva realidad: el
aumento del nimero de auténomos estd contribuyendo a reducir
las cifras del paro. En realidad, los politicos no sélo incentivan
el emprendimiento para combatir el desempleo con autoempleo.
Lo cierto es que en Espafia las pymes son la principal fuente de
contratos laborales. Entre junio del 2012 y junio del 2013, se re-
gistraron 149.000 nuevos ocupados, de los que 37.100 se dieron
de alta por cuenta propia y otros 47.300 fueron contratados por
auténomos. Por otro lado, segin datos recogidos por Adecco,
en el 2013 el colectivo de emprendedoras espafiolas crecié nada
menos que en 11.400 mujeres, con lo que en la actualidad rozan
las 950.000 emprendedoras.

Pero insisto en este punto: no emprendas porque si. Si estds
en paro, empieza por desterrar el pesimismo, analiza tu historial
profesional y las razones por las que has perdido tu empleo. Sé
objetiva, descubre cudles han sido tus errores y estudia coémo co-
rregirlos. Aprovecha el tiempo libre para hacer ejercicio y quemar
las malas vibraciones. Témate el tiempo que necesites para hacer
todo esto y s6lo cuando estés preparada, piensa en esa idea que
tienes para emprender, ponla por escrito, descubre si realmente
vas a poner en marcha algo por lo que la gente de la calle esté
dispuesta a pagar... En definitiva, haz un plan de negocio y un
estudio de mercado.

TANTAS RAZONES PARA EMPRENDER COMO EMPRENDEDORES

En muchos casos, emprender no supone mds que empezar
a hacer por cuenta propia lo que ya hacias para otros, lo que
sabes hacer, para lo que te has preparado durante muchos anos.
Y si funciona, puedes ser tii quien termine contratando a otros
profesionales para que te ayuden a sacar el trabajo adelante o para
ampliar los servicios que ofreces.

Es el caso de Aleka (www.centroaleka.com), un centro de
fisioterapia infantil que naci6 en el 2007 para dar servicio a los
nifios que quedaban fuera de la cobertura publica. Cecilia y Paula
trabajaban para la Comunidad de Madrid y muchos padres les
preguntaban adénde podian acudir cuando sus hijos cumplian
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los seis afos, y no habia un lugar al que enviarlos hasta que ellas
mismas decidieron crearlo:

Estdbamos de diez de la mafana a ocho y media, atendien-
do a un nifo detrds de otro, sin apenas descanso y con un
sueldo muy bajito. Nuestra idea surgié porque la Comu-
nidad de Madrid coge nifios sélo hasta los seis afos y a
partir de ahi no hay tratamiento pdblico —sélo si entran en
educacion especial—. Los padres te preguntan adénde pue-
den llevar a sus hijos, se encuentran perdidos. Lo hablamos
en noviembre del 2006, como una ilusién, de colchoneta a
colchoneta, y luego lo empezamos a hacer real. Acudimos
al Programa Empréndelo para pedir asesoramiento. Nos
costé mucho, no sabifamos nada de planes financieros,
amortizaciones, IVA, y lo pasamos mal. Cuando lo lo-
gramos, se habfan terminado las ayudas de Aval Madrid.
Suerte que somos optimistas, solicitamos un crédito y nos
lanzamos. Pedimos una reduccién de jornada en el trabajo
y nos la aceptaron, un 40 %, quince horas a la semana. Asi
tenemos alglin ingreso asegurado, por si esto no funciona.
En Aleka estamos mds tiempo con los nifios y hablamos
mids con los padres.

Otra razén importante que lleva a las mujeres a emprender
su propio negocio es la conciliacién de la vida laboral y la vida
familiar. En los tltimos afos, he conocido a un gran niimero de
emprendedoras, y son muchas las que decidieron crear su propio
negocio para poder ser madres. La gran mayoria de ellas han lo-
grado compatibilizar estas dos grandes responsabilidades, pero hay
un dato que nunca falla: por mucho tiempo que logren dedicar a
sus hijos, a hacer la tarea con ellos, a pasar la tarde juntos, su otro
hijo, como la inmensa mayoria describen a su empresa, requiere
un enorme sacrificio y les roba muchas horas de sueno. Llevarse
el portdtil al sofd después de acostar a los nifios para responder
correos electrénicos y dar vida a los perfiles en las redes sociales
sustituird durante mucho tiempo a la pelicula o la serie que solias
ver antes de irte a la cama.

La otra cara de la moneda estd en mujeres que han empren-

dido motivadas por la maternidad. Son muchas las que se han
lanzado a disehar ropa infantil porque no encontraban lo que le

25



Juan RaméN GOMEZ GOMEZ

querfan poner a sus hijos, y también estin las que introdujeron
innovaciones, como Berta Prats, que creé Cucut (www.cucut.es)
para importar un cojin de lactancia que evita los dolores de espal-
da a las mujeres.

Y por supuesto, estin las mujeres que emprenden para con-
vertir su pasiéon en negocio. No es que para el resto su negocio
no sea una pasion; de hecho es fundamental que aquello a lo
que vas a dedicar la mayor parte de tu tiempo te guste. Pero me
refiero a grandes pasiones como la de Ana Bru con los viajes, que
la empujaron a crear Bru & Bru (www.bru-bru.com) y vender
experiencias tan especiales como unas vacaciones en un castillo
europeo o una isla privada en el Caribe:

Mi empresa no surgié espontineamente, es el resultado de
afios de aprendizaje. Crecl acompanando a mi padre en sus
viajes de trabajo, y fue él quien desperté en mi esta pasion.
Mientras estudiaba, no dejé de visitar lugares nuevos con el
afdn de descubrir hasta el sitio mds recondito del planeta.
Ya en la universidad organicé un viaje en moto de nieve por
Canad4, y no habia nacido el turismo de aventura. Con mi
primer negocio inventé el concepto de viaje de lujo, que no
existia en Espana. Después, di un paso mds y creé Bru & Bru.
Faltaba algo distinto, mds exclusivo, y no me refiero al aspec-
to econdmico, sino al hecho de llegar a lugares donde nadie
llega y que el cliente vuelva satisfecho. Disefiamos experiencias
y no recomendamos nada que no hayamos vivido en primera
persona. Ademds, tenemos contactos con propietarios de is-
las, castillos y mansiones privadas que no estdn en el mercado,
y que nos permiten comercializarlas. No ofrezco mi trayecto
ideal, sino que capto lo que busca el viajero inquieto. Hace-
mos presentaciones monograficas para mostrar los posibles
destinos y las experiencias irrepetibles, como ver un eclipse
total en el Gobi y presenciar cémo baja la temperatura de los
cuarenta grados hasta un frio intenso, con una luz metélica
y en un ambiente mdgico. Nos gusta ponernos un poco al
limite para ver qué se siente. Virgin Galactic nos eligié como
agencia espacial acreditada en Espana para comercializar sus
vuelos suborbitales. Yo seré la primera espanola que contem-
plard el planeta desde fuera, a ciento diez kilémetros. Se abre
una nueva era, porque hasta ahora todo estaba dedicado a
astronautas profesionales. Si yo puedo ir al espacio, cualquier
persona con buena salud y forma fisica y que le apetezca
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Ana Bru, viajera incansable,
convirtié su pasién en la
agencia de viajes Bru & Bru.

invertir en ello también puede hacerlo. Por eso digo que hace-
mos posible lo imposible.

También es la pasién, y nada mds, lo que puede empujarte a
crear una escuela de teatro como Curtidores (www.curtidorestea-
tro.org), de Rosario Ruiz Rodgers; una de arqueologfa como Era
(www.eracultura.com), que abrié Rita Benitez en una parcela de
su familia en Puerto Real (C4diz); una libreria infantil con cuen-
tacuentos como El Dragén Lector (www.eldragonlector.com),
de Pilar Pérez; o una tienda taller de cerdmica como la de Marre
Moerel (www.marremoerel.com) en el centro de Madrid. Son
s6lo algunos de los ejemplos con los que trataré de ilustrar estas
paginas, experiencias que demuestran que emprender no es ficil
pero si es posible cuando tienes los ingredientes necesarios.

EL ARTE DE SABER ESCUCHAR A TU MERCADO

Creer en tu proyecto es fundamental. Enamoérate de tu idea y
defiéndela ante todos los comentarios y criticas que vas a recibir.
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En ese punto debes ser muy observadora y utilizar tu cabeza para
distinguir cudndo los halagos de tu entorno son sinceros y cudn-
do se limitan a seguirte la corriente. De la misma forma, habrd
quienes traten de hacerte ver que estds equivocada por el mero
placer de verte dudar, pero habrd quien lo haga ddndote claves
sobre en qué te puedes estar equivocando. Ante todo, recuerda
siempre que el comprador es quien tiene la razén, y si no te com-
pra, eres td quien se equivoca, no el resto del mundo. Vas a tener
que aprender a adaptarte a lo que el mercado realmente va a
demandar de tu producto o servicio, y es por eso por lo que debes
escuchar muy atentamente y distinguir entre tanto ruido lo que
realmente puede aportar valor a tu negocio.

Una emprendedora que supo rectificar a tiempo es Pilar Ma-
nescau, que abrié la finca Alegranza (alegranza.net) para pupilaje,
cria y adiestramiento de caballos. En sus inicios, cre6 una escuela
de iniciacién a la equitacién, pero no era rentable y la reemplazé
por otros servicios. Por otro lado, cuando sus amigos se iban de
vacaciones acepté sin pensarlo dos veces que dejaran sus perros
alli, pero aquello se convirtié en un caos y se quedé todo el verano
rodeada de perros, hasta que puso orden, acondiciond una resi-
dencia canina y empezé a cobrar por ese nuevo servicio.

Estuve muchos afos buscando finca, la que me gustaba no
la podia pagar y la que podia pagar no me gustaba. Aprendi
tanto, que incluso trabajé como comercial inmobiliaria y cerré
varias ventas. Cuando compré mi finca en Brunete hace diez
afos, me dieron una subvencién de 60.000 euros del fondo
europeo para cria de caballo de deporte. Los empleé en crear
la primera fase de boxes y pistas. El resto, hasta 200.000 euros,
lo financié con créditos. Empecé con un par de yeguas que
tenia de concurso, que se quedaron viejas para competir. Con
el tiempo abri al publico como club deportivo, porque una ac-
tividad que también he hecho siempre es preparar a jinetes para
competicién. Al principio puse una escuela de iniciacién, pero
no era rentable. Si funcionan muy bien los cursos para colegios.
Tengo también servicio de pupilaje: los clientes que dejan aqui
su caballo y vienen a montar, algunos a entrenar conmigo. Re-
cientemente me he asociado con dos amigas porque necesitaba
diversificar. Como no se venden los caballos, los tengo que fi-
nanciar yo. Hemos empezado a celebrar eventos, jornadas para
colegios y otras actividades. Tenemos dos hectdreas y media de
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Pilar Manescau abrié la finca Alegranza para vivir entre caballos, unos
animales hacia los que desde pequena sintié un apego especial.

terreno, con pistas de salto, de escuela y de trabajo en libertad,
veinte boxes, corrales de diversos tamafos y almacenes. Hay
ademds una amplia zona social, donde hacemos eventos hasta
para doscientas personas, muy campestres, aunque hay quien
viene con tacones.

Otro ejemplo de alguien que supo verle las orejas al lobo es el de
Paloma Jarefio, de Fantasia de Chocolate (www.fantasiadechoco-
late.es). Las suyas fueron de las primeras fuentes de chocolate que
se vieron en bodas y otras celebraciones por toda Espana, y llegé
a acumular cinco de estos aparatos, pero antes de que la moda se
extendiera y los propios restaurantes adquirieran las suyas propias,
ella empez6 a importar productos de toda Europa, desde trufas
a flores con pétalos de peladillas y todo tipo de objetos creados
con chocolate. Hoy en dia sus fuentes siguen teniendo demanda,
aunque ya rara vez sale con ellas de Madrid, pero sus tiendas estdn
funcionando muy bien, simplemente porque vende algo que no
estamos acostumbrados a ver en Espana, chocolate que no estd en
forma de tabletas o bombones. Y porque sus precios no son caros.

Organizaba eventos en una multinacional cuando me
crucé con una fuente de chocolate en México. Al volver a
Madrid, compré una y empecé a alquilarla para eventos los
fines de semana. Iba por toda Espana montando la méquina
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Paloma Jarefio en uno de los establecimientos de Fantasia de Chocolate,
rodeada de chocolates con las formas mds variadas.

y cortando la fruta que se bana en el chocolate. Habia fines
de semana que tenfa hasta doce eventos, pero en el 2010
me frend la crisis. Decidi diversificar. Habfa empezado
a traer regalitos de chocolate para las bodas. Alquilé una
nave donde tengo la oficina y el almacén, y abri la primera
tienda de chocolates. Adn sigo viajando por toda Europa
para contactar con maestros chocolateros y traer nuevos
productos. Aqui son siempre novedad, porque s6lo habia
los tipicos bombones y tabletas. Un afo después empecé
a franquiciar, pero he aparcado esa opcién de momento
porque prefiero distribuir el producto a tiendas.

EL SINDROME DE LA MUJER ORQUESTA

El perfil de muchos emprendedores, en sus inicios, es el de hom-
bres o mujeres orquesta, que lo mismo hablan con proveedores
que con clientes potenciales y reales, hacen la labor comercial, la
administrativa, dinamizan los perfiles en redes sociales... Fun-
damentalmente, claro, por optimizar el gasto. Pero a veces esto
puede ser perjudicial. Por eso debes conocer tus limites antes de
encontrarte con sorpresas desagradables, como una multa por
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haberte retrasado en la presentacién del IVA o un entuerto en una
red social del que no sabes cémo salir. El gasto bien medido, en la
empresa, es inversion, y si tu negocio es pequefo, no necesitas a un
gestor o un community manager a sueldo, sino a personas que le
dediquen el tiempo preciso, posiblemente mucho menos del que
t le dedicas y con mejor resultado. Y ese tiempo podrds utilizarlo
para lo que realmente sabes hacer, lo que significa que la inversién
no la haces sélo en servicios sino en tu valioso tiempo.

Un ejemplo curioso es el de Irene Sinchez y Ana Parradeno,
dos mujeres que decidieron emprender en un sector muy mascu-
linizado. Cetdrea del Sur se dedica a la distribucién de mariscos
en restaurantes de la provincia de Cddiz y otras limitrofes. En su
caso, nunca se les han caido los anillos por descargar camiones.
Pero lo que si tuvieron que delegar fue la compra de mercancia
en Marruecos. Si ya en muchos restaurantes locales las miraban
con desconfianza por el hecho de ser mujeres, al otro lado del
Estrecho ni las miraban a la cara, asi que tuvieron que confiar en
un hombre para ese trabajo.

Nos conocimos en la facultad de Empresariales de Cédiz y
nuestra idea surgié de un proyecto que tenfamos que hacer
para una asignatura de creacién y viabilidad de empresas. A
la exposicién de los trabajos asisti6 el director comercial del
consorcio de la Zona Franca. Le interesé nuestro proyecto
porque el objetivo era importar crusticeo de Marruecos y
montar en Cddiz una cetdrea, el lugar donde se mantiene
vivo para comercializarlo. Nos dieron una beca de seis meses
para desarrollar el proyecto en profundidad; después nos
dejaron una oficina y un teléfono y seguimos trabajando tres
afos antes de iniciar la actividad comercial en el 2001. Hici-
mos un estudio de viabilidad, viajamos para buscar clientes
y proveedores potenciales, y fuimos al norte de Espana para
conocer las cetdreas que habia alli. Nos dimos cuenta de que
si querfamos ir a comprar directamente a Marruecos, hacia
falta una inversién muy grande, porque ellos no tienen los
medios para traer aqui el producto, asi que necesitdbamos un
camidn vivero o comprar a proveedores espafioles instalados
alli. Como, ademds, el hecho de ser mujeres era un obstdculo
bastante importante para buscar proveedores en Marruecos,
porque ni nos miraban a la cara, optamos por los espanoles.
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CUANTO ANTES FRACASES, MUCHO MEJOR

He mencionado ya que la formacién es muy importante. No ha-
blo de formacién especifica para emprender. Como me dijo Kike
Sarasola cuando publicé Mis ideas y menos mdsters, si tienes tiem-
po y dinero para prepararte, estupendo, pero si tienes una buena
idea, lo que tienes que hacer es ponerla en marcha. Lo realmente
claro es que sobre este asunto no hay verdades absolutas, y ahi
estdn los datos que avalan los grandes mdsteres de emprendimien-
to, pero no son menos los emprendedores que han triunfado sin
pasar por sus aulas. Como me explicé en cierta ocasién Aristides
Senra, responsable del programa de creacién de empresas de la
Universidad Politécnica de Madrid, «El camino se hace andando,
en la UPM estamos muy a favor del learning by doing, cuanto
antes fracases, mucho mejor». En su caso, recomienda que la for-
macién vaya paralela al lanzamiento del proyecto.

Fundamentalmente, Senra opina que el emprendedor debe
prepararse en la primera etapa de un proyecto para saber distin-
guir y explicar «qué problema soluciona su producto o servicio,
si hay clientes dispuestos a pagar por €, y cudles son sus ventajas
competitivas». Sobre otros aspectos, debes conocerte bien para
saber cudles son las lagunas que debes sortear, como por ejemplo
una de las mds comunes entre los espanoles: tu capacidad para
hablar en publico.

El miéster que hicieron juntos José Luis Garcia y Lorena
Senador fue, sin duda, un impulso para el lanzamiento exitoso
de Fidiliti (fidiliti.com), una aplicacién que redne en el teléfono
movil las tarjetas de fidelidad que solemos acumular en la cartera
para obtener un ahorro o una atencién especial en determinados
establecimientos. A Kike Sarasola le encanté la idea cuando se los
presenté, precisamente a raiz del lanzamiento de su libro, y no
dudé en recomendarles que pensaran a lo grande para internacio-
nalizar su idea, sin miedo a que les copiaran pero con cuidado de
que otros se les adelantaran.

Pero para darle la razén al fundador de Room Mate, tengo que
decir que he conocido también a grandes emprendedoras que no
han necesitado un mdster para poner en marcha negocios de éxi-
to. Me quedé con ganas de ver publicada la entrevista que le hice
a Mercedes Garcia Aller, que creé una de las primeras empresas
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de reciclaje de vidrio de Andalucia, pero la vendid, y mi texto se
quedd en mi archivo personal. Mercedes es una mujer hecha a
si misma, con determinacién. Sélo que emprendié en un sector
muy masculinizado y lo hizo de la mano de su marido, por lo que
hasta que se qued$ sola al frente de la empresa, no dejé de ser «la
mujer de». Y entonces tuvo que empezar a ganarse el respeto de
todos, y lo consigui6. Asi me lo contaba en octubre del 2010:

Mi marido era transportista y yo le acompafaba en sus
viajes y fui conociendo ese mundo indirectamente. Pero
queria cambiar de vida y sonaba con montar una empresa.
Tuve la idea de recuperar vidrio porque vi que tenia fu-
turo, que podiamos venderlo nosotros directamente a las
empresas, sin intermediarios. Fuimos pioneros, empeza-
mos con todos los miedos del mundo, y al poco tiempo
tuve que tomar las riendas en solitario. Nos endeudamos
por muchisimos afos. Invertimos doscientos millones
para empezar, con préstamos y dos subvenciones para los
terrenos, la planta, la maquinaria y los contenedores de
recogida que hicimos para los hoteles, que ahora los ponen
los ayuntamientos y nos llevan el vidrio usado a nuestra
planta. Nosotros lo clasificamos, lo trituramos y lo vende-
mos como materia prima. Ahora los proveedores vienen a
mi, pero al principio fue una labor durisima, empecé bus-
cando quien nos abasteciera por todo Malaga. Cuando me
quedé sola, la empresa siguié adelante, pero nadie confi6
en que yo pudiera dirigirla y tuve que demostrarlo con mi
gestion. Todos pensaban que cerrarfa en un par de meses.
No me aceptaban ni los companeros de la recuperacion,
todos hombres menos yo. Ahora ya me quieren, pero en la
primera reunidn a la que fui, en Madrid, me dijeron que
me quedara fuera. Lloré mucho pero me armé de valor y
entré. Para mantener a mis compradores, fabricantes de
botellas y vasos de Sevilla y de Jerez (Cédiz), tuve que vi-
sitarlos personalmente y explicarles que la empresa estaba
viva. Yo podia con todo, tenia una asistenta en casa pero la
comida la hacia yo. A los trabajadores jamds les ha faltado
su némina, y he llegado a pedir un crédito para pagarles.
Y también, en unos meses duros, los reuni y les dije que
habia que bajar un poquito el sueldo, y lo aceptaron. Y no
se marché ninguno. Mis suefios se han cumplido, hemos
llegado a una meta, esto es una empresa seria y lo mismo
da que al frente esté una mujer o un hombre. Incluso ahora
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sigo siendo la Unica mujer al frente de una empresa del
sector en Espana, y aun dirfa que en Europa. Ahora me dan
premios y me ponen como ejemplo, pero yo me considero
una trabajadora como todas y sélo creo en el trabajo, no
creo en los milagros. Incluso una empresa europea envi6
hace afios a unos empleados para ver cémo era capaz una
mujer de llevar sola esta empresa, y estuvieron tres dias aqui
conviviendo conmigo.

RECURSOS ASEQUIBLES

A la hora de invertir en formacidn, piensa que hay muchas opcio-
nes diferentes y que no necesitas desembolsar una gran cantidad
de dinero. En Espafna hay encuentros networking casi a diario,
muchos de ellos gratuitos, y donde puedes conocer a personas con
tus mismas inquietudes y problemas, y podris aprender de ellas y
aportarles tus conocimientos y experiencias. También los espacios
de coworking pueden ser no sélo tu lugar de trabajo, con un coste
miés reducido que un local u oficina propios, sino un punto de
encuentro con otros profesionales de diferentes sectores. Una sala
de reuniones en condiciones siempre serd mejor que el salén de tu
casa o una cafeterfa.

Otro requisito necesario para emprender es un estudio de
mercado que te sitte en el entorno real y del que puedas concluir
si tu idea realmente puede funcionar en el sector, el momento y
el lugar en el que quieres llevarla a cabo. La falta de un adecuado
estudio de mercado puede llevar a un incauto a abrir un hogar de la
tercera edad en un barrio de poblacién joven, o un quiosco de
prensa en uno que carece de lectores. Por eso, no sélo es impor-
tante tener una buena idea, sino pensar por qué no la habia tenido
nadie antes. Si no puedes gastar mucho, puedes hacer tu propio
estudio para empezar; ya habrd tiempo de encargar un estudio
mids profundo cuando tengas recursos y estés pensando en crecer.

LLAS RECETAS PARA EL EXITO
Para concluir este primer capitulo, voy a resenar las respuestas que

me dieron tres importantes emprendedoras espanolas cuando les
pregunté por las caracteristicas mds importantes que debe tener
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una emprendedora. Elena Gémez del Pozuelo, fundadora, entre
otras, de La Cigiiena del Bebé (ahora Bebé de Paris, www.bebe-
deparis.com/es), me dijo: «La caracteristica mds importante es la
persistencia, esa capacidad de levantarte tras un fracaso y de que
una negativa te anime a comerte el mundo manana. Después estd
la flexibilidad, adaptarte a lo que te piden los clientes, aunque no
lo entiendas. Para mejorar la férmula, incluirfa la capacidad de
comunicar, saber transmitir la idea y enamorar a los demds.

Maria Benjumea, creadora de Infoempleo.com y hoy al frente
de Spain Startup (2013.spain-startup.com), respondié asi:

A la hora de emprender, hay que tener una capacidad de
trabajo extraordinaria y una no menos importante ca-
pacidad de adaptacién a las nuevas circunstancias que se
van presentando con el objetivo de ofrecer un producto o
servicio que realmente tenga cabida en el mercado. En la
mayoria de los casos, el éxito no se alcanza por ofrecer algo
ultranovedoso, sino por las personas que estdn detrds. Por
eso, la implicacién del emprendedor con el proyecto, su
dedicacién al mismo y las ganas de que salga adelante son
esenciales. Eso si, esa ilusion debe tener puestos firmemente
los pies en el suelo y apoyarse en el conocimiento del sector
y la elaboracién de un business plan lo mis realista posible.

La tercera mujer a la que pregunté fue Catalina Hoffmann,
fundadora de la red de centros de dia para personas mayores Vita-
lia (www.vitalia.com.es). Esta es su receta:

Tener una idea original y aplicarla con valor diferenciador;
siempre habrd oportunidades de aportar mejoras y transformar
un sector si tienes una idea realmente innovadora. En segundo
lugar, innovacién como motor y estrategia: transformar un
modelo requiere tiempo, recursos y sobre todo estar a la
vanguardia de las tendencias que impactan y logran real-
mente cambiar y mejorar procesos y resultados. En tercer
lugar, hay que rodearse de un buen equipo. Tener una idea
no es suficiente. Llevarla a cabo implica contar con los me-
jores profesionales de cada especializacién para garantizar
resultados y sostenibilidad. Un lider necesita talento que
le siga y convierta sus ideas en objetivos y los objetivos en
resultados, tanto en el aspecto de negocio como en la con-
tribucién a la mejora de nuestra sociedad y calidad de vida
que la empresa aporta.
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