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con la esperanza de que les sea Util en algin momento de su vida.
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Nota del avtor

El mundo empresarial es una carrera olimpica. Lo intentan millones
y so6lo lo consiguen unos pocos. Lo verdaderamente importante es
estar el mayor nimero de veces en la parrilla de salida aprendiendo de
las mujeres y hombres de éxito.

Durante cerca de treinta afios he participado en la creacion de
empresas dentro de los mas diversos sectores. En mi periplo conoci a
pequefios y grandes empresarios, a empleados y directivos, y es a
ellos a los que tengo que agradecer que este libro vea hoy la luz tras el
éxito de la obra Aprender a Emprender.

Este libro redne una colecciéon de vivencias que, en mi opinién,
ofrecen la posibilidad de reflexionar sobre la realidad cotidiana que se
vive en la empresa tanto desde el lado del empresario, como del
empleado o del directivo. Las empresas son las personas, y su vision
se basa mas en el enféque empresarial humanista que en el académico.

La empresa es un paisaje humano donde se trabaja en un terreno
psicoldgico de vencedores y vencidos, y lo que se trata es de resolver
conflictos para ganar dinero. Los que quedan sin resolver quedan
enconados entre las personas para siempre.

Por resolver estos problemas paga el empresario a su gente. Es su
manera de vivir en paz.

JOAQUIN VALCARCE
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INTRODUCCION

Antes de entrar en materia le proponemos, a través de una breve
introduccidon, que descubra las claves que nos han motivado a escribir
este libro.

SPOR QUE ESTE LIBRO?

1000 claves de éxito es fruto de la reflexién profunda de un empresario,
Joaquin Valcarce, quién después de cerca de treinta afios «cosechando»
diversas empresas, decide reflejar sus mejores «afiadas» en forma de
apuntes, consejos o claves, propias y ajenas, que se han ido
meticulosamente recogiendo en un sencillo «libro de catas».

SCOMO ESTA ORGANIZADO EL LIBRO?

Por la variedad de apartados y objetivos que se pretenden en el mundo
empresarial, hemos agrupado estos mil apuntes de forma tematica.
Pretendemos que una «clave» incite a leer la siguiente y el lector
encuentre, siempre, algo interesante e inspirador.

SA QUIEN VA DIRICIDO?

A nuevos emprendedores que, impulsados por la inquietud y la ambicion,
arriesgan en el apasionante mundo empresarial; a través del libro pueden
disponer de una amplia experiencia adquirida por otros con anterioridad. A
empleados y directivos que en el fondo no dejan de ser «microempresarios»;
estas «claves» les ayudaran a manejarse mejor dentro de lasrganizaciones.
A empresarios, a quienes permitird contrastar ciertas observaciones (otras,
quizas, les inviten a la reflexién). A estudiantes, que pueden acceder a un
documento practico que les ayude a abordar con ilusion su futuro
empresarial. Y, —épor qué no? — a cualquier persona en cuy as manos
caiga este libro pues todos, en algin momento de nuestra vida,
emprendemos diferentes proyectos y precisamos saber organizar bien
nuestras ideas para gestionar mejor nuestros actos.
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SCUANDO SE HA ESCRITO Y CUAL HA SIDO LA FUENTEY

A lo largo de toda su vida empresarial, Joaquin V alcarce, motivado por
su continuo afan de aprendizaje y su gran permeabilidad de conocimientos,
ha recopilado ideas de otros empresarios, lideres de opinién, presidentes
de empresas, directivos, empleados de diferentes departamentos y las
ha organizado junto con sus reflexiones propias, contrastando todo ello
con los valores conceptuales que nos han sido legados por los grandes
escritores clasicos.

Por mi parte, mi vida profesional ha estado vinculada, desde hace
veinte afios, al campo de la comunicacion dentro de una de las grandes
empresas de este pais. También he colaborado, en materia docente, en
distintos foros universitarios y en la realizacion de guiones para videos
institucionales. Esta trayectoria ha hecho posible un punto de coincidencia
con Joaquin, que nos ha permitido trabajar juntos y organizar mejor sus
ideas, para proporcionar al lector una visidn entretenida de los entresijos
empresariales del mundo actual.

Quizas pueda encontrar en este libro alguna reflexién que, a priori, le
resulte un tanto ingenua. Sin embargo, la experiencia nos dice que son,
precisamente, las cosas mas simples las que pueden llevar al hombre a
la quiebra pues de las complejas ya se encarga él mismo de sopesarlas
convenientemente, aprendiendo de sus consecuencias.

Desde esta filosofia —pues estamos convencidos de que aprender es
crecer sobre lo que uno ya sabe — presentamos a nuestros lectores:
1000 claves de éxito en el mundo de la empresa.

ANGEL MARTIN SEQUERA

Autor
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100 clavee bdcicae
para calir de Ia cricic

No hay nada imposible.

Antes de reestructurar la empresa tiene que
reestructurarse el jefe.

Busca consejos en empresarios de éxito.

Saca provecho de las pequeias cosas mas cercanas.
Trocea el problema par a analizarlo mejor.

No suprimas del todo. Mejor reforma, transforma y
optimiza.

Intenta conocer qué informacion concreta necesitas para
solucionar tu problema concreto.

Realiza sodlo las actividades prioritarias, el resto olvidalas.
No hay que cerrar empresas sino despedir a los gestores.
Innova, anticipate al futuro para conocer lo que el
consumidor va a necesitar.

Defiéndete con calidad, eficiencia y precio.

Cuando un cambio no signifique CLARAMENTE una mejora,
no lo realices.

Optimiza servicios buscando sinergias entre los
departamentos.

Con el mercado, juega a muchos pequefios premios mas
gue a uno solo y grande.

Cualquier estrategia nueva tiene que estar basada en lo
que quiere el cliente.

Crea poco y copia mucho de los que todavia sobreviven.
No decaigas ni un solo dia y no contraigas nuevas deudas.
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Implica en todo al empleado y al proveedor.

No juegues a especular si no tienes una posicion de fuerza
en el mercado.

Antes de gestionar tu fortaleza, gestiona tu debilidad.
Concentra al maximo los valores de la empresa para no
despistar al cliente.

Para reducir costes, habla primero con la sefiora de la
limpieza y preguntale cuanto gasta de mas en el
presupuesto. Luego multiplicalo por el resto de los
departamentos.

Sé austero sin llegar a ser racano.

Aungue consideres la precipitacion como una imprudencia,
en tiempos de crisis puede ser util y dar forma a los fines.
Ahora mas que nunca, no te olvides de que la frase «bien
rematado» es la ciencia exacta del buen hacer .
Flexibilidad ante todo. La flexibilidad es la base de la
continuidad.

Sé audaz y acogedor, ten vision de futuro .

Cuando no hay dinero lo mejor es una politica defensiva
de alianzas.

Sélo invierte en tecnologia y vanguardia.

Parcela tus estrategias para hacerlas mas operacionales.
Aungue la incertidumbre aplaste la moral y las ventas bajen,
recuerda que una sola venta borra el fracaso de cien
intentos fallidos.

Acota al maximo el gusto del cliente.

Aunque la competencia achuche, mantente en tus tiempos
y deja que sea ella la que se precipite.

Que la red comercial atienda primero a los entornos mas
dinamicos.

Dedicate sdélo a seducir al cliente, al proveedor y al banco.
Si te has quedado en blanco, piensa que el mercado esta
y los productos se copian.

El jefe tiene que vivir mas la vida de los empleados, intentar
hacer mas respirable y humana la empresa.

Los ciclos bajos de venta son los mejores para
perfeccionar la empresa.

Adapta lo existente a los nuevos cambios.
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Cambia la linea administrativa por una linea de servicios al
cliente.

Reduce costes sin penalizar la calidad, siempre que puedas.
No bajes la guardia en cuanto a tu honradez.

Reconoce tus deudas para que los acreedores te respeten
y te fien de nuevo.

Ha llegado el momento de dirigir con metodologia y no
con sentimiento.

Olvidate de abogados y negocia con los proveedores.
Esquivar proveedores aumenta tu hipoteca.

Aunque las estés pasando canutas, piensa en todo
momento que es temporal.

No te des por enterado de los insultos de los proveedores
y sedulceles con tu palabra, que es lo Unico verdadero que
tienes.

Con las ventas no hay planteamientos filoséficos, sino
presenciales. Hay que estar pegado al cliente.

Busca como hacerle la vida mas facil a tu cliente.
Implanta por todas las esquinas de la empresa el proyecto
«prioridad cliente».

Nada puede quedarse en el cajén. T ransparencia total de
informacién con tus empleados para que sean conscientes
de la realidad.

Ahora mas que nunca los empleados deben transmitir a la
direccién de la empresa la voz del cliente.

Necesitas a tus empleados tanto como al banco. Tienen
que intervenir directamente en las decisiones, del primero
al dltimo.

Hay que vincular los incentivos de los empleados a los
resultados.

Antes de prejubilar intenta formar a los empleados para
los cambios.

Si tienes que contratar nuevos directivos, que sean
visionarios. Si no, quédate con los que tienes.

Mucha complicidad entre directivo y empleado.
PreglUntate constantemente qué quieres hacer con tu
empresa.
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1.000 claves de éxito

En las nuevas ideas olvidate de la poesia y del
romanticismo.

Antes de diversificar, invierte en reducir la empresa a algo
manejable que garantice mejor su continuidad.

Abre las barreras que creaste para no ser abordado.
Aunque hagas muchas cuentas, la mayoria no resultan en
la practica. Si has decidido una cantidad fija en una inversién
no apuestes ni un céntimo mas.

No valores nada por las apariencias. En época de crisis la
mayoria son engafiosas.

No esperes que nadie sea generoso contigo. Aun asi, alaba
en vez de censurar.

Rechaza cualquier negocio que pueda minar en algo la
pequefa fortaleza del actual.

Sé humilde en todo. Es la mejor forma de erradicar la ira
de los proveedores.

Ten claro que las concesiones que en su dia diste a tus
empleados, hoy quizas no se puedan asumir de nuevo.
Simplemente hazles comprender que las pospones.

El mercado es cadtico. No te fies del todo de las empresas
de investigacidon de mercado. Busca opiniones en personas
distanciadas y ajenas a tu proyecto que sean capaces de
enjuiciarlo con otra mirada.

Aunque creas saber lo que puedes evitar, en épocas de
crisis no hay analisis decisivos. Todo puede cambiar de un
dia para otro.

Olvidate de las ambiciones deslumbrantes y cada dia intenta
un pequefio logro discreto.

La crisis obliga a una gestion sinuosa porque el mercado
es incierto. Por esta causa y en este periodo no te sientas
un mal profesional. Simplemente haz las cosas lo mejor
gue sabes.

Ten tacto pero pocos sentimientos. Lo que pierdas ya no
puedes conseguirlo facilmente de nuevo.

Como ya no controlas el destino y la casualidad, todo
bajo contrato.

Antes tenias clientes satisfechos e insatisfechos. Ahora
tienes clientes que pagan o no pagan.
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Cualquier inversidon que hagas, reducela al cincuenta por
ciento de lo que pensabas inv ertir.

Pide todo el dinero prestado que puedas si por esta razén
estas dispuesto a duplicar tus jornadas de trabajo.
Cambia la gestién de tus deudas. En crisis, todas a largo
plazo aunque se digieran peor.

Ayuda a diario a tu hijo en los deberes escolares. Si no
puedes, hazlo con el hijo de un familiar o amigo de vez en
cuando. Te aproximara a la auténtica realidad de la vida
refrescdndote conocimientos elementales olvidados.
Aunque todo esté deprimido, sigue desarrollando
profesionalmente a tus empleados. Sabran compensartelo
con lealtad que es lo que mas necesitas.

Preguntate cada dia si el desgaste que tiene tu empresa
es por la crisis 0 porque has perdido la deseabilidad del
cliente hacia tus productos.

Olvidate de estar en el podio. Tu objetivo ya no es el
puesto uno, dos o tres del mercado. Ahora trabajas para
garantizar un mes mas el puesto de trabajo a tus
empleados.

Si pierdes un cliente por un mal remate, estas todavia
mas perdido.

Ahora mas que nunca es mejor el buen ambiente dentro
de la empresa que el sueldo.

Por mucho que afines en la gestion diaria cuenta que vas
a desafinar en la cuenta de resultados a final de afio. Busca
el punto medio.

En las épocas de crisis, nada tiene sentido comun. Echa
un vistazo a las cosas que rechazaste en el pasado por
considerarlas inutiles para convertirlas en Utiles.

La realidad es que ya no estas al servicio del cliente porque
no puedes garantizarle un servicio de calidad en el futuro
ni anticiparte a sus exigencias. Ya solo te vale la buena
opinidon que tengan los consumidores de tus productos.
Animate, opinan, luego vales.

Convence a tu proveedor de que es mejor trabajar con
viejos conocidos.
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1.000 claves de éxito

89. No acudas al abogado cuando no te paguen sino cuando
no quieras pagar.

90. Ya no hay dinero para gr andes campafias de marketing
pero te queda el «marketing de guerrillas».

91. Aunque la posicién de la empresa ya no sea la misma, la
mision del empresario sigue siendo la misma: la defensa
de sus astucias para enriquecerse sin robar.

92. Ahora mas que nunca, habla claro y sin rodeos exponiendo
sanamente tus intenciones. De esta forma, aunque debas,
tal vez te fien de nuevo.

93. Que los empleados no tengan dudas de las verdaderas
intenciones del jefe porque se ha endosado todas las
responsabilidades de las mismas.

94. En las crisis, las guerras no se parecen unas a otras. Por
tanto, no hay una pureza de método a seguir . Puedes
desviarte sin dejar de ser honrado.

95. En las negociaciones puedes ser débil hasta un punto, si
con ello cierras el acuerdo.

96. En época de crisis, segundas partes si son buenas.

97. Si te asocias, hazlo sélo con los grandes para no acarrear
en breve un nuevo lastre.

98. Si te ves en la vicisitud de volver a empezar, hazlo en el
mismo negocio. Reduce los errores cometidos
anteriormente y sitla el sentido comun con una légica
aplastante.

99. Tu profesidon ya no es la de empresario o directivo al que
se le valora por su capacidad de anticiparse a las situaciones
y decidir sobre ellas. Te has convertido en un bombero
gue apaga mas de un fuego todos los dias.

100. Y, por ultimo, positivismo ante todo. Cuando un negocio
parece que termina, lo que ocurre en realidad es que
empieza otro.
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