Introduccion

Aunque no te hayas dado cuenta, ta tienes una marca per-
sonal. Una marca personal definida por un conjunto de atri-
butos y caracteristicas que te diferencian de tus semejantes.
Tu forma de ser, tu inteligencia, tu simpatia, la manera de
relacionarte con los demas, tu sonrisa, tu educacion, la ve-
locidad con la que caminas, tus habilidades, tus defectos,
tus conocimientos, tu forma de hablar y de vestir... Todo
eso conforma tu marca personal.

Con el paso del tiempo y segin has crecido, has desa-
rrollado diferentes productos bajo tu marca personal. Con
esos productos sales todos los dias al encuentro de diferen-
tes clientes en mercados distintos. Mercados en los que,
ademds de ser producto, acttias de forma simultanea como
cliente de otros productos definidos por otras marcas.

Tus hijos, tus padres, tu pareja, tus amigos, tus compa-
fneros de trabajo, todos ellos se relacionan contigo, y en esa
relacion perciben y experimentan tu marca personal. Todos
ellos tienen necesidad de ti. En todos ellos, tu, mediante tus
productos personales, satisfaces necesidades y, como con-
secuencia, los fidelizas y vinculas a tu persona.

En algunos mercados, tu marca personal se desarrolla
mediante un producto que no siente la amenaza de un com-
petidor y actia como lider absoluto. Puede ser el caso del
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mercado de tus hijos o de tus padres, pues nadie te despla-
zard de tu puesto como padre o hijo. En otros mercados, tu
marca juega y se posiciona compitiendo con otras marcas.
Es el caso del mercado de los compaiieros de oficina o del
mercado de los aspirantes a un puesto laboral que deseas
obtener. Otras veces, desarrollas tu actividad en mercados
donde, aparentemente, no existen competidores, aunque en
el momento menos pensado puede aparecer un serio com-
petidor que te destrone. Me refiero al mercado de los ami-
gos o a ese mercado especial con un solo cliente que es tu
pareja sentimental.

Pues bien, de la misma forma que las marcas comercia-
les, aquellas que consumimos habitualmente en tiendas, su-
permercados o por Internet basan su supervivencia en la
diferenciacion, ta te juegas la supervivencia de tu marca
personal todos los dias en funcién de la capacidad que ten-
gas para diferenciar tus productos de los productos de otras
marcas. En funcion de que td, como marca y mediante tus
diferentes productos, seas percibido por los demas como
alguien unico, distinto, diferente.

¢Como construir tu marca personal? Quiza no sea mala
idea imitar a las grandes marcas comerciales y observar el
proceso que han seguido hasta ser diferenciales en sus mer-
cados, liderandolos con un reconocimiento absoluto.

Una de esas marcas comerciales fue fundada en un ga-
raje el 1 de abril de 1976 por un par de tipos que compar-
tian nombre: Steve Jobs y Steve Wozniak. Ambos decidie-
ron que bautizarian su compaifia con el nombre de Apple
porque en el momento de la fundacién de la misma, Steve
Jobs estaba siguiendo una dieta basada en fruta. Si, Apple.
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¢ Te suena ese nombre? Hoy, 36 afnos después del nacimien-
to de Apple en el corazén del Silicon Valley, el valor de la
compaiia supera los 600.000 millones de ddlares; dispone
de mas 80.000 millones de dolares en la caja; en 2011 pre-
sentd unos beneficios netos de 24.000 millones de ddlares
y, tras la muerte de Steve Jobs, es dirigida con mano firme
por Tim Cook, el consejero delegado mejor pagado de Es-
tados Unidos, quien en 2011 fue retribuido con 378 millo-
nes de dolares.

Te propongo algo que nadie te ha propuesto. Te pro-
pongo el reto de definir los productos que se desarrollan
bajo tu marca personal siguiendo los principios de disefio
de los productos de Apple. Si, te estoy proponiendo que te
appleices y da igual que seas un profesional de éxito, un
desempleado, un ama de casa, un estudiante universitario
o un jubilado. Porque todos, absolutamente todos, tenemos
una marca personal en la que conviven varios productos y
todos, absolutamente todos, sentimos la necesidad de que
nuestros productos sean lideres en los mercados en los
que desarrollan su actividad.

¢Crees que tu jefe esta encantado contigo? ¢Estas segu-
ro de que tu pareja estd absolutamente enamorada de ti?
¢Piensas que tus hijos creen que eres el mejor padre o la
mejor madre del mundo? Enhorabuena si es asi, pero pien-
sa que esa situacion puede cambiar en cualquier momento.
¢Sabias que Steve Jobs empez6 a pensar en disefiar un telé-
fono movil en pleno éxito del iPod?

Si te seduce mi propuesta, continua leyendo este libro y
sumérgete con decision en toda una aventura. La aventura
de contratar a Steve Jobs para que redisefie tus productos.
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Unos productos mediante los cuales seras lider en todos los
mercados en los que desarrolles tu actividad. Unos pro-
ductos que no te proporcionaran clientes fieles, sino autén-
ticos fans. Como esos millones de fans de Apple a los que un
iMac, un iPod, un iPhone o un iPad les ha transformado la
vida, transforma tu la vida de los demas con tus productos.
Appleizate.

Tan pronto termines de leer esta introduccion conoce-
ras, mediante el primer capitulo, la sucesion de hechos que
dieron lugar a la fundacion de Apple y la importancia de
estar atento, de vivir esta vida con los ojos bien abiertos
para disefiar tus productos viviendo con intensidad el pre-
sente, el dia a dia.

En los siguientes capitulos conoceras los principios de
disefio que estan presentes en todos los productos de Apple:
la simplicidad, la estética, la innovacion y los detalles. Y
aprenderas a aplicar esos elementos en la definicion de los
diferentes productos que irds desarrollando bajo el para-
guas de tu marca personal.

Una vez que hayas descubierto como jugé Steve Jobs con
los detalles, la estética, la simplicidad y la innovacién en el
diseno del iPhone, del iPod, del iPad y de otros productos, te
sorprendera ver como todos esos principios de disefo se ar-
ticulan para generar lo que fue la obsesion de Steve Jobs: la
experiencia del usuario.

El sentido de todo lo anterior lo conoceras en un capi-
tulo dedicado a los clientes, a los fans de Apple. Sera el mo-
mento de tomar conciencia de como mediante tus produc-
tos podras conseguir auténticos fans en los mercados en los
que desarrollas tu actividad.
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Para que la lectura de este libro sea en si misma una
experiencia de usuario que te resulte divertida, interesante
y enriquecedora, cada capitulo se estructura en tres partes.
En la primera, conoceras los aspectos mas técnicos de los
productos de Apple. En la segunda, encontrards un relato
de ficcion que mostrara de una forma sencilla y amena la
aplicacion de los principios de disefio de Apple en nuestro
dia a dia. Cada capitulo se cerrard con un breve texto con
el que intentaré provocarte, animarte a la accion y generar
un espacio personal para tu reflexion.

Y ahora, pasa la pagina y conoce a un tipo curioso al
que le gustan los videojuegos y las peliculas de pago en los
hoteles. Su nombre: Steve Wozniak.

Venga, pasa la pdgina ya. Woz tiene algo que contarte.
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Conexiones

«El verdadero viaje de descubrimiento no consiste en
buscar nuevos caminos sino en tener nuevos 0jos.»

MARCEL ProusT

Menlo Park, California, miércoles, 20:42

—A mi me gustan los videojuegos, las peliculas de pago en
los hoteles y el disefio de calculadoras cientificas —respon-
di6 visiblemente nervioso un joven llamado Steve Wozniak
cuando le preguntaron por sus gustos.

Steve estaba sentado en el suelo del garaje de una vivien-
da de Menlo Park, una ciudad situada en el condado de San
Mateo en California. Hasta alli se habia dirigido acompa-
fiando a Allen Baum, un amigo suyo con el que compartia
su aficion por la electrénica. Era el 5 de marzo de 1975 y
en aquel garaje, cerca de treinta personas asistian a la pri-
mera reuniéon de un club muy especial: el Homebrew Com-
puter Club (club del ordenador casero). Alli tendrian su
primer contacto con un ordenador personal llamado Altair
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que se vendia como un kit con la revista Popular Electro-
nics.

—¢Qué te parece, Steve? —pregunté Allen sin retirar su
mirada del Altair.

—Fascinante. Pero, fijate en esto —respondié6 Wozniak
sefialando la hoja de especificaciones del microprocesador
Intel 8080 que residia en el interior del Altair—. Llevo va-
rias semanas trabajando en el disefio de un ordenador per-
sonal y acabo de encontrar lo que andaba buscando —co-
menté Steve.

—¢El qué? —replico Allen.

—¢No lo ves? Con las especificaciones de este micropro-
cesador podré construir mi propio ordenador personal —dijo
Wozniak con los ojos abiertos como platos y visiblemente
emocionado—. Tengo que irme, Allen. Tengo que ponerme
a trabajar ya en esto. Vente mafana a cenar a mi casa y te
contaré.

Aficionados a la electronica y a las bromas

Todo comenzd cuatro afios atrds, en 1971, cuando Woz-
niak conocié por casualidad a un joven casi cinco afos
menor que él, vegetariano, muy delgado, apasionado por la
electronica, adoptado por un joven matrimonio y fumador
de marihuana.

Un amigo comun llamado Bill Ferndndez los presentd,
pensando que se llevarian bien porque a ambos les apasio-
naba la electronica y gastar bromas. Asi, gracias a la elec-
tronica y a las bromas, Steve Wozniak conoci6 a Steve Jobs.
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Ambos vivian en una regién prospera de California,
muy cerca de San Francisco, y conocida con el nombre de
Valle de Santa Clara. En aquella regién nacerian importan-
tes empresas de alta tecnologia y de componentes electré-
nicos basados en el silicio. Por tal motivo, aquel area cali-
forniana acabaria llamandose Silicon Valley y concentrando
el 30% de las inversiones actuales de capital riesgo de Esta-
dos Unidos.

Eran tiempos de contracultura, término acufiado por el
historiador norteamericano Theodore Roszak en su libro de
1968 El nacimiento de una contracultura. Tiempos de rebel-
dia, de inconformismo, de marihuana y LSD. En ese ambien-
te, los dos Steve alcanzaron su adolescencia, compartiendo
horas y horas escuchando las canciones de Bob Dylan.

Los dos jovenes eran chicos solitarios y con pocas apti-
tudes sociales que se dedicaban en sus ratos libres a la elec-
tronica. Wozniak construy6 una calculadora empleando mas
de quinientos componentes electronicos montados en diez
placas base. Con aquella calculadora, Woz gané el primer
premio de un concurso local organizado por las fuerzas aé-
reas. Mientras tanto, Jobs construy6 un frecuencimetro en el
Club de Exploradores de Hewlett-Packard.

Ademas de la electronica y las bromas, aquellos jovenes
californianos compartian su falta de adaptacion al sistema
educativo. Ambos se aburrian ante la completa falta de es-
timulo en las aulas y ese aburrimiento seria el causante de
que Jobs s6lo permaneciera un semestre en la universidad
y de que Wozniak pasase por tres universidades y se gra-
duase como ingeniero diez afios después de iniciar sus estu-
dios universitarios.

17



APPLEIZATE

El comienzo de una aventura con nombre de fruta

Tras muchas noches en vela construyendo su ordenador
personal, Wozniak pulsé una tecla del teclado y vio apare-
cer una letra en la pantalla. Era un domingo, el 29 de junio
de 1975, pocos meses después de aquel magico encuentro
con el Altair del Homebrew Computer Club.

Nada mas conocer a la criatura de Wozniak, Steve Jobs
asumio6 todo el protagonismo de aquella relacion de amis-
tad que hasta ese momento se habia basado en la electré-
nica, las bromas y la musica de Bob Dylan. Habia llegado
el momento de dar un salto en el vacio, de iniciar una aven-
tura orientada a alcanzar un objetivo: la constitucion de una
compania que comercializaria el resultado del genio de su
amigo Woz.

Ambos eran jovenes y sin experiencia en constituir una
empresa, pero eso no fue obstaculo para que Jobs dedicara
todo su tiempo en la creacion de una sociedad que tendria
nombre de fruta. Una luz se habia encendido en el interior
de Steve Jobs, la mecha de una vela que jamas se apagaria
hasta que abandoné este mundo el 5§ de octubre de 2011.

En ninguna de aquellas largas noches pasadas en vela
por Wozniak, Jobs acompafné a su amigo. Steve Jobs no
construy6 ni invent6 nada. Sin embargo, seria Jobs a partir
de ese momento quien pasaria las noches en vela buscando
la forma de constituir Apple.
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El Apple I. Cincuenta ordenadores montados
a mano en un garaje

Unos cuantos meses después de aquel encuentro con el Altair
en el Homebrew Computer Club, los dos Steve acudieron de
nuevo a aquel especial club, en calidad de socios fundadores
de Apple y para presentar el Apple I. Tras la presentacion,
los asistentes no se mostraron muy impresionados por aquel
nuevo ordenador personal. Sin embargo, alguien llamado
Paul Terrell se qued6 para conocer mas de cerca la invencion
de Wozniak.

Terrell era el propietario de una tienda de ordenadores
en el Camino Real, en Menlo Park, llamada The Byte Shop
y acudi6o aquel dia al Homebrew Computer Club con la
esperanza de encontrar un nuevo producto que vender en
su tienda. Por aquel entonces, los ordenadores personales
sOlo interesaban a los aficionados a la electronica, los cua-
les disfrutaban montandolos con sus propias manos como
si de figuras de Lego se tratase .

Tras conocer mas detalles del Apple I, Terrell quedé im-
presionado y entreg6 una tarjeta de visita a los fundadores
de Apple, invitindoles a seguir en contacto. Rapidamente,
Jobs intuy6 que los primeros ingresos para Apple podrian
venir de la mano de aquel hombre y al dia siguiente acudi6
a The Byte Shop con la determinacion de conseguir el pri-
mer pedido.

Terrell no sabia mucho de electronica ni de como cons-
truir un ordenador personal. Pero, como comerciante que
era, sabia perfectamente que venderia mas unidades si se
dirigia a algo mas que a aficionados a la electrénica. Por
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esa razon aceptO hacer un pedido de cincuenta unidades,
pero, en lugar de circuitos impresos para ser comprados y
montados por los clientes, quiso que las placas estuvieran
completamente montadas y ofrecié por cada una de ellas
500 dolares. Pronto entrarian 25.000 dolares en la caja,
pero primero deberian ensamblar las cincuenta unidades
y para ello necesitarian cerca de 15.000 dolares en compo-
nentes. Ninguno de los dos Steve disponian de ese dinero y
Jobs se lanz6 desesperadamente a conseguirlo.

Allen Baum, aquel joven también aficionado a la elec-
tronica a quien Wozniak acompaini6 al Homebrew Compu-
ter Club, accedi6 a prestarles 5.000 dolares. Para conseguir
los otros 10.000 délares que todavia faltaban, Jobs solicitd
un préstamo en un banco, pero el director se lo denegé al
ver el aspecto desaliniado de Jobs. Ante la negativa, Jobs se
dirigi6 a la tienda de suministros Haltek y les ofrecié una
participacion en el capital de Apple a cambio de los com-
ponentes, pero el duefio pensé de la misma forma que el
director del banco y decliné la oferta de Jobs.

Finalmente, Jobs mantuvo una conversacion decisiva
con el director de una empresa fabricante de componentes
electronicos llamado Cramer Electronics. Le convenci6 para
que llamara a Paul Terrell y que éste le confirmara que ha-
bia hecho un pedido por valor de 25.000 dolares.

Tras esa consulta, Cramer Electronics accedié a sumi-
nistrar los componentes con la condicion de que Apple los
pagara en un plazo no superior a treinta dias. Eso signifi-
caba que Jobs y Wozniak disponian de tan sélo treinta dias
para montar los cincuenta ordenadores del pedido de Paul
Terrell.
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Tras treinta dias trabajando dia y noche en el garaje de
la casa de los padres de Steve Jobs, el pedido de cincuenta
ordenadores Apple I pudo ser entregado a tiempo a The
Byte Shop, Apple ingres6é 25.000 dolares, pagd a Cramer
Electronics y con el diferencial consiguié montar otras cin-
cuenta unidades que vendié a amigos y companeros del Ho-
mebrew Computer Club.

El Apple II. Un ordenador integrado

Durante el puente del Dia del Trabajo de 1976 se celebro
la primera feria anual de ordenadores personales en Nueva
Jersey. Jobs y Wozniak decidieron asistir para presentar el
Apple 1y conocer de primera mano lo que podria estar
haciendo la competencia.

Alli, Jobs descubri6 el SOL-20, un ordenador personal
disefiado por otros dos jovenes miembros del Homebrew
Computer Club llamados Lee Felsenstein y Gordon French.

Jobs no dudé de que la invencion de Wozniak fuera
superior al SOL-20. Sin embargo, el ordenador de Felsens-
tein y French tenia mejor aspecto, disponia de una elegante
carcasa metalica y venia provisto de teclado y cables. El
Apple I, en cambio, tenia una apariencia tan desalifiada
como sus creadores.

En aquel momento, Steve Jobs descubrié que el futuro
no estaba en placas con componentes que los usuarios de-
bian montar y soldar, sino en ordenadores como el SOL-
20, ensamblados y preparados para el uso y disfrute inme-
diato de los usuarios. Aquello era lo mismo que habia
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pedido Paul Terrell y si querian conquistar el mercado ma-
sivo, Apple deberia hacer algo distinto.

Ese «algo distinto» seria un nuevo ordenador integrado
que ya no podria fabricarse trabajando a destajo en el ga-
raje de la casa de los padres de Jobs. Ese nuevo ordenador
con el que Jobs queria marcar la diferencia en la incipiente
industria informatica iba a exigir grandes cantidades de di-
nero. Para conseguir ese dinero, los dos Steve consideraron
inicialmente la posibilidad de venderle los derechos a una
compafia de mayor tamafo.

Con esa intencion, Jobs acudi6 a Atari, la por entonces
principal empresa de videojuegos pero, una vez mas, el as-
pecto y las malas formas jugaron en su contra. A continua-
cion, Jobs y Wozniak presentaron su idea de ordenador in-
tegrado en la sede central de Commodore, pero los directivos
desestimaron la operacion porque pensaron que seria mas
barato fabricar ellos mismos los ordenadores que pagar los
derechos que reclamaban los dos jovenes socios de Apple.

Definitivamente, la posibilidad de vender los derechos
a una compania de mayor tamafio no habia dado sus fru-
tos, con lo cual s6lo quedaba un camino: seducir a algin
inversor que estuviera dispuesto a poner el dinero. Para
ello, Jobs visité a Nolan Bushnell. Este le dijo que no, pero
le recomendé que hablase con Don Valentine, fundador de
la compania National Semiconductor y de Sequoia Capital,
una de las primeras entidades de capital riesgo.

Valentine le dijo que s6lo se decidiria a invertir en Apple
si contasen con un socio experto en marketing. Jobs le pidi6
que le recomendara alguno y Valentine le puso en contacto
con Mike Markkula.
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Tras conocer los detalles de la joven compaiiia con nom-
bre de fruta, Markkula propuso a Jobs que ambos trabaja-
sen juntos en un plan de negocio. Una vez definido y anali-
zada su viabilidad, Markkula se ofrecié a avalar una linea
de crédito de hasta 250.000 délares a cambio de recibir un
tercio de las participaciones de la empresa y ser nombrado
presidente de la compania.

De esa forma, el 3 de enero de 1977 se cred oficialmen-
te Apple Computer Co., una corporacion donde Markkula,
Jobs y Wozniak poseian cada uno el 26 % de las acciones,
destinandose el resto a futuros inversores.

En la primavera de 1977 se celebré la primera feria de
ordenadores de la Costa Oeste, en San Francisco, y alli se
present6 al mundo el Apple II. Un ordenador personal in-
tegrado con color y gréaficos de alta resolucion. Ademas
disponia de una tapa que era facil de sacar de la carcasa de
plastico beis para acceder al interior de la maquina, donde
se encontraba la placa base con ocho slots de expansion y
hasta 48 kilobytes de RAM.

El Apple III. Un fracaso sonoro alejado de Steve
Wozniak

A pesar del éxito en ventas del Apple II, Jobs pronto empe-
z6 a inquietarse por la posibilidad de perder su liderazgo
frente a un competidor. Necesitaba un nuevo producto que
relevase en la cima al Apple I y que, ademads, pudiera sen-
tirlo como algo suyo, disefiado por él a su imagen y seme-
janza.
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Jobs sabia que el Apple II era una criatura de Wozniak
y €l queria pasar a la historia por crear su propio producto.
De esa forma, se inici6 el disefio de un nuevo ordenador,
el Apple III, pero, obviamente, no bajo la batuta de Steve
Wozniak, sino bajo la supervisién de un ingeniero llamado
Wendell Sander.

La ausencia de Woz en el disefio tuvo sus consecuen-
cias. El modelo fue lanzado el 19 de mayo de 1980 y resul-
té ser un fracaso estrepitoso por su precio y su disefio. El
Apple III tenia un precio que oscilaba entre los 4.340 doéla-
res y los 7.800 dolares, muy por encima de los precios de
muchos otros ordenadores personales.

Por lo que respecta al disefio, las placas y los circuitos
estaban alojados en espacios demasiado pequefios, con
inexistente ventilacion, lo que ocasionaba sobrecalenta-
miento. Cuando el ordenador se encendia y se comenzaba
a trabajar con él, los chips se sobrecalentaban y se movian
de sus ranuras provocando continuos fallos.

Madrid, domingo, 18:42

Tan vivos eran sus 0jos que era capaz de sonreir con cada
mirada. Alegre, llena de vida, optimista desde la cuna, asi
era Liliana. Una mujer amante de su familia, entregada a
su hija y que en aquellos primeros dias del mes de marzo
vivia pendiente de una celebracion.

Se acercaba el cumpleafios de la pequena Maria y Lilia-
na queria que aquel cumpleafios fuera especial, diferente.
La inspiracion vino de la mano de una pelicula que madre
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e hija compartieron en casa un domingo por la tarde. En la
historia de ficcion, la protagonista elaboraba en compaiia
de sus hijos unos preciosos dulces llamados cupcakes. Para
su elaboracion, empleaba una pasta especial de muchos co-
lores llamada fondant, que se moldeaba como la plastilina.

Nada mas finalizar la pelicula, Liliana tom6 su iPad y
empez06 a buscar en Internet informacién sobre como ela-
borar aquellos vistosos dulces. Habia miles de paginas web
con miles de fotos donde se podian contemplar auténticas
maravillas hechas con aquella plastilina magica.

Una sonrisa se dibuj6 en el rostro de Liliana cuando
descubrié que en una localidad proxima a su casa habia
una tienda especializada en aquella forma de reposteria. En
aquel establecimiento se impartian cursos los siabados por
la mafiana. Se apuntaria al préximo. Acababa de encontrar
ese algo diferente que queria para el cumpleafios de Maria.

El curso resulté tan divertido que Liliana pensé que la
actividad principal de la celebracién podria ser que los ni-
flos invitados elaboraran cupcakes. Si, entre todos harian
aquellos fabulosos dulces y después los disfrutarian viendo
alguna pelicula o jugando a algin juego de mesa. Seria un
cumpleafios diferente, lo que Liliana queria aquel afo para
su hija.

Lleg6 el dia y todo estaba preparado para la elabora-
cion de los dulces. Sobre una mesa grande, Liliana habia
dispuesto varios paquetes de fondant de vivas tonalidades:
rojo, verde, azul y amarillo. Habia perlas de colores, bri-
llantina y un montén de utensilios para dar forma a aquella
plastilina dulce.

Los nifios pasaron una tarde fabulosa, dejando volar su
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imaginacion mientras moldeaban el fondant con sus manos
y elaboraban aquellos dulces. Todos fueron reposteros aque-
lla tarde. Incluso alguna mama participé y disfruté con al-
guna creacion. Cuando se acabd la fiesta, cada nifio se llevo
a su casa los dulces que habia creado. Aquella tarde, en casa
de Liliana se generd un «punto» muy especial.

Al dia siguiente, Liliana recibi6 la llamada de Sonia, la
mama de uno de los nifios que asistieron al cumpleaiios de
Maria.

—Liliana, jqué maravilla de dulces!, ;donde has apren-
dido a hacerlos? —pregunt6 Sonia.

—¢Te han gustado? Queria hacer algo distinto en el cum-
pleanos de Maria —respondi6 Liliana.

—NMe han encantado. Veras, habia pensado en hacer lo
mismo para el cumpleafios de Roberto que sera el mes
proximo. ¢Cuanto me cobrarias por ello? —le pregunt6 So-
nia.

—¢Cobrarte? —pregunt6 Liliana un tanto extrafiada.

—Si, claro. Eso debe llevar mucho trabajo —respondi6
Sonia.

Al oir aquellas palabras, a Liliana se le encendié una
bombilla. Jamas habia pensado en ganar dinero con aque-
llos cupcakes que habia descubierto por casualidad. Pero,
si, claro que tenia sentido cobrar por aquello.

La empresa para la que trabajaba Liliana estaba atrave-
sando un mal momento. Llevaban varios meses con escasa,
por no decir nula actividad, y todo apuntaba a que pronto
pudiera plantearse un cese de las actividades que podria su-
poner la pérdida del empleo. Si, tenia sentido cobrar. Tenia
mucho sentido explorar alguna via alternativa de ingreso.
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Ahora bien, si alguien estaba dispuesto a pagar por sus
cupcakes, tendria que esforzarse en hacer algo sorprenden-
te. ¢Y si hacia una tarta? Acudié de nuevo a Internet en
busca de inspiracién y tras pasar casi un dia entero en la
cocina probando diferentes disefios, Liliana arranc6 unas
cuantas exclamaciones de su marido y de su hija cuando les
ensefié una fabulosa tarta de tres pisos en los que se repre-
sentaban diferentes escenas de peliculas de Walt Disney.

En la celebracion conocié a una mama que le propuso
que hiciera un blog para dar a conocer sus cupcakes. Seria
una forma divertida y sencilla de dar a conocer sus creacio-
nes y de que alguien mas pudiera hacerle un encargo. ¢Seria
aquel blog un nuevo «punto»?

A partir de aquel momento, todos los dias y tras la cena,
Liliana se encerraba en la cocina para ensayar nuevos dise-
fos y probar diferentes combinaciones de colores, creando
nuevas y dulces fantasias con aquella plastilina llamada fon-
dant. Y cada noche un nuevo dulce, un par de fotos y un
nuevo articulo en el blog.

Un par de meses después, el blog tenia ya mas de dos-
cientas visitas diarias y recibia una media de ocho pedidos
por semana. Lo que habia nacido motivado por el deseo de
celebrar un cumpleafios de forma original, se habia conver-
tido en una fuente de ingresos nada despreciable. Poco a
poco, sin haberlo planificado, conectando «puntos», Li-
liana habia desarrollado una nueva forma de generar in-
gresos.

Un dia, leyendo y respondiendo a los comentarios que
la gente hacia en su blog, Liliana descubrié un comentario
que le provocé un sobresalto. El comentario lo habia escri-
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to el responsable de una cadena de pastelerias. Aquel hom-
bre queria hablar con ella para ver la forma de establecer
un acuerdo de colaboracion y habia dejado escrito en el
comentario un niamero de teléfono moévil. Ya eran mas de
las doce de la noche, tarde para llamar.

Al dia siguiente, y aprovechando un descanso en la ofi-
cina, Liliana marcé aquel nimero de teléfono. Tras unos
minutos de conversacion, habian cerrado un acuerdo. La
cadena de pastelerias queria veinte tartas cada semana, que
serian expuestas en los cinco establecimientos que confor-
maban la cadena de pastelerias. Un nuevo «punto» se habia
generado y estaba listo para ser conectado.

Veinte tartas a la semana significaba ganar un dinero
muy superior al que Liliana ganaba en su trabajo. Pero ella
sola no podria hacer tantas tartas en una semana. Necesi-
taba ayuda, ¢;como conseguirla? Al instante se acord6 de
Carlota, una prima suya que habia perdido su empleo unos
meses atras.

Liliana comi6 aquel dia con rapidez, pues queria tener
tiempo para hablar con su prima antes de regresar a la
oficina.

—Hola Carlota, ¢qué tal lo llevas? —pregunt6 a modo
de saludo Liliana.

—Bien, aqui me tienes, preparando la comida para los
pequeiios —respondi6 Carlota.

—¢Sigues en el paro? —pregunt6 Liliana.

—Si, hija, si. He hecho sélo un par de entrevistas en
casi seis meses y no he tenido suerte —respondi6é Carlota.

—Creo que tengo la solucion. ¢Por qué no te dedicas a
hacer cupcakes conmigo? —pregunt6 Liliana.
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—¢Cupcakes? ¢Y qué es eso? —preguntd sorprendida
su prima.

—Son unos dulces preciosos que se hacen con una pasta
especial llamada fondant. Es como una plastilina que pue-
des moldear para dar diferentes formas y adornar magdale-
nas, bizcochos o cualquier otra cosa —respondié Liliana.

—Ya, pero, ¢has pensado en los permisos que necesita-
remos? —pregunt6 Carlota.

—¢Permisos? ¢Qué clase de permisos? —pregunté Li-
liana un tanto asustada.

—Quiza no tenga ni idea de que es un cupcake, pero sé
por mi carrera de derecho que, si quieres vender tus cup-
cakes de forma legal, es necesario disponer de una licencia
y autorizacion que te debe conceder la Comunidad Auté-
noma y el Ministerio de Sanidad —afirmé Carlota.

—Vaya, no tenia ni idea de eso. Bien, déjame que lo pien-
se y te digo algo en estos dias —coment6 Liliana.

La conversacion con Carlota provoco cierto desinimo
en Liliana, pues se sentia abrumada ante la necesidad de
solicitar aquellos permisos. ¢De donde sacaria el tiempo
para ello? Ella s6lo queria hacer tartas y provocar las son-
risas de los nifios. Sin embargo, algo tenia que decidir por-
que tenia un compromiso: el compromiso de entregar vein-
te tartas a la semana a aquella cadena de pastelerias. Con
aquellas dudas en la cabeza, Liliana decidi6 acostarse y
rendirse al suefio, pensando que al dia siguiente veria con
mayor claridad qué hacer.

Hay veces que determinados acontecimientos te empu-
jan a tomar una decision o a decidir respecto a un asunto
pendiente cuando menos te lo esperas. Eso mismo le ocu-
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rri6 a Liliana unos dias después, cuando, para sorpresa de
todos, la direccion de la compania en la que trabajaba con-
voco a todos los empleados a una reuniéon con el fin de co-
municarles que se habia declarado un concurso de acreedo-
res. Durante los veinte minutos que dur6 aquella reunion,
se hablaron de despidos temporales, prejubilaciones, bajas
incentivadas y drasticos recortes en los salarios.

Liliana lleg6é aquella tarde a su casa conmocionada.
Todo el mundo sabia que la empresa no atravesaba sus me-
jores momentos, pero nunca se habia hablado de despidos
o disminuciones de sueldos. En aquel momento, Liliana
pensé que debia tomar una decision con respecto a su nego-
cio de cupcakes y esa decision solo podia ser una: conseguir
aquellos permisos de los que habia hablado su prima, lega-
lizar su situacion e intensificar la produccion para conseguir
cuanto antes que aquellos cupcakes pudieran proporcionar-
le un sustento estable y continuado. Con aquella decision,
Liliana acababa de conectar un nuevo «punto».

Tres meses después, Liliana destin6 parte de su indem-
nizacion de despido a constituir una sociedad limitada que
inscribiria en el Registro Mercantil con el nombre de Lili’s
Cakes. Aquella sociedad naci6 con tan sélo dos empleados,
Liliana y su prima, Carlota. Pero cerré su primer afio de
existencia con tres empleados mas. Entre todos, producian
mas de cien tartas y dulces a la semana, que vendian en
pastelerias, cafeterias, restaurantes y supermercados.

Para celebrar aquel primer aniversario se organiz6 una
fiesta en la que no faltaron los cupcakes. Cuando todos los
invitados dejaron la casa, Liliana y su marido se sentaron
en el salén y compartieron sus pensamientos.
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—¢Quién te iba a decir a ti que acabarias ganandote la
vida haciendo estos simpaticos dulces? Parece que haya sido
un conjunto de casualidades que se han ido produciendo
hasta encontrarnos hoy aqui celebrando el primer afio de tu
negocio —coment6 el marido de Liliana mientras apuraba
un vaso con refresco.

—Asi es, mi vida. Bien podriamos decir que todo ha
sido cuestion de conectar unos cuantos «puntos». Hoy ce-
lebramos el resultado de unas cuantas «dulces conexiones»
—afirmo Liliana.

¢Existen muchos productos
bajo tu marca personal?

Apple como marca comercial y «Ti»
como marca personal

Tu tienes una marca personal. Una marca personal tnica
porque nadie ha sido, es y serda exactamente igual a ti. Con
millones de personas compartiras el color de tus ojos, tu
religion, tu deporte favorito, tu cociente intelectual, tus co-
nocimientos y tu simpatia. Pero jamas nadie serd exacta-
mente como tu.

El concepto de marca personal no es algo nuevo y sur-
gi6 en Estados Unidos en los ultimos afios. Suele citarse
como uno de los precursores del término el articulo de Tom
Peters de 1997, «The Brand Called You». En dicho articu-
lo, el autor propone que cada uno de nosotros desarrolle-
mos una fuerte y reconocida marca personal para poder
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alcanzar el éxito en el mundo de los negocios y de la em-
presa.

Mi concepto de marca personal es nuevo, diferente y se
aleja de ese enfoque tradicional muy orientado al ambito
profesional. Para Tom Peters existe una marca personal
que eres td, con un objetivo muy concreto: el éxito profe-
sional. En mi opinién, existe una marca personal que eres
td, unos cuantos productos con los que te relacionas con
tus semejantes y un objetivo muy concreto: conseguir fans
mediante experiencias de usuario unicas y diferentes.

Desde el iYo hasta el iAbuelo

Naces, vienes al mundo con una marca personal y el primer
producto, la primera encarnacion de esa marca personal en
algo tangible es un producto que podriamos llamar iYo. Un
producto muy especial, tu mejor producto, el producto que
jamas eliminards de tu catalogo de productos, aquel que te
acompanara hasta que cierres la empresa, el producto al
que mas debes mimar. Un producto que serd «consumido»
por ti mismo, en esa extrafia pero apasionante y necesaria
relacion que es la relacion entre td y tu.

Casi de forma simultanea aparece un segundo producto
llamado iHijo, ese fantastico producto con el que tu marca
personal se relacionara con quienes te han proporcionado
la vida: tus padres.

Creceras, te relacionards y jugaras con otros nifios en el
parque y en la playa, y en esos mercados desarrollaras tu
actividad con otro producto, el producto iAmigo. Empeza-
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ras los estudios y con ellos aparecerdn en escena dos nue-
vos productos de tu marca personal, el producto iAlumno
y el producto iCompariero. Participaras en el equipo de
baloncesto de tu colegio y surgira el producto iJugador. Y
si papa y mama asi lo deciden, quiza desarrolles el produc-
to iHermano.

iHijo iPapa J

iAmigo iHermano J
Marca personal

iMarido iJefe J

iEmpleado iAbuelo J

Alcanzaras la juventud, experimentaras sensaciones nun-
ca antes vividas, te enamoraras y fruto de ello, afiadiras a tu
catalogo un nuevo producto: el producto iNovio. Tras tus
estudios, conseguirds un trabajo, empezards a ganar dinero
y de la mano de ese trabajo, sumards un nuevo producto a
los anteriores: el producto iEmpleado. Y, deseablemente, con
el tiempo, otro mas: el producto iJefe.

Culminaras la relacién con esa novia, un dia te verds
junto a ella frente a un altar o en el salén de plenos de un
ayuntamiento y desde ese momento, otro producto mas: el
producto iMarido. Seguro que unos afos después, la fami-
lia se ampliara y aparecera un nuevo producto: el producto
iPapd. Y quiza, mas tarde, el producto iAbuelo, sin olvidar
el producto iJubilado.
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