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PROLOGO

Este es un libro dedicado a emprendedores nuevos o a otros con
segundas oportunidades, comerciantes, pequeifios y medianos
empresarios (para las grandes empresas no es éste su sitio), que puedan
encontrar las claves que les ayuden a mejorar o a no cometer algunos
errores evidentes en nuestro largo, duro, pero apasionante trayecto.

Esta historia es un recorrido de 43 afios, con una empresa que lo Unico
que pretende es dejar el legado de un camino con sus aciertos y errores
o aprendizajes duros, por si puede ayudar a alguien para su propio
proyecto o si les sirve a aquellos que ya saben de qué va dirigir un
proyecto de negocio, a ver otros lados o angulos de una pyme, que
ademas en Espafia son la gran mayoria del tejido empresarial.

Por lo tanto, sélo la motivacidn de ayudar a aquellos que puedan leer
esta historia mueve a esta redaccidn, que quiza aporte luz, sobre todo a
gente joven o en fase de alguna nueva experiencia, que se quiera mover
y dar el paso hacia delante, haciendo de la apertura de un negocio su
proyecto de vida.

Me parece muy valiente y necesario que haya emprendedores a pesar
del clima actual en Espafia, que no comprende ni apoya en general a las
empresas y menos a las nuevas que necesita nuestra sociedad para que
haya el suficiente empleo y una mayoria de gente se pueda ganar la vida
de forma honesta; sin empresas habra mas paro y menos
oportunidades, sobre todo para la gente joven o para los mayores de 45
afios que no encuentran empleo, y eso es un drama.

Sin duda, es un recorrido muy largo y que abarca épocas muy diferentes,
sobre todo teniendo en cuenta que hemos estado en un sector con una
gran evolucién, como es el mundo de la electrénica y mas
concretamente de los componentes electrénicos que van muy deprisa
produciendo grandes altibajos por el camino. La electrénica lo ha
transformado todo en nuestro planeta y es un sector en constante
evolucion.



El hecho de haber podido recorrer este largo trayecto empresarial dos
personas juntas en sintonia entre nosotros (siempre priorizamos el bien
comun a nuestros propios egos), quiza haya sido lo mas importante para
poder resistir sobre todo en los momentos mas criticos y conseguir, tras
mucho esfuerzo, pasidn y constancia, el éxito de generar empleos y una
estabilidad econdmica para muchas familias y sobre todo una imagen
excelente, gracias a respetar nuestros propios valores. Creo
sinceramente que éste es el hecho mds relevante de los 43 afos de
historia.

Dos personas que coincidimos en el mismo colegio desde los 11 afios
(Colegio Minerva de Alcald de Henares) y nos hicimos amigos
manteniendo la relacion en todo momento, hasta crear juntos la
empresa. Juan Carlos, con un perfil mas técnico, mds de ingeniero, y yo,
José, con un perfil mas comercial y financiero.

Incluso, aunque durante afos cada uno seguimos nuestro camino,
porque lo determinaron nuestras circunstancias familiares, siempre
estuvimos juntos, incluso cuando Juan Carlos hizo el Servicio Militar en
Mérida (Badajoz) y nos escribiamos cartas, lo que da muestras de la
autenticidad de la relacién.

Que dos socios comenzaran juntos y hayan salido también juntos de la
empresa que fundamos 43 afos después, no es muy habitual y mas bien
no conozco casos asi, aunque supongo que habrd alguna excepcidn,
como en todo.

Creo que la clave fue priorizar siempre el haber sido antes amigos (con
valores similares) y después socios y eso en los momentos mas tensos
fue determinante.

Dijimos que si alguna vez teniamos alguna discrepancia grave hablarian
siempre primero los amigos para obligar a los socios a ponerse de
acuerdo y la verdad es que alguna vez hemos pasado por algin
momento critico, pero han sido pocos para la cantidad de tiempo que
hemos permanecido juntos y nunca fueron tan graves como para
romper la relaciéon o para perjudicar a la empresa. Estoy seguro de que
trayectorias tan largas como la nuestra y con tan pocas diferencias
serian la envidia de la mayoria de las roturas entre socios, que hemos
podido ver en nuestro mercado sin ir mas lejos. De hecho, hubo un
momento en el que las separaciones matrimoniales y las separaciones



de socios entre nuestros clientes estaban de moda por desgracia, pero
nosotros ni nos inmutamos, pues teniamos otras prioridades, como
trabajar duro para sacar adelante nuestro proyecto comun. Deciamos en
broma que si teniamos algin malestar interno entre nosotros nos
ibamos a tomar cervezas hasta llegar a un acuerdo, pero dado lo poco
gue aguantamos la bebida, estaba muy claro que no tendriamos
demasiado tiempo tampoco y mejor asi, por supuesto.

Esta es la historia de una empresa muy pequefia y familiar, que luego ya
se convirtié en una empresa respetada en sus mercados y al final ha sido
una pyme profesional en toda regla, una evolucién lenta, pero
sostenida.

Al principio fue fundamental la ayuda de mi mujer, Catalina, que llevaba
los pedidos de los clientes a Correos y nos ayudaba en la tienda, asi
como después de mi hija Noelia, que desde su adolescencia ya vendia
chips, llamados circuitos integrados en el mercado, y todo tipo de
componentes electronicos a los clientes en el mostrador y era otra
importante labor comercial. Con los afios pasd a hacer incluso alguna
ruta, sobre todo la de Guadalajara, visitando clientes y éstos estaban
encantados, creo que fue de las primeras mujeres en el sector en hacer
esta importante labor comercial. Y, como no, mi cuiiado Vicente, que
desarrollé una importante labor, ya que le gustaba mucho la electrénica,
hasta el punto de intentar reparar con la ayuda de Juan Carlos algunos
aparatos electrénicos y eso hizo que su trabajo fuese sencillamente
espectacular. Y para mi, Juan Carlos era como otro familiar (nunca lo vi
s6lo como un socio), puesto que la confianza era total, lo que
confirmaba el rasgo de empresa familiar con todas sus consecuencias.

En este libro, al final de cada capitulo he incluido frases (cada una de su
propio autor y sdélo algunas de cosecha propia), que en un momento u
otro de nuestra historia nos han afectado. Las frases son pura sabiduria
muy concentrada en pocas palabras (como pildoras o gotas), asi que son
una ayuda fundamental que abarca tres fases diferentes:

1) Algunas frases las conoces cuando ya te ha pasado algo y por lo tanto
ya las has sufrido, pero al menos te sirven para recordarlas y no volver a
caer en la misma trampa.



2) Otras frases las conoces cuando te esta ocurriendo eso y te sirve para
confirmar que no eres el Unico al que le ocurre y para tomar soluciones
0 minimizar al menos el problema.

3) Hay otras frases que las conoces antes de que te ocurran, éstas son
las mejores, pues te hacen reflexionar para evitar en la medida de lo
posible que te afecten si son negativas y, sin embargo, que te impacten
de lleno si son positivas.

También al final de cada capitulo he puesto las lecciones aprendidas tras
tantos anos de experiencia, como un resumen de lo que nos ha pasado a
nosotros y puede pasarle a cualquiera que inicie el apasionante mundo
de la empresa. Espero que esto ayude a los valientes a que se decidan a
emprender o a aquellos que quieran ampliar o mejorar su negocio.

Y después de la seccion de lecciones aprendidas de cada capitulo, te
invito a reflexionar sobre cudl o cudles crees que te pueden afectar mas
en tu proyecto de negocio o empresa ya en marcha.

Por otra parte, es imposible resumir 43 afios sin olvidar algunas cosas,
pido disculpas por ello y eso que he consultado con los mas antiguos del
lugar para que me recordaran algunas cosas que, por supuesto, he
incluido.

También es inevitable y es muy dificil no caer en la tentacién de tener en
la memoria aquellas experiencias personales que me han marcado como
lider de esta propia empresa.

La capacidad de aprender de la historia estd demostrada que es
fundamental para saber de dénde venimos y hacia déonde vamos y en el
mundo de los negocios especialmente.

Siempre me gustd acordarme y recordar a todos los que trabajaron
conmigo en esta larga trayectoria, quienes éramos y lo mal que lo
pasamos en los primeros afios hasta el despegue definitivo y nuestra
confirmacién de que teniamos nuestro sitio en el mercado y como lo
disfrutamos todos juntos después.

Al fin y al cabo, un lider debe bajar los humos en los momentos de
demasiada euforia a su equipo y animarlos en los momentos de bajadas,
pues la experiencia te demuestra que ni somos tan ineficientes en los
malos momentos ni somos tan espectaculares en los momentos de



subidas bruscas. Sélo si somos personas que si creemos con rotundidad
en lo que hacemos y no nos rendimos, acabaremos consiguiendo
nuestros objetivos.



RECUERDA

e La primera y mejor victoria es conquistar mi propio Yo.

¢ Ningun proyecto por perfecto que sea su disefio va a salir al 100 %
como se planted.

¢ Si un proyecto no te gusta, sélo vendra el fracaso.
* A todos los que hacen historia se les ridiculizo al principio.

¢ La suma de lo consciente y lo inconsciente es necesaria para un buen
equilibrio.

¢ No ocurre nada, hasta que no te mueves.
¢ Haz lo correcto en lugar de lo facil.

¢ Nunca podriamos aprender a ser valientes y pacientes si en el mundo
s6lo hubiese alegria.

¢ Un proverbio japonés dice que: «El clavo que sobresale se lleva todos
los golpes», tenlo en cuenta.



1
ANTECEDENTES

El emprendedor descubre la mina y
el empresario saca el oro

En nuestro caso fue determinante el recorrido que ambos, amigos
primero y socios después, tuvimos, antes de decidirnos a montar un
pequeiio negocio como forma de ganarnos la vida honradamente vy
quiza crecié a partir de un momento (siempre mas tarde de lo que
pensabamos inicialmente) y ahi empezd el verdadero reto.

Tres amigos sentados juntos en la escuela (contando con el fenomenal
Carlos Sanz), que nos conocimos a los 11 afios (cuando yo volvia de
pasar mi infancia en Agen, ciudad del sur de Francia donde emigraron
mis padres) en el Colegio Minerva de Alcald de Henares y que supimos
mantener la relacion, hasta que dos de nosotros volvimos a juntarnos
para iniciar el proyecto de nuestra vida. Es obvio que nuestros valores
coincidian y por eso nuestra amistad era estable y duradera y eso
significaba que queriamos poner en marcha nuestro propio negocio,
como férmula para sentirnos realizados y siempre con la ética por
delante. A partir de aqui, José o Pepe como algunas personas me
llamaban, y mi querido amigo Juan Carlos, seriamos inseparables, asi
como Carlos Sanz, que se acabd dedicando a la asesoria fiscal para
empresas. Hoy, todavia seguimos juntos los tres.

En mi caso, y era habitual en mi generacién, empecé a trabajar muy
joven (1972, con tan sdélo 15 afios) en la empresa Electrénica Clarivox,
SA, con oficinas y laboratorio técnico en Madrid y con fabrica de
televisores en Zaragoza. Estudié por las tardes-noches, mientras Juan
Carlos llegd a la universidad. Asi fue como comencé a trabajar en una
empresa bastante importante del mercado de la electronica de
consumo.



En el caso de Juan Carlos, se dedicd a estudiar ingenieria de
telecomunicaciones, o sea también electrdnica, y, sin saberlo, estas dos
decisiones fueron las claves para el negocio que montariamos tiempo
mas tarde. Yo contaba con una importante cantidad de informacién y
experiencia en el mercado de la electrdnica y Juan Carlos también, pero
a nivel técnico, asi que era evidente que la oportunidad de negocio
estaba servida y por eso nos decidimos a dar el paso adelante a finales
de 1979. La chispa saltd. Teniamos la idea de buscarnos la vida en el
mercado de la electrénica, tanto a través de la reparacién como de la
venta de repuestos.

Clarivox fabricaba todavia televisores de blanco y negro cuando llegué a
la empresa, aunque ya estaba desarrollando los nuevos TV a color y
nuestro negocio se iba a enfocar precisamente en todos los
componentes que llevaban dentro las placas electréonicas que fabricaban
en Zaragoza. Teniamos tan sélo 22 afios cuando empezamos con nuestro
negocio, pero unas ganas enormes de ser emprendedores.

Clarivox era lo que se conoce como un fabricante O.E.M. o sea que
fabricaba para otras marcas, pero no comercializaba bajo su nombre lo
gue hacia. Una excepcidn fue la marca Melvox, televisores montados en
las instalaciones de Canarias, que si se vendieron con esta marca
directamente.

Teniamos en Clarivox un ingeniero francés que era el jefe del
Departamento de Disefio de los nuevos modelos de TV y desde luego se
le notaba en la cara que era un cientifico, un loco de la electrénica que
vivia por y para ello. Se llamaba Sr. Ladoire y le gustaba recordar su
idioma, yo hablaba a veces en francés con él (pasé 6 anos de nifio en
Francia) y eso me granjed una buena amistad con él. Como anécdota, le
pregunté qué significado tenia un eslogan que se decia en Clarivox, y
qgue era la frase: «Todo esta pensado en la fase 5», y me explicé que
disefiar nuevos modelos de TV constaba de 5 fases para que nada se les
olvidara y que todo estuviese bien controlado. Por cierto, su hijo acabd
siendo un famoso actor de cine por aquel entonces.

Lo que se te queda grabado a fuego lento

Este trabajo me marcé muchisimo, ya que estuve el suficiente tiempo
(mds de 12 afios en edad de aprender) como para empaparme de
diferentes conocimientos, sobre todo teniendo en cuenta que el



comienzo como es logico fue desde abajo, empezando por hacer
recados y después teniendo que ir escalando posiciones laborales a base
de estudiar contabilidad, tanto en un instituto que habia cerca de la
empresa como viendo como lo hacian mis compafieros mas antiguos,
por supuesto fuera del horario laboral y gracias a darme permiso mi jefe,
con quien tenia una buena relacién. Todo esto me fue dando una rica
perspectiva de la empresa, sobre todo en la parte financiera donde
estuve, pero también comercial y marketing, que fue la parte que acabd
deslumbrandome y dandome por lo tanto la mayor motivacién. También
observé muy de cerca al Area de Recursos Humanos pues la tenfa cerca
y a mi todo me Ilamaba la atencién, como joven y novato que era.

Como anécdota, un dia, ya casi al final de mi vida laboral en Clarivox, el
director general, el Sr. Ruiz, me llamé a su despacho para decirme que
me veia como aburrido de mi trabajo y que lo tenia demasiado
controlado y me preguntd que si ya no me gustaba la parte financiera, a
lo que yo le contesté que me sentia como un registrador de cosas que ya
habian pasado, pero en las que yo nada habia tenido que ver y me dijo
gue claro, que eso es la contabilidad y que si queria estar en la primera
linea tenia que irme al Area Comercial. Asi empecé a colaborar con
dicha area, aunque fue por poco tiempo, pues ya habia pactado con él
mi salida de la empresa.

Por cierto, en mi finiquito tras casi 13 afos en la empresa negociamos
qgue la mayor parte fuese en placas de televisores, para asi aportarlas yo
al negocio, y una minima parte en dinero. Siempre me apoyaron en mi
idea de montar mi propia empresa y les estaré siempre agradecido. Creo
gue cuando tu te portas bien y eres responsable y comprometido como
siempre fui, los jefes no son tontos, salvo excepciones.

Yo observaba con mucha atencién, no sélo lo que pasaba en mi
Departamento Financiero, sino lo que pasaba en toda la empresa, y me
gustaba aprender escuchando las opiniones de todos. En ese momento
YO era una esponja y tenia mucha curiosidad por aprender, no sélo de
mi propio puesto, sino de la empresa en general.

Mi buena posiciéon cuando llegué a jefe de contabilidad tras afios
demostrando mi valia, me permitié que mi amigo y socio Juan Carlos
pudiera hacer practicas en Clarivox tras sus estudios, ya que, como
siempre suele pasar, una cosa es la teoria que habia estudiado en la



universidad y otra muy distinta enfrentarse al reto de saber reparar o
montar un televisor o cualquier otro aparato electrénico. Gracias a este
paso, Juan Carlos pudo trabajar con los mejores técnicos e ingenieros en
el servicio técnico de la empresa. Y esa parte puramente practica
completd sus conocimientos tedricos y fue una excelente idea, pues
luego fue parte del éxito.

Dos personas totalmente complementarias

No puedo dejar de citar la importante aportacidon que hacia Juan Carlos
como técnico al negocio, y también como socio, al poner siempre
muchisima paciencia (yo a veces me desesperaba) y sobre todo
muchisimo equilibrio en los momentos mas relevantes. Estos son, sin
duda, factores de éxito, como el hecho de que los dos fuésemos muy
trabajadores y tuviésemos una dedicacion fuera de lo normal hacia el
negocio.

Por mi parte, todo el conocimiento que fui capaz de captar me
proporcionaba una informacién real y contundente, de un sector que
luego seria nuestra forma de ganarnos la vida para ambos jovenes y
suponia una gran ventaja estratégica, para evitar abusos de poder de los
que luego fueron nuestros primeros proveedores. Yo, al estar en el Area
Financiera, tenia mucha informacién clave al alcance de la mano, como
por ejemplo los precios de cada producto y quién los fabricaba y esto
resultaria afos después determinante para nuestro negocio.

Y también me daba una cierta seguridad saber qué era realmente lo que
querian los clientes, tanto el publico como el profesional de la
reparacidon, que serian los dos tipos de clientes con los que
empezariamos, ya que en Clarivox teniamos servicio técnico y venian,
tanto profesionales de la reparacion como algunos particulares y yo
escuchaba con atencién sus comentarios, cuando subian a pagar las
facturas a contabilidad.

La experiencia que pude adquirir en la empresa como empleado,
cuando ya pasaron unos anos, y como responsable de un departamento
con varias personas a mi cargo, me hizo ver lo que yo consideraba que
debia hacerse en una empresa y lo que yo como jefe nunca haria y esta
perspectiva seria clave para el desarrollo de nuestro negocio. Yo



pretendia ser mas justo, tener mas empatia que los que habian sido
nuestros jefes y mis companeros y eso que tuve suerte con ellos en
general, dada la época de la que estamos hablando.

Avisos del mercado que hay que captar

También vi cémo cerraron muchas empresas del sector electrénico,
cuando se produjo el cambio tecnoldgico del TV de blanco y negro a
color y esto me sirvié de advertencia para luego aplicarlo a mi negocio.
Estaba muy claro que la capacidad de adaptacion seria fundamental
para que una empresa pueda sobrevivir a medio o largo plazo y ese era
justamente nuestro objetivo. Y, por cierto, el siguiente cambio del TV de
tubo al plano fue tan radical o mas que el de blanco y negro a color, lo
gue provocé que volvieran a cerrar muchas empresas ya obsoletas; es lo
gue tiene la electrdnica, deja muchos caddveres en el camino.

Ademads, fue muy importante tener claro qué cosas me motivaban a miy
al equipo que tenia a mi cargo, y cudles me desmotivaban claramente y
no debian hacerse porque me parecia una injusticia; fue algo muy
valioso para luego aplicarlo en nuestro proyecto.

Eso no quiere decir, ni mucho menos, que no pagues el precio de la
inexperiencia como lider, sobre todo teniendo en cuenta lo jévenes que
éramos cuando empezamos nuestro proyecto, ya que contdbamos con
tan sélo 22 aios. Y la realidad, como siempre se dice, supera tu idea
original.

A pesar de mi experiencia laboral en contabilidad, era totalmente
insuficiente para llevar adelante nuestra propia empresa y por eso nos
faltaban demasiadas cosas por vivir. No puedes dominar una sola area,
necesitas la parte comercial, la de marketing, la técnica y sobre todo la
de recursos humanos, nada sencillo desde luego.

Como anécdota curiosa, hay que comentar que habia una persona en
Clarivox colaborando con varios departamentos, entre ellos el mio, al
que llamabamos Sr. Paco, que ya estaba a punto de jubilarse y que
reunia unas caracteristicas dignas de intentar aplicarlas luego a nuestra
nueva empresa, como eran las de ser original, Unico y divertido. Te
podia alegrar la mafana con sus refranes y anécdotas, ya que ademas
era una persona bastante culta.



Ideas captadas al vuelo que luego cuesta aplicar

Sin embargo, conseguir tener un negocio Unico, original y divertido (que
era nuestro objetivo) no era tan facil, aunque este reto seria muy
importante, porque muchas veces las cosas hay que intentarlas con
todas tus fuerzas y si no las consigues al 100 %, al menos seguro que
habras avanzado.

Combinaciones necesarias, pero peligrosas

Lo mas duro en mi caso fue tener que seguir en la empresa donde
estaba y también trabajar al mismo tiempo en la nuestra recién creada,
lo que me obligaba a madrugar a las 6:00 de la mafiana, puesto que
vivia a 30 kildbmetros de mi trabajo (afortunadamente, tenia un buen
horario de 7:30 a 15:30 horas y buen sueldo cuando me hicieron jefe de
contabilidad) y eso me permitia trabajar por las mafianas alli y seguir
con cierto grado de seguridad econémica durante varios afios (5 afios
desde 1979 que creamos la empresa hasta 1984, ahorrando costes a la
recién creada empresa) y luego dedicarme a nuestro negocio por las
tardes y hasta altas horas de la noche, pero nada se consigue sin ese
esfuerzo extra, sobre todo al principio de cualquier proyecto que es
cuando mas necesita la maxima dedicaciéon para arrancar motores y
para sobrevivir financieramente. Creo que esto fue un gran acierto como
inicio para hacer posible el arranque del negocio, aunque luego cuando
lo dejé y pasé a ocuparme al 100 % de nuestro negocio fue cuando
realmente despegamos y nos situamos en el mercado.

El deseo acompaiiado de objetivos claros

En resumen, por mi lado tenia muy claro que queria montar el proyecto
propio con Juan Carlos y a su vez él tenia muy claro que preferia trabajar
para él mismo y conmigo, en lugar de trabajar para otros y veia posible
nuestro negocio, y otro factor muy importante es que al ser de la misma
generacidon coincidiamos bastante y éramos muy trabajadores y
sacrificados y esto seria determinante. Y valores como el compromiso, la
ética, la humildad, la solidaridad y la superacién comenzaban a formar
parte de nuestra cultura de empresa y al hacerlo nosotros servia de
ejemplo a quienes iban entrando en nuestra empresa.



Como es ldgico, al ser novatos y muy jévenes no sabiamos la diferencia
entre emprendedores y empresarios, pero la aprendimos a fuego lento.

Luego vimos que lo mas importante era tener una finalidad o razén de
ser que ahora esta de moda, como propdsito, visién, mision, valores y su
comunicacién. Estrategia y equipo unidos con un potente sistema de
formacién, nada menos. Justo lo que al principio el dia a dia no te deja
planificar bien, con la suficiente prioridad, intensidad, constancia y
actualizacién. En ese dia a dia la obsesidn es atender y dar un servicio
excelente al cliente y eso requiere muchisimo trabajo y hacerlo a un
ritmo 4gil, asi como supone una carga de trabajo muy considerable y no
te deja ver la parte mas oculta, pero que a su vez es la mds importante.

Mi formacién era insuficiente, por eso, después de montar la empresa
tuve que seguir con ella a tope durante afios y aun asi siempre me
guedaba la sensacion de que llegaba algo tarde.

Juan Carlos estudié ingenieria de telecomunicaciones y yo hice Direccion
y Organizacién de Empresas, asi como Marketing y Recursos Humanos y
ya nunca dejé de aprender, por eso mi empresa se inscribié a distintas
asociaciones de empresarios, asi como a organizaciones sin dnimo de
lucro con las que luego colaboramos.

En este punto, quiero agradecer a la Cdmara de Comercio de Alcald de
Henares y de Madrid la oportunidad de poder formarme en horarios
nocturnos entre las 20:00 y 22:00 horas, ya que en ningun otro lugar era
posible esto en aquella época y para mi fue especialmente importante,
pues me dio la seguridad que me faltaba y me ayudd a ensefiar y hacer
crecer a los mios.

Ahora, tras estos 43 afios de recorrido, entiendo perfectamente que la
formacién debe ser permanente y reciproca, como le decia siempre a mi
equipo, es decir, la formacién debe ser constante y luego todos
debemos aprender de todos, pues siempre hay algo en lo que alguien
destaca o tiene habilidades que debes copiar.

No obstante, es normal que al comenzar la marcha de la empresa siendo
tan jovenes no tuviésemos todo el conocimiento necesario y menos el
relacionado con la realidad del mundo empresarial, mundo que
nosotros veiamos como una tienda o un servicio técnico. Es decir, un



pequefio negocio, pero que no deja de ser una empresa con sus mismas
necesidades.

Es obvio que ser capaces de trabajar duro y seguir formandonos al
mismo tiempo ambos socios es demostrar que ibamos a por todas, a
pesar de haber sido una vida muy sacrificada. Desde 1979 que abrimos
la empresa hasta salir de la misma ya nunca dejamos de aprender, asistir
a cursos, a eventos, a ferias, a lecturas necesarias, etc.

LECCIONES DEL CAPITULO

A) Nunca sabes lo suficiente de joven para crear una nueva empresa,
pero quizd, si esperamos a saber bastante mads, ya serd demasiado tarde
para crearla, pues alguien mas lo hara y te quitard el puesto.

B) No basta con el conocimiento sélo practico ni con el sélo tedrico, es
mejor tener los dos, aunque el practico sélo lo adquieres después de dar
el paso y montar la empresa.

C) Una cosa es ser emprendedor y otra valer para ser empresario.

D) La impaciencia de joven es una cortina de humo que te impide ver lo
verdaderamente mds importante.

E) A pesar de poder ver lo que ocurre en una empresa antes de
emprender, en la tuya pasardn siempre cosas nuevas que no has visto.

F) Sélo puedes dirigir una nueva empresa con la visidon del medio y largo
plazo (aunque ahora estos plazos se han recortado en tiempo), lo demas
serdn experimentos con fecha de caducidad.

G) Al principio, en un nuevo proyecto empresarial, lo normal es que el
dia a dia no te deje disefiar lo verdaderamente importante, hasta que te
das cuenta mas tarde, sobre todo en cuanto fichas empleados y ya vas
algo tarde.

H) Sentar una buena base sélida de inicio ayudarda mucho después a
tener una empresa sana.

I) Para darle sentido a una empresa, y por lo tanto al trabajo de cada
uno, hay que tener claras una serie de cosas, como la visién, misién,



valores, objetivos, estrategias y sobre todo comunicar todo ello a
aquellas personas que vayan llegando a tu empresa.

J) Aparte de todo lo demas, una empresa sélo puede funcionar si la
parte comercial y el marketing se hacen bien, buscando y encontrando
aquellos elementos diferenciales y que aporten valor al mercado al que
te dirijas.

K) Por lo tanto, has de conocer el mercado a fondo y estudiarlo a tope
con todo detalle, antes de iniciar tus actividades.

REFLEXIONA

Tras estas lecciones aprendidas, es hora de que tanto si eres
emprendedor como si ya tienes un negocio y quieres mejorar, hagas una
pequeiia reflexion y elijas qué puntos de los detallados aqui en este
capitulo crees que son los tres mas importantes en tu caso:



RECUERDA

¢ Sin unos sdlidos cimientos no hay edificio que se mantenga en pie
mucho tiempo. Casa sin cimientos fuertes se la lleva el viento.

¢ Todo hombre es lo que es a causa de los pensamientos dominantes
gue él mismo graba en su mente.

¢ La indecisidn, la duda y el temor acaban con cualquier proyecto.

e La Unica parte donde éxito aparece antes que trabajo es en el
diccionario.

* No es necesario ser una empresa grande para ser una gran empresa.

¢ Los que tratan de impedir tus suefos revelan sus limitaciones, no las
tuyas.

¢ Debajo del no puedo vive el miedo.
¢ Tu éxito generara celos, burlas y ataques sin sentido.
¢ Si destacas, que no te preocupe que te clasifiquen como raro.

¢ Elige un trabajo que te guste y no tendrds que trabajar ni un dia de tu
vida.

¢ En toda historia de éxito encontraras a alguien que tomd una decision
valiente.

¢ Cuando las araias tejen juntas pueden llegar a atar a un ledn.

¢ Los perdedores dejan que suceda; los ganadores hacen que suceda.
¢ Nuestra luz sigue siendo oscuridad si no la compartimos.

¢ Una empresa es como una bicicleta, o te mueves o te caes.

¢ Uno no puede ser cirujano de si mismo.

¢ Quien de joven no trabaja, de viejo duerme en la paja.



Acerca del autor

José Carrasco y Juan Carlos Casanova se conocieron en el colegio con
tan sélo once afios. Fruto de esa amistad decidieron fundar con
veintidds aifos su propia empresa.

Cuarenta y tres afios después hacen balance de los éxitos alcanzados,
de los errores cometidos y de las lecciones aprendidas en Fersay, una
empresa que empezé en un pequefio local alquilado, donde ofrecian
reparaciones y daban soluciones a cualquier repuesto, accesorio o
consumible de aparatos electrénicos y electrodomésticos, y que acabd
con sus delegaciones en Villalbilla (Madrid), Alicante y Tenerife,
distribuyendo a mds de 5.000 clientes de todo el sur de Europa,
principalmente Portugal, Francia e Italia, con tiendas propias,
franquicias y corneres.

Como gestionar para perdurar es mucho mas que la historia de esos
cuarenta y tres afos; es la guia que todo nuevo emprendedor deberia
leer antes de iniciar su nuevo proyecto o la guia que todo pequefio
comerciante o empresario deberia conocer.
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