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			Prólogo a esta nueva edición

			Jamás habría imaginado cuando publiqué por vez primera en 2007 el manuscrito de El libro negro del emprendedor que, casi veinte años después, continuaría como uno de los libros más leídos, recomendados y comentados en el mundo del emprendimiento. Y, menos todavía, que iba a convertirse en un clásico.

			Escuelas de negocios, facultades de empresa, empresarios, asociaciones privadas y públicas que apoyan el emprendimiento y sitios de internet o foros llevan años recomendando mi libro, cosa que me produce emoción y responsabilidad a partes iguales.

			Y digo responsabilidad porque realmente influir sobre el futuro profesional —¡y vital!— de una persona es algo que debe ser tomado muy en serio. Durante mucho tiempo, una de mis principales preocupaciones como autor de este libro, que ha dado la vuelta al mundo y ha sido traducido a tantos idiomas, fue que, al abordar lo oscuro del emprendimiento, la dimensión más oculta y los mundanos problemas de montar un negocio, podía desanimar a potenciales empresarios y emprendedores. Quizás por mis advertencias y por poner tan de relieve los obstáculos y sinsabores del emprendimiento, personas que hubiesen tenido éxito se hubiesen echado atrás por mi culpa. ¿Y si empresas que habrían sido exitosas nunca fueron fundadas por culpa de estas páginas?

			Así que, cada vez que un lector se aproximaba a mí, al salir de un avión o en una estación de tren o en una firma de libros o tras una conferencia en un congreso, le realizaba sistemáticamente la misma pregunta: ¿te ha desanimado el libro, tiró por tierra tu decisión?

			Las respuestas fueron unánimes y similares: para nada. Quien lo tenía claro, quien estaba reamente decidido a emprender, lo hacía igualmente. Y el libro, en este caso, le servía para reconsiderar algunos aspectos, revisar ciertas decisiones y ajustar su proyecto. Y me daban las gracias. A tenor de tal o cual capítulo, estas páginas abrían sus ojos y mejoraban su emprendimiento. Incluso algún lector me confesó que, gracias al libro, se salvó de errores que habrían salido muy, muy caros. De hecho, han sido varios los emprendedores que me atribuían —pienso yo que en un exceso de generosidad— su éxito: «me fue bien, gracias a usted», llegó a decirme más de uno. No lo creo. Fue gracias a ellos mismos. Pero emociona igualmente tanta gratitud.

			¿Y qué hay de mi temor? ¿Se truncaron proyectos a raíz de la lectura de El libro negro del emprendedor? Pues sí.

			También hubo personas que me reconocieron que, tras la lectura, decidieron no emprender. Les pregunté si se arrepentían o me guardaban rencor por ello. «Todo lo contrario», me aseguraron. Se dieron cuenta de que iban a cometer un grave error, de que estaban huyendo hacia delante y de que les salvé de un desastre seguro, que su emprendimiento iba a ser la crónica de una muerte anunciada. Ninguno se quedó con la espina clavada. Más bien, evitaron clavársela.

			Estas reacciones han sido una sorpresa y un bálsamo, y hace ya años que, cuando me topo con algún lector, he dejado de preguntarle si mi libro le perjudicó porque ha sido más bien lo contrario, ahora sé a ciencia cierta que estas páginas solo han hecho que ayudar: a los emprendedores a emprender mejor; y a los falsos emprendedores a darse cuenta de que se aproximaban a un precipicio sin paracaídas.

			Otro hecho inesperado es que los mensajes de El libro negro del emprendedor sigan vigentes tantos años después. El motivo es simple: los temas aquí abordados son atemporales porque no están en función de la tecnología o la situación económica, de los mercados financieros o la evolución de las técnicas de gestión empresarial. Las cuestiones que las próximas líneas tratan son atemporales porque hacen referencia a sentimientos, valores, percepciones, autoengaños y relaciones. Cuestiones que, transcurrirá el tiempo, y seguirán siendo las mismas.

			Finalmente, quiero insistir en dos elementos que han sido clave en el éxito de este libro, que ha visto ya muchas reimpresiones y cuya reedición solo atañe al aspecto formal y de diseño, pues el contenido es el mismo que el de su primera edición.

			El primero fue la fuerza y el valor de los testimonios de las personas a las que entrevisté, y que me ayudaron a recopilar, priorizar y unificar los principales errores del emprendimiento. Yo, que he sido emprendedor, cometí mis propios errores, y sabía de algunos. Pero mi visión habría sido parcial y sesgada, basada únicamente en mis vivencias personales. Precisaba de una perspectiva mayor, una exhaustividad que solo otras personas podían darme. Es impagable el valor aportado por los emprendedores y empresarios que me confiaron sus miserias, sus errores y sus malas decisiones. Ellos me dieron las claves. Yo me limité a ordenar y priorizar, a agrupar y sintetizar. A ellos les debo este libro.

			El segundo elemento clave, y ese mérito sí que es de este autor, fue el de trasladar el foco y pasar de estudiar éxitos a analizar fracasos. La ratio de éxito es muy baja todavía porque emprender es realmente un reto. Y es difícil consolidar un negocio en un mundo tan competitivo y cambiante. Sigue siendo más importante, igual que veinte años atrás, enseñar a no fracasar que enseñar a triunfar.

			Quiero dar las gracias a los más de cien mil lectores que han recorrido estas páginas y, especialmente, decirles a aquellos cuyos negocios siguen vivos que no desfallezcan y que me alegrará siempre saber que quizás contribuí ni que fuera un poquito a su supervivencia empresarial.

			A los nuevos lectores, desearles tanta suerte como esfuerzo van a precisar en sus andaduras empresariales. Aborden este libro negro desde la confianza que proporciona saber que su utilidad real y práctica ha sido ya más que probada, pues el principal juez de toda obra no es otro que el paso del tiempo.

		

	
		
			Preliminar

		

	
		
			¿A QUIÉN VA DIRIGIDO ESTE LIBRO?

			Este libro es para toda persona —sea cual sea su formación y experiencia— interesada en emprender un negocio, de cualquier índole o tamaño. Desde un ejecutivo que se lanza a una aventura empresarial de gran envergadura hasta un ama de casa que planea montar una tienda de ropa. Es decir, este libro está destinado a cualquier persona emprendedora.

			Suspicaces lectores interpretarán en el párrafo anterior un desmedido interés por llegar al máximo de personas y, así, seducirle a que compre este libro. De este modo el firmante obtiene el máximo de ingresos en forma de derechos de autor. Su sospecha es legítima: ¿cómo puede un mismo texto sobre emprendedores ser útil a personas tan distintas? La respuesta: porque, cuando se trata de emprender, la experiencia empresarial no garantiza el éxito. Los errores del emprendedor no suelen ser de gestión, sino errores propiciados, paradójicamente, por la misma fuerza que induce a emprender: la ilusión.

			En efecto, la ilusión es el motor del emprendedor, pero también su peor enemigo. La ilusión ciega incluso al más experto director general. No estoy afirmando que la ilusión sea una fuente de errores en sí misma, pero es un velo que, a menudo, impide ver la realidad tal como es. Y, sin duda, la principal causa de los nuevos negocios que fracasan es la falta de objetividad de quien los emprende, la incapacidad para asimilar la realidad tal como es.

			Adicionalmente, no es preciso ser un licenciado en económicas o empresariales ni haber seguido un curso de gestión empresarial, máster o posgrado para comprender este libro. Este no es un libro técnico, y lo que aquí se expone puede ser asimilado por cualquier persona.

			Así que me ratifico: «Para todos los públicos» que están pensando en emprender un negocio.

			¿QUÉ TIENE ESTE LIBRO QUE NO TENGAN OTROS?

			Se han escrito multitud de libros para emprendedores. Probablemente, en la misma estantería de donde tomó este ejemplar hay expuestos varios títulos dirigidos a emprendedores. ¿En qué se diferencia este ¿Por qué añadir un título más a un área donde ya se ha dicho casi todo?

			Por dos motivos.

			Primero, porque este libro aborda lo que no se dice en casi ninguno de ellos, por estar «mal visto».

			En el momento de emprender un negocio a nadie le gusta que le expliquen cómo reaccionar cuando su socio, que dos meses atrás estaba como loco con la idea, le diga que no lo ve claro y, de pronto, uno se queda solo ante el peligro. Tampoco a nadie le gusta que le digan que su gran idea no es lo importante, o que su ilusión por emprender responde en realidad al incontenible y universal deseo de darle una patada a su jefe ahí donde acaba la espalda o que no tiene suficiente coraje para ser emprendedor…

			En su lugar, los manuales sobre nuevos negocios se centran en cómo confeccionar presupuestos, en los aspectos técnicos que hay que tener en cuenta (capital, inversiones, etc.); abordan modalidades legales y formas jurídicas, las diferentes (pocas) ayudas públicas y fuentes de financiación. Este libro no se adentrará en estos aspectos. No porque no sean necesarios, sino porque ya están bien cubiertos y, lo más importante, porque, bajo mi particular punto de vista, no son los causantes de que los emprendedores fracasen.

			Los negocios no suelen fracasar por falta de competencias técnicas de sus emprendedores, sino debido a motivos mucho más mundanos: problemas personales, desavenencias con los socios, falta de sentido común, exceso de expectativas, miedos y/o nimios errores que, con el tiempo, se convierten en verdaderos problemas que arrastran el negocio a su inviabilidad.

			Así pues, aquí va a abordarse lo que no es habitual encontrar en manuales de empresa ni escuelas de negocios.

			Como la película de Woody Allen: todo lo que siempre quiso saber sobre emprender y nunca se atrevió a preguntar.

			El segundo motivo tiene que ver con el concepto de fracaso.

			Un 90 por ciento de los emprendedores fracasan antes de cuatro años. Algunas fuentes arrojan cifras más lamentables, como 95 por ciento de fracasos antes de cinco años. En España se disuelven cada año cerca de diez mil sociedades mercantiles, así que no podemos esconder las verdades en lo que respecta a la aventura de emprender.

			Un fracaso acarrea muchos sufrimientos personales y familiares que pueden ahorrarse conociendo de antemano cuáles son los principales motivos por los que fracasa un emprendedor. Sin embargo, sorprende que la mayoría de libros para emprendedores se nutran de las historias de éxito y de triunfadores del «mundo mundial»: que si Richard Branson, que si el fundador de Ikea, que si los de YouTube…

			He aquí una analogía imperfecta: sabiendo por qué otros tienen éxito evitará usted su fracaso.

			Mentira.

			Para evitar que un emprendedor fracase ha de saber por qué fracasaron aquellos a quienes no les fue bien.

			Además, bajo mi punto de vista, analizar un éxito no reviste tanto sentido como comprender un fracaso. Un éxito es una oportunidad ya copada por otro, ¿por qué estudiarla entonces? Bueno, de acuerdo, siempre se puede aprender alguna lección o llevarse a otro sector una idea novedosa que un emprendedor aplicó en su área de actividad. Pero desde hace siglos se sabe que «se aprende de los errores». Y no había (o yo no he sabido encontrar) un libro sobre cuáles son las principales fuentes de fracaso de un emprendedor. Igual que la literatura de gestión acuñó el término FCE (factores clave de éxito), me propongo introducir el de FCF (factores clave de fracaso). ¿Y por qué? Pues sencillamente porque para que los factores de éxito puedan tener alguna oportunidad de ser aplicados, el terreno tiene que estar previamente libre de factores de fracaso.

			No tiene sentido ofrecer un buen servicio de restaurantes en unas pistas de esquí si los remontes se averían a menudo. Lo primero puede ser un factor clave de éxito, pero lo segundo es un factor clave de fracaso.

			He comprobado empíricamente la necesidad de abordar este tema. Por curiosidad, he tecleado en Google «factores clave de éxito» (así, entre comillas) y la búsqueda arroja 20.900 entradas. Luego he tecleado «factores clave de fracaso» y el señor Google ha escupido nada más y nada menos que… dos entradas. ¡Dos en toda la red!

			Claro, cosas del idioma. La literatura de negocios tiene su sede en la lengua de Shakespeare. Probemos en inglés. «Key success factors» ofrece 636.000 entradas en Google y «key failure factors» solamente 119. Vamos, que de cada 100 textos que, sea en inglés o en castellano, han tratado factores explicativos de la actuación empresarial o emprendedora, un 99,98 por ciento se han centrado en los de éxito y un 0,02 por ciento en los de fracaso.

			No entiendo nada. El 95 por ciento de los emprendedores fracasan antes del quinto año y sólo el 0,02 por ciento de los textos de empresa se dedican a analizar por qué. En cambio, venga a insistir con los ganadores. ¿No es mucho más lógico dar a conocer las piedras con las que tropiezan el 95 por ciento de los emprendedores que analizar a un 5 por ciento de hombres o mujeres de éxito?

			Claro, quizá cada persona fracasa por un motivo distinto y no existe una lista universal de factores de fracaso. Me resisto a creerlo. Porque, si hacemos honor a la condición humana, estaremos de acuerdo en que el ser humano tropieza siempre con las mismas piedras. Por tanto, saber cuáles son puede ayudar a muchísima gente.

			Creo firmemente que seremos mucho más útiles a los emprendedores ayudándoles a identificar primero lo esencial, lo que no debe fallar. Solventado esto, cada emprendedor tiene ya la suficiente capacidad e inteligencia para identificar sus propios factores de éxito.

			Pero este libro es algo más. Reza el subtítulo: «No digas que nunca te lo advirtieron».

			Esto de emprender es un asunto serio. No estamos hablando de montar la tienda de la Señorita Pepis o un puesto de pulseras en una playa de Ibiza. Estamos hablando de emprender, de jugarse el dinero propio, de arriesgar una carrera profesional, de comprometer la economía familiar del emprendedor y, a menudo, su propio patrimonio.

			La Fundación Cultural Banespyme de Banesto tiene como objetivo fomentar el espíritu emprendedor en España. Pero igual que se habla de consumo responsable y de responsabilidad social corporativa1, ahora que eso de ser responsable está tan en boga, también es necesario fomentar el espíritu emprendedor de un modo responsable.

			¿Qué quiero decir? Pues que fomentar el espíritu emprendedor no sólo debe perseguir que
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