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E n el nimero anterior comen-
tdbamos como en AMENA-
AUNA reconocen abiertamente co-
mo decisivo factor clave de su éxito,
su habilidad para combinar la inno-
vaciéon tecnologica con lainnovaciéon
comercial. Precisamente estaideafue
la base de la discusién con mis alum-
nos en una sesion que tuvimos justo
antes de las vacaciones de Navidad
cuando analizdbamos el caso Martin
Varsavsky, el fundador de Jazztel, re-
conocido como valiente y honesto
emprendedor.

Reconforta, y a uno le da mucha
energia, el observar la ilusiéon en los
ojos de estasjévenes promesas cuan-
do descubren los apasionantes retos
de las telecomunicaciones que les to-
cara vivir como proximos profesio-
nales, y las herramientas del marke-
ting estratégico que les permiten or-
denar su mente.

Ya me hubiese gustado poder pro-
porcionarles un recetario respecto a
cual sera la oferta triunfadora de ser-
vicios de telecomunicacion y de con-
tenidos digitales pero...no lo sabe-
mos a ciencia cierta... y por ello en
nuestro sectordebemos dedicar es-
fuerzos de I+D para avanzar so-
bre el terreno del marketing de
las TIC, y ademaés con objetivos prac-
ticos en el horizonte cercano porque
ya se estd viendo despegar a los mer-
cados.

Muchos pensamos que es esencial
potenciar la semilla de los jévenes
profesionales emprendedores (que
los hay que trabajan por cuenta pro-
pia y también por cuenta ajena) co-
mo fuente del progreso de las tele-
comunicaciones.

La pregunta es, ;como se pueden
potenciardichas semillas? Hace unos
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dias trasladé la pregunta a un buen
amigo (al que, por cierto, le gusta in-
vestigar sobre el marketing de las
TIC), que actualmente se dedica a la
promocién de nuevas pequenas em-
presas de base tecnolodgica, sobre la
base tanto de jévenes emprendedo-
res como de emprendedores vetera-
nos.

Primero, me empezo a contar cual
es su estrategia. El plan es excelente
y aborda todos los flancos, desde la
vertiente financiera de disponibilidad
de capital riesgo hasta los aspectos
de formacion y tutela del emprende-
dor. La forma de buscar a los em-
prendedores a quien financiar, for-
mary tutelar se basa mas o menos en
larecetatradicional: publicitese la dis-
ponibilidad de recursos para ideas y
negocios emprendedores, y escu-
chense las ideas innovadoras y pla-
nes de negocio que aporten.

Para abrir el debate puse encima
delamesaun posible nuevo enfoque:

“;No crees que en lugar de buscar
emprendedores con ideas y planes
de negocio solventes, no seria me-
jorbuscar business angels que ya
tienen sus ideas, con la ventaja de
que han sido forjadas por la expe-
riencia, y que estarian deseosos de
encontrar emprendedores?”, le pre-
gunté.

Abroun paréntesis para hablardel
concepto de Business Angel. Los Bu-
siness Angels son personas u orga-
nizaciones que aportan su experien-
cia profesional y su red de contactos
anuevos proyectos empresariales o,
en general, a nuevos proyectos in-
novadores.También suelen aportar
capital, aunque no es éste su princi-
pal cometido. Se debe distinguir, pues,
entre un business angel y un inver-
sor de capital-riesgo, ya que estos ul-
timos lo que aportan fundamental-
mente es capital.

Un Business Angel debe estar dis-
puesto a establecer una relacion a




largo plazo con el emprendedor
y a recoger los beneficios de su co-
laboracion también en el largo pla-
70.

¢El emprendedor nace o se hace?
He hecho una miniencuesta entre
amigos y familiares sobre su opinion
al respecto y el resultado no me ha
sorprendido: la mayoria piensa que
“senace”. En cambio existen algunos
datos que podrian hacernos pensar
lo contrario, es decir, “se hace”.

Por ejemplo, el ultimo Eurobaro-
metro de la Comision Europea, pu-
blicado en el mes de Enero, senala-
ba que el 56% de los espanoles de-
searia ser su propio jefe, frente a un
34% que prefiere ser empleado. Re-
sulta que los espanoles estamos por
encima de la media europea (el 45%),
y somos los segundos por detras de
los portugueses (el 62%), con una ci-
fra muy similar a la de Estados Uni-
dos, donde también solo el 34% quie-
re ser empleado. Ahora bien, cuan-
do se pregunta a los espanoles si al-
guna vez se les ha pasado por la ca-
beza crear una empresa, resulta que
aun 70% no se les ocurre ni en el me-
jorde sus suenos debido, por este or-
den, a los riesgos financieros, la po-
sibilidad de perder los bienes y la in-
certidumbre de los ingresos.

En cambio, un estudio publicado
en Papeles de Economia Espanoladel
ano 2003 reflejaba que el 90% de los
jovenes espanoles (universitarios o
no) rechazaban la idea de convertir-
se en empresarios, y que el 47% de
sus padres les recomendaba hacer-
se funcionarios. Otro dato en esta li-
nea es una encuesta del Consejo Su-
perior de Camaras de Comercio en
la que el 70% de los jovenes univer-
sitarios rechazaban de plano la posi-
bilidad de ser empresarios.

Claro, que en Estados Unidos la
tendencia de los jovenes universita-
rios es justo la inversa. ;Cuestion de
la educacién que se recibe de ninos?
Me gustaria pensar que realmente la
sociedad espanola ya ha dejado de
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ver la profesién comercial, que es la

esencia del empresario, como una

profesion de rango menor.

Poniendo en unabatidora estos da-
tos, parece inferirse que en el espa-
cio comprendido entre la juventud y
la madurez la mitad més o menos de
los espanoles aprenden a valorar el
ser su propio jefe, que es en el fondo
la idea bésica que impulsa el espiri-
tu emprendedor. Es decir, el em-
prendedor “se hace”.

;Y noesciertotambién que un em-
prendedor, a quien ese gusanillo le
emerge enlamadurez profesional, es
un business angel en potencia? Se-
guro que muchisimos de los que es-
tais leyendo este articulo os sentis
identificados. Asi, emprendedores y
business angels estan hechoslos unos
para los otros, y el momento para ser
lo uno o lo otro puede llegar de re-
pente. Conviene pues, estar prepa-
rados. He aqui una tabla de gimna-
sia para que los méas jévenes se man-
tengan en forma:

— Reflexionaydesarrollatuside-
as. Cuando tengas una idea escri-
bela, y enriquécela pocoapococon
documentacion, opiniones de tus
amigos, tus pequenas investiga-
ciones del mercado...

— Cultiva la tenacidad. El em-
prendedor se caracteriza por “se-
guir siempre hasta el final”. Apli-
ca esta filosofia en tu trabajo ha-
bitual. Tu empresa, y los clientes
de tu empresa, lo agradecerany a
ti te servira de entrenamiento.

— Networking. Dedicatiempo aman-
tener y ampliar tu red de contac-
tos personales. Es el mejor siste-
ma para disponer de recursos hu-
manos (colaboradores) paratusfu-
turos proyectos. Ademas, también
te vendra bien para llevar a cabo
tu trabajo actual con més eficacia.

— RelacionesPublicas. Procuraco-
operarenlasaccionesdetuempre-
sarelativasalapromocionyventa. Es
el mejor entrenamiento para ad-
quirirlahabilidad de vendertuside-

as a desconocidos, que es funda-

mental paraobtenerfinanciacion.

Respecto a las ideas, éstas tienen
que ser innovadoras. Recuerda que
la innovacion se da en tres ver-
tientes: en el producto (diseno, tec-
nologia...), en el proceso, y en lo co-
mercial. No hace falta que las ideas
sean muy especiales y espectacula-
res, pues con tan sélo ser innovado-
ras ya son susceptibles de servir co-
mo base para construir un posicio-
namiento valido en el mercado.

Aquellanoche del mes de Diciembre,
cuando volvia a casa inmerso en la
quietud de la carretera nocturna, mis
pensamientos sélo giraban alrededor
de la tarde anterior que habia pasa-
do con mis alumnos. Lo vi mas claro
que nunca. Al jugar el rol del em-
prendedor Martin Varsavsky, en los
tiempos de la fundacién de Jazztel,
mis alumnos habianidentificado per-
fectamente los valores del empren-
dedor, y habian disfrutado con ello.
Daba gusto apreciar en ellos la im-
pronta de esa nueva casta de jovenes
ingenieros de telecomunicacion que
muchos deseamos. Creo que no ol-
vidaran que dominar la innovaciony
saber identificar las oportunidades
de mercado es la més fresca fuente
de ideas; que la tenacidad para se-
guir hasta el final es un valor profe-
sional siempre seguro; que las rela-
ciones fluidas con otros profesiona-
les es la base para encontrar siempre
el mejor recurso; y que atender a lo
comercial, a las relaciones publicas,
es una poderosa herramienta para
convencer y vender ...

También les dije que enviaria a los
Reyes Magos una carta para que les
trajesen el libro de Golemann de la
préacticadelainteligencia emocional,
que en esas cosas hay que estar siem-
pre entrenado. Bueno, en lugar de la
carta mandé a los Reyes un mensaje
multimedia con el teléfono movil,
cuando paré a echar gasolina, que
para eso tenemos a nuestras queri-
das Telecomunicaciones.
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