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: ..t Tu capacidad para reaccionar a las dificultades dependerá de habilidades como la automotivación,

ít fottaleza mental, tu habilidad paru ad,aptarte a los cambios o para descubrir oportunidades... Algunosempresarios que han pasado por ello y expertos en crisis explican cómo potenciarlas.
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Muchos emprendedores
descubren que no tienen el
empu¡e necesario para sa-
car adelante sus negocios
cuando encuentran las pri-

meras dificultades, como le
sucedió a Marián Reinoso,
promotora de la empresa de
servicios administrativos y
secretariales Team Assistant.

"Tengo un proyecto in-
novador y sigo creyendo en
ello, pero en octubre me
cuestioné abandonarlo. Es-
taba en una situación de

bloqueo por los malos re-
sultados del negocio, tenía
un sentimiento de fracaso,,,
reconoce Reinoso.

¿SABES CUÁNTO VALES?
Para superar esta fase de apa-
tía, Reinoso recurrió a la
ayuda de uncoach que le hi-
zo las preguntas adecuadas
para descubrir sus fortale-
zas. Como explica Chema
San Segundo, "la motiva-
ción real la tienes que en-
contrar en tus propias
capacidades. Para los em-
prendedores, sobre todo, es
muy importante porque
pueden cometer el error de
valorar lo que son en fun-
ción de un solo punto de
vista. Si necesitan ayrrda fi-
nanciera, el banco les pue-
de dar uno de los recuisos
necesarios, pero no va a ser
lo único que necesitarán. La
experiencia que han ateso-
rado en su vida, sus habili-
dades, e incluso sus
defectos, son también im-
portantes". Para llegar a ese

conocimiento debes buscar
preguntas que te ayuden a
encontrar esas respuestas.
Chema San Segundo nos da
algunos ejemplos:

"Imagina que viene un
socio capitalista que puede
aportar dinero a tu empresa
y te dice: Fernando yo ten-
go dinero, ¿tú qué puedes
aportar? Le tienes que con-
vencer... Coges un papel y
haces una lista de todo lo
que puedes darle a cambio.
Y empiezan a salir muchas
cosas. Lo que hay que evi-
tar es caer en la tentación
de no valorar todos tus co-
nocimientos. lgual sabes in-
glés, tú no lo consideras
importante y lo descartas,
pero ¿y si tu socio quiere in-
ternacionalizar la empre-
sa?", plantea.

Otra pregunta que fun-
ciona bien: ¿Si se lo tuvie-
ras que contar a tu nieto,
cómo le contarías la bata-
lla? Cuéntale a tu futuro nie-
to cómo eras con 35 años,
qué sabías, qué hacías, qué
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objetivo. Esforzarse más Para
conseguir resultados Pareci-
dos a los del año pasado. Lo
peor de la crisis es la parálisis.
Las personas que sepan afron-
tarla, lanzar proyectos ilusio-
nantes, innovadores,.. van a
estar muy bien posicionados
para cuando acabe", continúa
fa autora de No miedo.

Mejorar el autoconocimien-
to. "5e deben revisar las inse-
guridades personales Y traba-
jar el lenguaje interior Para
desarrollar la confianza. Pen-
sar en que saldremos de la cri-
sis, teniendo claro que se Per-
derá algo en el camino, Pero
con la convicción de suPerar-
la", apunta lericó.

Recordar logros del Pasado.
"Algunos miedos son irracio-
nales y otros más racionales,
vienen de experiencias vividas
en el pasado. Hay que inten-
tar perder la irracionalidad del
miedo, recordar que uno
mismo ya ha pasado Por eta-
pas difíciles, que las ha solu-
cionado y que puede solucio-

nar ésta", explica Raúl Mar-
tín, creador de Mobiofi.com,
un comercio de venta de mue-
bles de oficina por Internet.
Buscar apoyo externo. "Es
importante apoyarse en
alguien: los empleados, la
familia, un cooch... el trabaio
en equipo e5 clave", reco-
mienda Pilar lericó.
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La gestión del estrés está íntimamente
relacionada con la resistencia al cambio
(ver cuadro sobre capacidad de adapta-
ción) y la habil idad para separar la
vida privada de la profesional. y es
que, "en momentos de crisis, te fatigas
más buscando clientes, trabajas más
horas y obtienes menos resultados.
A veces, tu nivel de estrés es tan alto
que tienes ganas de pegar a alguien,,,
asegura Alex Makow, promotor de
Asia Inspection, Sus Ojos en la Fábrica,
una empresa que realiza controles de

calidad en China. Para Makow, el error
fundamental de este círculo vicioso está
en pensar que trabajar más horas nos
hará conseguir mejores resultados. ,,Lo
que tienes que hacer no es trabajar más,
sino pensar más", recomienda.
Un momento para cada cosa
El mismo ha desarrollado un completo
programa antiestrés que le está ayudan-
do a tomar decisiones con la mente más
despejada y eliminar los errores habitua-
les cuando se trabaja bajo presión.
"Desde hace seis meses, en lugar de que-

, r, cuando se trata de ges-
tionar empresas, necesita-
mos movermos enuna zona
cómoda que casi siempre se
caracteriza por un cierto
margen de cont¡ol  de la s i -
tuación. ¿Qué sucede cuan-
do lo perdemos? Algunos se
sienten desorientados has-
ta que encuentran un nue-
vo camino. Otros, no lo
encuentran nunca. O dicho
en términos de empresa,
hay quien es capaz de rein-
ventar su negocio y quien
termina por echar el cierre.

"La palabra crisis, en el
idioma chino, tiene un do-
ble significado: peligro y
oportunidad. En ese con-
texto, cuando se supera una
crisis, sea del tipo que sea, se
sale fortalecido y con un va-
liosísimo aprendizaje. Pero
para que esto se cumpla y
poder aprovechar las opor-
tunidades que nos ofrece,
necesitamos fortalecer la
creatividad y la innovación
en nuestras empresas" ase-
gura Rosa Cañamero.

oFRECER LO QUE
NECESITA EL MERCADO
Para no quedarse estanca-
do por la crisis, Fernando
Alvarez, promotor de Open
Land, una empresa de ase-
soramiento y desarrollo en
márketing, aplicaciones on
line 5r e-learnlng sigue una
idea muy lógica.
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rerlo hacer todo a la primera, me organ¡-
zo las tareas por semanas en función de
las prioridades del negocio. Una semana
la dedico a temas de publicidad y relacio-
nes públicas, a pensar en nuevas ideas,
conocer gente y buscar formas de eiercu-
tarlas. La siguiente, a localizar a clientes
nuevos, a proveedores... A partir del 1 5
de cada mes, no me interesa nada que no
sea cerrar los contratos de todos los
clientes que se hayan interesado por
nosotros. Si alguien me llama fuera de
este tiempo, le cito para la primera sema-

na del mes, que es cuando decido estas
cosas. Y me funciona", asegura con satis-
facción este emprendedor'
Este régimen de trabaio obedece a una
lógica sobre el funcionamiento de su
negocio. "Como la gente hace siempre
todo al final de mes, el porcentaie de ins-
pecciones que debemos realizar aumenta
siempre en estos días. Por eso, decidimos
reservarlos exclusivamente para eso.
Recibimos 2.500 facturas al mes, pueden
estar mal... hay que estar muy centrados
para atender este volumen", explica'

Disfrutar del tiempo libre
"También me he impuesto un horario
máximo. Es una cuestión de salud men-
tal. 5i paso más de 1 2 horas trabaiando,
dejo de ser productivo, trato mal al
cliente... Debemos buscar momentos
para eliminar el trabaio de la cabeza y
hablar menos de la crisis. En mi caso,
me obligo a hacer actividades de ocio
que me gustan. Voy al gimnasio, iuego
a fútbol... Sin duda 2009 va a ser el año
de combatir el estrés", comenta el funda-
dor de Asia Inspection.

"Yo siempre equiParo el
mercado con los tiemPos de
los buscadores de oro. Ten-
go claro que no voy a i r  a
buscar oro, soy el que ven-
de las palas y los picos. Los
que hacían negocio no eran
los que buscaban el oro, sÓ-
lo unos pocos lo conseguí-
an; los que siempre hacían
negocio eran los del salón,
los que vendían herra-
mientas... esos ganaban sí
o sí", asegura. Y recomien-
da:. "La clave en estos casos
está en detectar las necesi-
dades actuales de los clien-
tes, que seguirán Pidiendo
cosas, cambian de necesi-
dades, pero tienen otras. En
el caso de los servicios, bus-
ca siempre la montañT ala
que va más gente, aquella
donde se ha encontrado el
oro.Y en productos, detec-
ta lo que se consume Y lo
que no. Y no Pierdas el
tiempo intentando vender
1o que va no se consume".

problema bien planteado es
un oroblema resuelto".
Primero, recopila toda la in-
formación posible sobre tu
empresa, tus recursos, el
mercado... y analiza tus Po-
sibles salidas poniendo es-
oecial cuidado en no
ionfundir los hechos con
los juicios de valor. Para dis-
tin guirlos, ufiliza exclusi-
vamente las variables que
puedas respaldar con he-
chos y datos reales Y elimi
na las que procedan de
expresiones como "creo
que..." o "pienso...".

Si  t ienes claras tus deci-
siones, "te será mucho más
fácil mantenerlas, aunque
no sean políticamente co-
rrectas. Debes llevarlas a la
práct ica,  pero s iemPre te-
niendo en cuenta cómo van
a afectar emocionalmente a
los empleados. HaY que ser
firmes, pero gestionar bien
el efecto en el equiPo. Y en
este sentido es fundamen-
tal no tomar decisiones que
vayan en contra de nuestros
propios valores", exPlica Be-
lén Dávila, HR suPPort ma'
nager de Randstad.

ónrrnrncróN
ESTRATÉGICA

Tu capacidad para conseguir
que los empleados se im-
pliquen en tu estrategia an-
ticrisis también será clave
para llegar a buen Puerto.

Ronald C. Stern, Presi-
dente de la consultora Stern
International, recomienda
"humanizar la empresa Por-
que si tu equipo tiene mie-
do, no serácapaz de actuar,
y en estos momentos lo más
importante es que actúe. Es
como en el fútbol. El que
llega y tiene la oPortunidad
de meter un gol no va a Pre-
guntar por miedo al entre-
nador si debe disparar o no,
pofque entonces ya ha per-
dido Ia oportunidad".

El planteamiento en una
empresa es idéntico. "Es ne-
cesario crear un ambiente
humano, ser auténtico co-
mo persona y si hablamos
de liderazgo, dar eiemPlo.
El empresario debe exigirse
a sí mismo mucho más de lo
que los demás esperan de é1.

Ser líder es estar delante, no
encima", indica Stern.

NO PERDER EL FOCO
Para Belén Dávila, el lide-
razgo en tiempos difíciles
debe estar centrado en dos
puntos: enfoque y eiecu-
ción. "Hay que procurar mi-
rar la crisis con distancia:
visualizar los factores que la
causaronr detallarla al má-
ximo e intentar visualizar
su final. De este modo, Po-
demos analizar meior la si-
tuación y llegar a percibir la
mejor forma de lidiar el Pro-
blema y llegar a una solu-
ción final", explica.

Para no desviarnos de
nuestro objetivo, Dávila re-
comienda "tomar un Poco
de distancia y ver esta s i -
tuación como si fuese una
pelícuta. Visualizar por qué
pasan las cosas y pensar qué
haría yo siendo el actor
principal para poder salir de
esa crisis. Si tomas distan-
cia y lo visualizas, vas a ser
capaz de verlo como un Par-
ticipante y quitarle la emo-
ción (en este caso presión) a
las situaciones".
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La crisis te obligará a tomar
decisiones difíci les. Para
mantener la cabeza fría
cuando tengas que hacerlo,
es fundamental seguir un
buen método de definición
de problemas. Recuerda eso
que siempre se dice: "Un
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