Natalia Alcaide

Las 21 claves
para que tu empresa
despegue

El arte de liderar con inteligencia

Zhilo Books



Esta prohibida la reproduccidn total o parcial de este libro, su tratamiento informatico,
la transmisién de cualquier forma o de cualquier medio, ya sea electrénico, mecanico,
por fotocopia, registro u otros metodos, sin el permiso previo escrito de los titulares
del Copyright.

Primera edicion en espanol en version PDF digital

© 2025



INDICE

Introduccion:
Por qué este libro

Clave 1:
Mirate al espejo

Clave 2:
Aclarate

Clave 3:
Conecta con el entorno

Clave 4:
Toma decisiones

Clave 5:
Haz limpieza estratégica

Clave 6:
Comunica con transparencia

Clave 7:
Delega

15

23

33

42

50

58



CLAVE 8:
Gestiona los riesgos

CLAVE 9:
Enfocate

Clave 10:
Disena, testea y ajusta

CLAVE 11:
Usa datos

Clave 12:
Busca la excelencia

CLAVE 13:
Ten clara tu estrategia operativa

Clave 14:
Pon tus equipos en el centro de tu Estrategia

CLAVE 15:
Sé un reflejo de la sociedad en la que operas

CLAVE 16:
Contrata con cabeza

66

74

84

91

95

104

112

122

133



Clave 17:
Construye tu tribu y cuidala

CLAVE 18:
Establece ways of work

CLAVE 19:
Haz buen marketing y cuida tu reputacion

Clave 20:
Pide ayuda

Clave 21:
Vive el presente (y disfruta)

Epilogo

144

151

163

171

178

183



INTRODUCCION:

Por qué este libro

Si estas leyendo estas lineas, seguramente es porque llevas sobre tus
hombros, o planeas llevar, una de las responsabilidades mas complejas
—y mas transformadoras— de nuestro tiempo: liderar una empresa. No
todo el mundo entiende lo que implica ser la persona que toma deci-
siones que no pueden esperar o que piensa con las dudas que nadie
ve. La persona que sufre la soledad silenciosa del liderazgo. La presion
constante por hacer que todo avance.Y aun asi, aqui sigues. Aqui estas.

Y por eso este libro existe.

He visto a personas como tu entrar en la sala de reuniones con la
mirada cansada y salir con el peso de diez decisiones nuevas. He vis-
to a equipos desalineados esperando claridad. He visto a empresas
brillantes perderse... no por falta de talento, sino por falta de foco, de
sistemas, de proposito, de humanidad. Y también he visto lo contrario:
como una sola decisidon bien hecha puede cambiar el destino de una
organizacion entera.

Liderar no es un privilegio. Es una eleccién y un acto de valentia.Y tu ya
has demostrado tenerla. Por eso estas aqui.

Estas 21 claves estan escritas para ti. Para servirte como un mapa cuan-
do no haya senales, como una brujula cuando todo gire demasiado rapi-
do,y como una voz amiga cuando necesites recordar por qué empezaste.
Aqui encontraras practica real, decisiones que mueven empresas, histo-



rias que iluminan caminos y herramientas que te devuelven algo que
quiza llevas tiempo necesitando: aire.

Porque liderar no va de resistir. Va de crear. De ordenar el caos. De darle
direccion a un sistema vivo. De sostener sin romperte. De avanzar sin
perderte.

Pienso en ti —en la persona que abre la puerta antes que nadie, que
escucha mas de lo que cuenta, que sostiene mas de lo que reconoce
y que, aun en los dias dificiles, se mantiene en pie. Este libro esta
escrito para ti.

Puedes leer este libro entero de una vez,de la clave 1 a la 21.0 solo las
claves que te apetezcan.Y deja que la rueda empiece a girar a tu favor.

Porque todas las claves estan entrelazadas. Ya veras.

Si este libro consigue que un solo dia de tu liderazgo sea mas claro, mas
humano o mas tuyo... habra cumplido su misién.

Y ahora si. Respira. Entra. jEste es el comienzo de una forma distinta de
liderar para que tu empresa despegue!

Gracias por la confianza

Natalia Alcaide



CLAVE 1:

Mirate al espejo

Un dia cualquiera de Roberto,
el CEO desdibujado

Me desperté antes de que sonara la alarma. No sa-
bria decir si dormi mal o si directamente no descan-
sé.Me quedé unos minutos mirando el techo, dando-
le vueltas a una idea que tuve anoche para mejorar
una de las funciones del producto. Era buena, de esas
gue me activan. Pero el dia me esperaba con todo lo
demas. Respiro y pienso “vamos Roberto”.

Fui directo a la maquina de café. Miré el correo des-
de el mdvil. Varias cosas urgentes: reuniones, decisio-
nes, un problema con un cliente que no supe como
responder.

Entré en la oficina justo cuando empezaba la reunion
con el equipo de ventas. Me preguntaron qué hacer
con la narrativa en las llamadas con clientes. Dije que
lo iba a mirar esta semana. Menti sin querer. En mar-
keting me pidieron aprobacion sobre una propuesta.
Les dije que bien, que adelante. No la habia leido. No
tengo ni idea de marketing, para ser honesto. Lo mio
es el producto. Ellos son expertos en marketing, ;no?



Ala hora de comer,me comi un par de platanos.Rapido,
facil. No me apetecia sentarme a comer ni pensar en
ello. Me di cuenta de que ayer fue igual. Y el dia an-
terior también. Alguien del equipo me pregunté si es-
taba bien. Le dije que si, con una sonrisa automatica,
pero pensé que igual no tengo buen aspecto. Me dolia
la cabezay el estdmago estaba revuelto. Me miré en el
espejo del bano.No tengo buena cara.;Y estas ojeras?
No parezco un tipo de 40 anos.

Intenté avanzar con las métricas del trimestre. Abri el
documento y lo tuve delante unos diez minutos sin
saber qué hacer con él. Me cuesta conectar con ese
tipo de cosas. Sé que son importantes, pero no me
nacen.No me da la cabeza para eso. Solo me interesan
cuando afectan directamente al producto.

Por la tarde tuve una reunion con el equipo técnico. Ahi
me senti mas comodo. Hablamos de arquitectura, de
nuevas funciones, de bugs. Me meti en la conversacion,
incluso tomé notas. Es lo unico que disfruto ultima-
mente. Crear, disenar, pensar en como mejorar lo que
ofrecemos. Lo demas... lo voy esquivando como puedo.

Después vino otra reunion, esta vez con recursos hu-
manos. Dicen que faltan perfiles y hay que contratar
a alguien en contabilidad. Que si mas bien un perfil
técnico o0 mas de gente. Yo que ese, ellos sabran que
son los expertos, jno?

Al llegar a casa, dejé la mochila en el suelo y me tiré al
sofa. Pero al rato encendi el portatil “para ordenar un
par de cosas”. Pasé mas de una hora y no supe en que



habia estado metido exactamente. Cerré todo. Me acos-
té sin sueno, con la cabeza encendida y el cuerpo roto.

Manana tengo que revisar los numeros, dar feedback
a producto, preparar la presentacion para inversores y
resolver un tema de equipo que sigo posponiendo. Sé
lo que hay que hacer, pero no me nace hacerlo.

Aveces pienso que lo Unico que querria es que me dejaran
en paz,con mi equipo de producto, disenando cosas utiles.
Y que alguien mas se encargue de liderar todo esto.

Ser lider no es para todos. No hay nada de malo en decidir qué prefieres contribuir
sin dirigir.

Brené Brown

Cuando el cuerpo dice basta

Puede parecer exagerado, pero es real. Es la historia de Roberto,un CEO
que se saltaba las comidas y pasaba sus dias en la oficina comiendo
platanos frente al ordenador. Lo mentoricé y, en nuestra ultima conver-
sacion, me dijo con franqueza: “Ser CEO es muy dificil para mi. Yo no
sirvo para esto.” Sin embargo, ahi seguia. Nuestro trabajo pasoé a ser, en
lugar de como ser un buen CEO, como dejar de serlo.

Os podéis imaginar cdmo funcionaba su empresa. jEra un desastre! Lo
que Roberto no veia es que su estado no era solo personal, sino que
reflejaba toda su empresa. La falta de cuidado, claridad y proposito en
él, se replicaba en sus equipos y en su negocio.
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Cuando ser CEO no encaja

Muchos CEO llegan al rol no por vocacion de liderazgo, sino por ser
brillantes en algo técnico, creativo o comercial. Pero dirigir una empresa
exige mucho mas: visidn estratégica, gestion de personas, transparencia,
toma de decisiones dificiles y, sobre todo, la energia diaria para levan-
tarse, dar ejemplo y motivar a otros. Sin esa motivacion profunda, el
desgaste es inevitable.

Es algo habitual —y en muchos casos deseable—: una persona que do-
mina su oficio, crea algo valioso y decide convertirlo en empresa. El
problema aparece cuando esa misma persona, que empezé cOmo ex-
perta en producto, servicio o tecnologia, se ve arrastrada a un rol de
liderazgo que requiere habilidades muy distintas: gestion de personas,
vision estratégica, comunicacion politica, toma de decisiones dificiles.
Es lo que se conoce como el “sindrome del fundador”: el momento en
que el crecimiento del negocio exige soltar el control,rodearse de gente
mas preparada en ciertas areas y aceptar que la empresa ya no puede
girar solo en torno a uno mismo.Y no todo el mundo esta dispuesto —ni
preparado— para dar ese salto.

Si hay capital externo, la presidon se multiplica: escalar, reportar, con-
vencer. Quien disfrutaba creando productos puede sentirse atrapado en
metricas y reuniones. Como Roberto. Si ademas falta un propdsito per-
sonal claro —mas alla de “vender” o “levantar ronda™, la carga se vuelve
insostenible. Y si no hay madurez emocional para gestionar el ego, el
conflicto o la soledad del liderazgo, la desconexion se instala. EL cuerpo
y la mente empiezan a frenar por dentro.

No porque esa persona no valga... sino porque ya no quiere —ni puede—

sostener ese papel. Roberto no queria ser CEO. Lo decia abiertamente
y lo demostraba en su dia a dia: no delegaba, no comunicaba, ocultaba
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resultados, comia mal, no hacia ejercicio, trabajaba incluso los fines de
semana creyendo que eso lo salvaria. Su mayor problema no era su falta
de habilidades, sino que sus valores no coincidian con los de la empresa
ni con los del equipo inversor.Y no queria cambiar.

Queria que lo aceptaran como era, a pesar de que él mismo se conside-
raba “insoportable”.

Lo que no resuelves, lo contagias

Roberto creia que el problema en su empresa eran los demas. Cuando
la realidad numero es que una empresa es siempre el reflejo de quien la
lidera. Toda organizacion necesita una figura que la guie. Esa persona no
solo toma decisiones: establece los valores, marca el tono emocional y
siembra el comportamiento colectivo.

La persona que lidera, cuida, poda, riega y embellece la cultura
interna.

Los valores de la empresa no solo se declaran, sino que se practi-
can. Puedes tener un mural precioso en la oficina con palabras como
“honestidad”, “autonomia” o “transparencia”, pero si tus actos contra-
dicen esos principios, no construyes una cultura solida. Construyes
desconfianza.

Por lo tanto, si quieres ver el estado de tu empresa, mirate al espejo.
¢Qué ves? Porque tu empresa, sera siempre un reflejo tuyo.

Roberto se mird al espejo y vio un tipo escualido, tenso y con ojeras.
Pues exactamente asi, era su empresa.
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Cuando la solucion empieza
por centrarte en ti

Dormir bien, comer con conciencia, moverse, desconectar sin culpa y
rodearse de personas que te nutran no es opcional. Es imprescindible.
Solo si tu estas bien, podras sostener a los demas.

Cuidarse no es un lujo: es parte del trabajo

Liderar bien no significa ser perfecto, pero si ser coherente. Tus decisio-
nes, tu lenguaje, tu forma de trabajar y tus prioridades deberian reflejar
—de forma visible— los valores que dices defender.

;Quieres fomentar la innovacién? Entonces acepta el error como parte
del proceso y deja que tu equipo experimente.

¢Dices valorar la transparencia? Entonces comparte también las malas
noticias, no solo los éxitos.

;Quieres construir una cultura de bienestar? Empieza por cuidarte tu.
Respetar tus propios limites es el primer paso para respetar los de los
demas.

¢Queé significa para ti el éxito?

Roberto queria vender su empresa antes de los 50 y jubilarse. Tenia
40 anos. EL problema no era su objetivo, sino que no habia nada
mas. Sin un propodsito mas profundo, la motivacion se evapora. A
Roberto le confronté cuando me dijo lo del dinero y le dije: “Si
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solo quieres hacer dinero... Dedicate a la inversion. ;Qué necesi-
dad de montar una empresa?” jMe miré como si hubiese visto un
fantasmal!

Y esto es muy importante tenerlo claro, porque si tu idea de éxito no
la defines tu, lo definiran otros por ti. Y entonces tu empresa dejara de
parecerse a ti...y empezara a parecerse a tus miedos, tus presiones o tus
expectativas prestadas.

Asi que, escribe tu definicion de éxito en una frase. Léela cada dia. Ira
cambiando. Hasta que un dia, encajara.

Liderar también es disenar una vida que puedas sostener. Cuanto mas
alineado estés contigo, mas claro sera el camino para los demas

Porque liderar no es solo dar instrucciones. Es tener el coraje de mejorar
el mundo a través de las personas que confian en ti.

Entonces... ;Te has mirado al espejo? ;Te gusta lo que ves? Asegurate
que lo que ves en el espejo, sea lo que quieres que sea tu empresa.

Porque asi sera.

Accede a mas recursos sobre esta clave en la web
(nataliaalcaide.com/recursos). Alli ampliamos temas como:

e ;Realmente quiero dirigir y liderar una empresa?
e iMe gusta lo que veo en el espejo?

» Checklist de cuidados clave para CEOs

:Seguimos? La préxima clave te ayudara a definir el proposito que guia
tu empresa y tu liderazgo.
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CLAVE 2:

Aclarate

Raquel, nuestra CEO desubicada, recibe la
visita de una mentora

—Vamos a hacer esto juntas, Raquel. No hace falta
que salga perfecto. Solo empecemos por algo sencillo:
jpara qué crees que existe tu empresa?

Raquel mira a la mentora seria y contesta de forma
automatica.

—Pues para ofrecer productos veganos, limpios,
honestos.

—:Y por qué eso es importante para ti?
— Porgue yo misma estuve anos usando cosmeéticos sin
saber lo que me ponia. Cuando descubri todo lo que lleva-

ban... me dio rabia. Senti que nadie nos estaba cuidando.

— Entonces... ;Quieres que las personas se sientan
cuidadas?

— Si. Que sientan que alguien ha pensado en ellas de
verdad, no solo en venderles algo.
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— (A quiénes, exactamente? ;Tienes una persona con-
creta en mente?

— Pues no sé, a ver.. Mujeres jovenes. Como mi sobri-
na, por ejemplo. Que estan empezando a construir sus
habitos y que buscan marcas que no les mientan.

— Vale. Entonces tu empresa existe para cuidar a mu-
jeres jévenes que quieren productos honestos y que

respeten su cuerpo y el planeta. ;Como suena eso?

— Suena mucho mas claro que lo que suelo decir. Me
gusta.

— ;Qué emocidn quieres que se les quede después de
usar uno de tus productos?

— Tranquilidad. La sensacion de haber elegido bien.

— ¢Y qué tipo de cambio mas grande esperas contri-
buir a crear en el mundo?

—Uf... me cuesta decirlo sin que suene grandilocuente.
Pero... Me gustaria que no hiciera falta saber de qui-
mica para saber si un cosmético es sano. Democratizar

eso. Hacerlo facil, seguro, claro.

— Todo eso que acabas de decir... es proposito. Ya Lo
tienes. Solo hay que nombrarlo bien.

Raquel sonrie.

— Entonces no estaba tan perdida.



— No. Solo un poco enredada — aclara la mentora —.
Pero ahora empezamos a tirar del hilo.

— Puede ser... Nunca pensé que el propdsito era tan
concreto. Yo lo veia mas como una idea general. Pero
ahora lo entiendo un poco mas.

Una visién clara y un propdsito firme te permiten caminar con decision incluso
cuando el terreno es incierto.

Melinda Gates

iPero si nosotros solo queremos hacer
cosmeética vegana!

Realmente, jcual es el propodsito de la empresa de Raquel? ;Vender
cosmeéticos veganos? Pero, jvender productos veganos para que? Eso
no es un impacto ni una contribucién al mundo. Y tampoco se trata de
hacer dinero, ese no es un proposito. Una empresa es un ente vivo que
implica la vida y el tiempo de muchas personas: clientes, proveedores,
empleados, socios. No podemos pensar solo en el beneficio econémico.
;0 si? Si es asi, ya puedes dejar de leer este libro, porque no es para ti.

Si solo quieres dinero,no te compliques ydedicate a la inversion,no aemprender.
Un proposito claro es el que ayuda a una empresa a mantenerse fiel a su
esencia, incluso en tiempos dificiles. Es lo que viene a tu cabeza un dia

oscuro de invierno en el que no te apetece salir de la cama. Es lo que te
mantiene “ahi”, a ti y a tu empresa.
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Vamos a ver un ejemplo muy popular. Cuando Howard Schultz volvio a
Starbucks como CEO en 2008, la empresa estaba en crisis. Lo que saco
a la empresa de ese agujero fue el propdsito. En lugar de centrarse solo
en Llos numeros (y mandar a freir esparragos a los inversores), reafirmé
su proposito: “Inspirar y nutrir el espiritu humano, una persona, una taza y
unvecindario a lavez.”.De esta manera, cerrd temporalmente 7.100 tien-
das para reentrenar a los baristas en la experiencia del café y reforzar
la conexion con los clientes. Resultado: Starbucks recuperd no sélo su
identidad sino también su crecimiento.

¢ Qué esta decidiendo por ti?
Muchas empresas ven el propdsito como un eslogan bonito para la web
corporativa, pero no lo viven ni lo transmiten internamente. Y cuando

llega la incertidumbre, se pierden.

La ignorancia decide por ti: te lanzas a abrir un negocio sin saber nada
de empresas.

Las prisas deciden por ti: vas directo a alquilar un local, contratar, pro-
ducir... sin parar a pensar a dénde vas ni por qué haces lo que haces.

Ahora ya lo sabes.Y puedes hacerlo diferente.

¢Como se crea el proposito de una
empresa?

Mira estos ejemplos:
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o Telefonica: “Hacer nuestro mundo mas humano, conectando la vida
de las personas.”

e Netflix: “Entretener al mundo.”
e Adidas: “Transformar la vida a través del deporte.”
El de mi consultora es:

“Ayudar a emprendedores y CEOs a hacer crecer sus empresas de forma
inteligente y sostenible.”

Y ese es solo el propdsito, no como lo hago. El ‘como’viene de distintas for-
mas: consultoria, mentorias, libros, capacitaciones, coaching, sweat equity,
software, charlas, hubs de emprendedores, transformacion de startups, crea-

cion de empresas...presencial, online, por bloques, progresivo, cambio radical.

iMuchos formatos? Si. Lo importante es que todo responde al mismo
propésito.

EL c6mo cambia. El porqué se mantiene.
Los dias que pierdo el rumbo, recuerdo mi proposito y me pongo en marcha.

El propdsito es la brujula. No es el mapa. Un buen proposito aguanta una
crisis, te hace levantarte con ganas los lunes y lo entiende cualquiera.

Crea el proposito de tu empresa (en 5
pasos sencillos)

Paso 1: ;Qué haces?

19



Piensa en tu actividad diaria: qué vendes, como y a quién

En nuestro ejemplo, Raquel vende productos cosméticos veganos he-
chos con tecnologia propia y software para personalizar y formular sus
productos a demanda.

Paso 2: ;A quién ayudas y con qué?

Piensa qué problema real resuelves y cdmo haces mejor la vida de tus
clientes.

En nuestro ejemplo, las clientas de Raquel buscan productos éticos, sin
ingredientes toxicos y sin culpa. Quieren cuidarse sin danar el planeta
ni a otros seres Vvivos.

Paso 3: ;Qué valores no vas a soltar nunca?

En nuestro ejemplo, Raquel tiene claro que son la transparencia en los
ingredientes, la sostenibilidad real (no de greenwashing), bienestar ani-
mal y respeto por la diversidad de cuerpos y pieles.

Paso 4: Junta todo en una frase sencilla

En la empresa de Raquel: “Existimos para hacer que el cuidado de la
piel sea ético, accesible y personalizado, sin comprometer la salud del
planeta ni la de quienes lo habitan”.

Paso 5: Prueba tu propadsito

Observa y analiza si realmente te representa, te inspira y lo entiende tu
equipo.Y ademas, observa si te ayuda a decidir.

Sies un si, lo tienes. Si dudas, afinalo hasta que encaje contigo y tu empresa.
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Ya tengo el propésito de mi empresa. ;Y
ahora queé?

Un proposito se aplica en todos los rincones de la empresa: cultura,
estrategia, comunicacion y decisiones. Es tu brujula y la de todas las
personas que trabajan en la empresa. Te permite moverte sin perder el
norte, incluso cuando no tienes un mapa claro. jTe saca de los atollade-
ros en los que tu misma te metes!

Haz que tus equipos —todas las personas de tu empresa— conecten con
ese proposito:

1. Comunicalo con claridad. Que sepan como contribuyen a él.
2. Usalo como guia para tomar decisiones.
3. Hazlo visible para clientes y aliados.

4. Ajusta si es necesario, pero mantén su esencia. Pregunta a las per-
sonas de tu empresa, a Los socios y a los proveedores principales.

Después, construye tus objetivos a partir de ese propdésito.
;Qué quieres lograr? ;Ddénde estas hoy? ;Cual es el camino?

Es absolutamente esencial que sepas a donde quieres llegar con tu em-
presa, cada dia de tu vida. Porque si no lo sabes, no llegaras a ningun lado.

Accede a mas recursos sobre esta clave en la web
(nataliaalcaide.com/recursos).

AlLi ampliamos temas como:
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e Laimportancia de los objetivos empresariales

e Definiendo el propésito de tu empresa (y qué hacer con éel)

Y ahora, si ya has encontrado tu propdsito, estas lista para dar el siguien-
te paso: conectar con el entorno que moldeara tu liderazgo y abrira el
rumbo de todo lo que viene.
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CLAVE 3:

Conecta con el entorno

Ricardo, nuestro CEO desconectado, abre
su email

Ricardo esta sentado en su despacho minimalista con
vistas a la ciudad, serio, acaba de pedir que le traigan un
café. Esta mirando los resultados de ventas trimestrales
de su empresa de fabricacién de ropa. Las ventas estan
estancadas, sobre todo la ropa joven, que es, ademas, su
producto estrella, que ha sido su gran apuesta.No lo dice
en voz alta, pero empieza a notar que algo no funciona.

Entre los correos aparece uno con asunto anodino:
Asunto: “Nueva propuesta de packaging reciclable 2025

Sin leerlo del todo, lo reenvia a su asistente con una
nota escueta:

“¢Tenemos presupuesto para esto? Si no, ni lo movais
por ahora.”

Y sigue con su dia.

Este era el contenido del email:

23



24

De: Andrea Suarez (Responsable de Producto)
Para: Direccion General

Asunto: Propuesta de transicion a tejidos reciclados
post-consumo

Buenos dias, Ricardo,

Espero que estés bien. Te escribo para comentarte que
tras los ultimos estudios de mercado de nuestro tar-
get, hemos confirmado que mas del 68% de nuestros
consumidores entre 18 y 30 anos consideran el uso
de tejidos reciclados, especialmente a partir de ropa
usada aunque también consideran comprar ropas re-
cicladas, como una condicion clave a la hora de elegir
una marca de moda. Basicamente, este grupo no solo
busca estética y precio, sino también coherencia con
sus valores medioambientales.

Teniendo en cuenta que este grupo de edad es el que
mas compra nuestros productos, proponemos lanzar en
2025 una coleccién capsula con materiales provenien-
tes de ropa reciclada postconsumo, en colaboracion con
proveedores certificados en reciclaje textil. Esto inclui-
ria mezclas de algodon regenerado, fibras recicladas de
poliéster y un sistema de trazabilidad para comunicar
origen y proceso y saber en cada momento qué consu-
mo real de recursos energeticos y poder asi reducirlo,
construyendo una narrativa clara de circularidad. Esto
nos vendria de perlas para mostrar en nuestras cam-
panas de marketing, el origen sostenible de nuestros
productos y asi acceder a ese mercado tan exigente.



Adjunto te paso la comparativa de costes por
prenda (incremento estimado del 7,2% sobre li-
neas estandar), estudio de percepcién de marca
en nuestro target objetivo, concepto de campana
propuesta: “‘Ropa que ya tuvo una vida. Y quiere te-
ner otra.”

Creemos que esta iniciativa nos ayudaria enormemen-
te a posicionarnos como marca que escuchay actuay
podria funcionar como punto de entrada a una estra-
tegia de sostenibilidad a medio plazo, sin comprome-
ter la viabilidad operativa.

Quedo disponible para presentar la propuesta en co-
mité o para organizar una sesion con Produccién y
Marketing.

Gracias por tu atencién,

Andrea Suarez,

Directora de Producto

Nada de eso lleg6 a ser leido. Ricardo lo archivé men-
talmente como “tema operativo”.

Ese mismo dia, su directora de ventas se reune con él
para analizar los resultados trimestrales. Le ensena un
grafico y le explica:

— Estos son los resultados del trimestre y el estudio
detallado del observatorio de marcas. Te resumo: las
ventas han caido un 12% en el segmento 18-25 y nos
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estan viendo como una marca que no escucha, que no
les representa, y que contamina.

Ricardo le mira y pregunta:
—“;Pero estamos seguros de que esta generacién
compra algo? ;O solo se quejan en Twitter?” Igual hay

que cambiar de target.

La directora de ventas no entiende su frase. Y le re-
cuerda que ahora se llama X, no Twitter.

No estamos en el negocio del café sirviendo personas, sino en el negocio de las
personas sirviendo café.

—Howard Schultz (ex-CEO de Starbucks)

Siddharta y la desconexidn

Siddharta Gautama era un principe que vivia rodeado de todas las comodida-
des en su palacio, sin conocer nada del mundo exterior.Jamas habia salido fue-
ra.Pero la curiosidad y una llamada interior, le hizo salir,en contra de su familia,
que se negaba a qué viera la realidad. Y nada mas salir, en sus paseos, vio por
primera vez lo que era la realidad de la gente. Cobmo vivian, qué hacian, comian,
y como se dirigian a él pidiendo limosna.Todo eso le impactd profundamente y
comprendio que el sufrimiento era comun a todos y decidid prescindir de todo
lo que tenia y se dedicé a meditar bajo un arbol y se transformé en Buda.

No te preocupes, no te estoy diciendo tienes que irte a meditar bajo
un arbol como hizo este principe (aunque meditar es una practica que

26



te recomiendo), pero si es necesario, para asentar tu liderazgo, que te
empapes de realidad y que conozcas el entorno en el que opera tu em-
presa y te hagas uno con él. Tienes que saberlo todo.Y no, no sirve que
lo sepan los de marketing: lo tienes que saber tu.

La burbuja de la empresa

Los lideres tienden a alejarse del mundo que les rodea. No porque lo
deseen, sino porque la naturaleza de su trabajo los empuja hacia una
burbuja donde todo gira alrededor de si mismos. Se rodean de otros
empresarios, ejecutivos, inversores y personas con un poder adquisitivo
y unos habitos y rutinas similares. Sus conversaciones giran en torno a la
rentabilidad, escalabilidad, innovacion, crecimiento. Poco a poco, dejan
de ver lo que ocurre fuera de sus oficinas. Se desconectan y se aislan.

Este aislamiento no es solo fisico. También es mental. Se pierde el con-
tacto con opiniones criticas, se toman decisiones basadas en suposicio-
nes en lugar de hechos. La mayoria de las personas que lideran empre-
sas, viven de forma aislada: de la oficina al coche, del coche a casa.Y
mentalmente también estan en su oficina.

Se han desconectado del ecosistema del que su empresa forma parte

David Owen, neurdlogo y exministro britanico, lo describe como el sindrome
de Hubris: una desconexién progresiva de la realidad que sufren quienes
ostentan poder. Los lideres caen en una burbuja de autoconfianza extrema,
alejados de los problemas reales de empleados, clientes, sociedad y planeta.
Esta distancia no solo genera soberbia, si no también ceguera estratégica,
es decir, la incapacidad de ver los cambios del entorno, de escuchar senales
tempranas o de adaptarse a nuevas demandas sociales y medioambientales.
Es una ceqguera que no surge de la ignorancia, sino del exceso de certeza.
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Te pregunto: ;qué es lo que no estas viendo porque estas viendo lo que
estas viendo?

La empresa como parte de un ecosistema

La empresa inteligente es la que crece en el mismo lugar donde ha naci-
do: su entorno. De nada sirve que tengas un plan de negocios estupendo
si luego no estas conectado con lo que te rodea.

Este entorno incluye tanto el lugar fisico en que quieres crecer como las
personas y seres vivos. Los empleados, clientes actuales, clientes futu-
ros y pasados, proveedores, partners, socios, colaboradores e inversores.
También las regiones, ciudades, pueblos, campos, montanas y playas
donde estan tus fabricas o llegan los resultados de tu gestion. Y los
seres vivos. No te olvides de ellos. La empresa ha nacido en el mundo y
solo puede crecer en el mundo en que nacio.

Si tu empresa esta alejada del mundo, en su propia burbuja, lejos de las
necesidades del entorno que la vio nacer, no podra crecer de forma soste-
nible a lo largo del tiempo.Y, adivina por donde empieza la desconexién de
la empresa con su entorno. Si, empieza, como todo, por la desconexion de
quien la lidera. Como le paso6 a Ricardo, el CEO de nuestro ejemplo.No solo
no escuchaba a su entorno, gente joven que apuesta por ropa hecha con
materiales reciclados, sino que tampoco escuchaba a sus propios equipos.
Ese email, nunca lo leyo,y eso le costo a la empresa millones en facturacion
y branding. En su burbuja, solo importaban los margenes.No cambi6 nada'y
pronto, la realidad entré por la puerta —boicots, sanciones, fuga de clientes
y empleados— ya era tarde. No fue un error ético, fue una mala estrategia.

La desconexion le salio cara
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¢De qué estas desconectado?

No se trata solo de los clientes que ya te compran. También de los que
aun no lo hacen.;Qué necesitan? ;Por qué todavia no eligen tu empresa?

También hablamos de tus empleados (esto Lo veremos en el apartado
de cultura laboral), tus clientes, proveedores, colaboradores, la comu-
nidad, las instituciones, los bancos, inversores, socios estratégicos.
En términos corporativos, lo que llamamos “stakeholders” o grupos
de interés.

Si tu compania tiene 250 empleados, 50 clientes, 20 proveedores, 20
partners, te tienes que preguntar, jestoy en contacto con todos ellos?
Tienes que saber lo que les pasa, que necesitan, que les preocupa.
;Tienes a alguien en tu equipo directivo que te mantenga conectado
con la realidad? Escuchalo. Pero,aun mejor, sal ahi fuera y obsérvalo por
ti mismo. Haz como Siddharta.

¢Cuan desconectado estas?

A veces pensamos que nuestros productos “ya cumplen” con lo que
la gente necesita. Pero, ;sabemos realmente qué ocurre con nuestros
productos y servicios una vez salen de nuestras manos? ;Ddénde ter-
minan? ;Qué impacto tienen? Un bote, un software, un servicio... todo
deja huella. Y muchas veces, ni siquiera nos lo preguntamos. Esa falta
de conciencia —de materiales, emisiones, residuos, personas— también
es desconexion.

Te propongo lo siguiente. TOmate cinco minutos y respondete con
honestidad:
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¢Cuanto hace que no caminas por los barrios de tu ciudad sin un prop6-
sito empresarial? Hazlo

¢;Podrias decir cuanto cuesta un billete de metro o un menu en un bar
de barrio?

;Sabes cual es el sueldo promedio en tu pais y en qué lo gasta la
gente?

;Tienes una idea clara de cdmo es la vida de un joven de 25 anos que
busca trabajo? ;Sabes qué le pasa a tu publico objetivo, a que se dedi-
can, qué hacen en su vida diaria?

¢Y la de una madre soltera con un empleo a media jornada?

;Y la de un jubilado?

;Cuanto vale un café en un barrio donde viven tus clientes?

Y todavia mas facil: ;miras los informes de tendencias de mercado que
te envian tus equipos?

EL METoDO SIDDHARTA: LIDERAR DESDE DENTRO
HACIA FUERA

Llevo 30 anos en el mundo de los negocios.Y hace 10,decidi entrar en el
mundo de la meditacidon y el yoga. Me hice profesora, practiqué, viajé a
la India y trabajé con varios yoguis.Y me di cuenta de algo: el mundo de
los negocios tenia un problema de desconexidn. No solo con el exterior,
sino también con el mundo interior.
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La desconexion del mundo exterior es un reflejo de la desconexion de
tu mundo interior. Es paradojico: cuanto mas desconectado estés de tu
interior, mas desconectado estaras del exterior.

Por eso desarrollé el Método Siddharta. Un método de liderazgo desde
dentro hacia fuera. Conectar hacia dentro y hacia fuera. (Aqui descargar
a traves de un email)

Obsérvate a ti, tu mundo, como eres. Puedes ayudarte con yoga y me-
ditacién. El yoga te conecta desde el cuerpo, la meditacién desde la
respiracion. Otras practicas: pasear en la naturaleza, banos en el mar, etc.
Luego, sal al exterior. Cambia tu realidad por la de otros.

No podemos sequir creciendo desde un lugar desconectado del plane-
ta. Porque vivimos en éL. Y cada decision que tomamos —sobre como
producimos, vendemos, comunicamos o contratamos— deja una huella.
Si no la vemos, tarde o temprano, alguien mas la vera por nosotros. Y
entonces, ya no habra vuelta atras.

Como dijo Paul Polman (Ex-CEO de Unilever):

“Los negocios no pueden tener éxito en sociedades que fracasan.”

Tu empresa (y tu) sois una pieza mas del todo.

EJERCICIO PRACTICO: PONTE OTRAS GAFAS

Una vez al mes, toma un dia con tu equipo para recorrer tu ciudad.
Toma el metro. Baja en diferentes barrios. Camina sin rumbo. Entra a
un supermercado. Observa precios. Siéntate en un bar y escucha las
conversaciones.
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Ve a barrios ricos, populares, zonas de estudiantes, areas turisticas, sec-
tores industriales. Apunta lo que observes. Luego, en la oficina, ponlo en
comun con tu equipo. Escribanlo. Analicenlo. Veras como tu perspectiva
cambia.

Y si puedes, el fin de semana, sal de la ciudad. Conduce hasta un pue-
blo cercano. Observa como vive la gente fuera de tu burbuja. Porque
las decisiones que tomes como CEO no solo afectan a los numeros de
tu empresa. Afectan a las personas. Y cuanto mas cerca estés de ellas,
mejor lider seras.

Accede a mas recursos sobre esta clave en la web
(nataliaalcaide.com/recursos). Alli ampliamos temas como:

e Sindrome de Hubris
e el sindrome del fundador

e La empresa como parte del ecosistema

Si ya has aprendido a leer tu entorno, estas preparada para dar el si-
guiente salto: convertir toda esa informacién en decisiones claras, va-
lientes y alineadas contigo.

La Clave 4 te espera. Es momento de decidir.
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