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Guillermo y Miguel eran amigos desde la universidad. Soñaron juntos con vivir en Bali, viajaron

juntos a playas doradas, pensaron juntos en ganar dinero para jubilarse pronto.

Un día decidieron montar una empresa. Hacer lo que sabían, ganar mucho dinero, terminar

arrimados a una barra con piña colada antes de cumplir los 50.

Al arrancar, Guillermo estaba justo de liquidez. Los gastos de constitución los pagó Miguel. Los

primeros sueldos también. Hasta que la máquina arrancó.

Guillermo aceptó de buena gana que por esa circunstancia no le correspondiera el 50%, sino el

15%. Era justo. Era razonable. Se brindó con cerveza de abadía. Se terminó el día entre

abrazos.

Buenos amigos y además socios. Con sueños compartidos.

¿Qué podía salir mal?

Todo.

■■■

El problema

Todo podía salir mal porque los acuerdos relativos al dinero nunca se pusieron en papel. Ni ante

notario. Ni en ningún sitio.

Mucha confianza. Dos brindis. Un abrazo. Eran muy buenos amigos.

Cuando yo empecé a trabajar con Guillermo habían pasado quince años de aquello.

Quince años esperando el 15% que nunca llegó. Quince años de promesas como las del

seductor que promete divorcios que nunca llegan.

El primer trabajo grande fue conseguir que Guillermo viera lo que no quería ver: que no era

socio de nada. Que no tenía el 15%. Que su amigo había prolongado el engaño durante quince

años.

Eso duele. Y lleva tiempo.

■■■

Navegación al pairo

Durante más de un año, trabajamos en aceptar esa realidad.

Sesiones de dos horas cada mes. Lentas. Necesarias.

No se puede construir nada nuevo mientras sigues agarrado a lo que ya no existe. Y Guillermo

seguía agarrado a la esperanza de que su amigo cumpliera. Que algo cambiara. Que las

acciones llegaran.



No iban a llegar.

Cuando por fin pudo aceptarlo — no resignarse, aceptarlo — empezamos la siguiente fase.

■■■

Método Maqueta: construir el futuro

Le propuse un Proyecto Maqueta.

Como hacen los departamentos de marketing con los productos: prototipos, maquetas,

versiones de prueba. Pero aplicado a su futuro profesional.

Diseñamos una empresa nueva. Su empresa. Con web, con logo, con tarjetas de visita. Con un

puesto y un título profesional que le ayudaran a verse en su nuevo papel.

Usamos la palabra "moldetizar" — lo que teníamos que moldear hasta darle forma.

No era jugar. Era visualizar un futuro posible con tanta concreción que dejara de ser una

fantasía y empezara a ser un plan.

Desde ese sitio, actuando como si ya estuviéramos frente a la nueva empresa, trabajamos sus

fortalezas y sus debilidades. Mejoramos su asertividad. Acompañamos su alejamiento del socio

que nunca fue socio.

Y nos aseguramos de proteger tanto la amistad como la seguridad de sus ingresos. Porque las

dos cosas importaban.

■■■

Teatros de comunicación

Simulamos negociaciones. Tratos. Acercamientos con clientes.

Imaginamos cómo se les trataría si fueran clientes de la nueva empresa. Discutimos productos,

enfoques, servicios. Definimos precios y modos de comunicación.

No era teoría. Era ensayo. Preparación real para conversaciones reales.

■■■

El resultado

Guillermo desarrolló un plan estratégico de independencia profesional.

Desde que lo implementó, ha firmado dos contratos con clientes nuevos. Uno de ellos incluyó un

Sign-On Bonus de 26.000€.

La redacción del contrato, los anexos, la estructura jurídica — todo corrió por mi cuenta. No se

trataba solo de acompañar. Se trataba de que saliera bien.



"Durante todo este tiempo, yo me he deconstruido para reconstruirme de un
modo mejorado."

Eso es exactamente lo que pasó.

■■■

Duración

Más de un año de Navegación al pairo (sesiones mensuales de dos horas).

Tres meses de Proyecto de Avance (sesiones semanales de una hora).

■■■

Técnicas propias utilizadas

• Navegación al pairo: gestionar emociones durante la incertidumbre, aceptar lo que hay antes

de construir lo nuevo

• Método Maqueta: crear prototipos del futuro con suficiente detalle para que dejen de ser

fantasía

• Teatros de comunicación: ensayar conversaciones reales antes de tenerlas

• Acompañamiento legal y estratégico: no solo orientar, también ejecutar
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