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«Momentum. Como
crear, mantenery

recuperar el impulso»
Michael McQueen
Edita: Empresa Activa (2018)
232 pdginas; 18 euros
Eldeporte, la cultura, los negocios, la infor-
matica... Todos son sectores que tienen
que ver o sustentan de alguna forma la
economiay en los que existen historias que contar sobre construccion
de marca, publicidad, marketing, ascension, altibajos y caida de los
negocios para, en algunos casos, volver a levantarse. El galardonado
orador, consultor y gurt de tendencias Michael McQueen habla en
este libro sobre la importancia del momento en una empresa, el ins-
tante en el que la actividad y el enfoque de un producto se unen para
avanzar, pero que hay que mantener mediante la perseveranciay la
consistencia. Momentum es una guia muy personal y sencilla de leer
sobre el arte del éxito, una situacion que si solo se basa en ese instante
victorioso lo normal es que implique su pérdida al instante siguiente.
McQueen busca ensefiar al lector las claves de la constancia, para
que logre un resultado innovador en su empresa, pero a la vez que su
éxito sea sostenible en el tiempo y en las ganancias. El lector descu-
brira asi los agujero negros, las trampas que se puede encontrar en
su camino hacia la consecucion de su meta. Esta explicacion la sus-
tenta con historias reales de firmas que tuvieron su momento y que
llegaron a aprovechar, pero que a lo largo de sus historia perdieron
el éxito para caer en el olvido o renacer con nuevos impetus. Son his-
torias de empresas como Kodak, Starbucks, Seiko o incluso Microsoft.
Michael McQueen ha ayudado a numerosas marcas mundiales a
mantener sus logros y hace dos afos centrd sus investigaciones en los
habitos y mentalidades clave que permiten a organizaciones y perso-
nasamantenerse a la vanguardia por un largo periodo de tiempo. De
esta investigacion nacio su cuarto libro de éxito: Momentum: cémo
crear, mantenerlo o recuperar el impulso.
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El jurista y notario Ignacio Gomé Garcés
habla en este libro del nacimiento del bit- .

coin, dela realidad de esta moneda electro-

nica y de lo que el ciudadano medio debe s e

saber sobre ella. Tras una extensa reflexion ....

sobre este fenomeno nacido en el 2009 obra bes

de Satoshi Nakamoto (un seudénimo), el

bitcoin no solo es la moneda en si, sino el software necesario para su
gestion, basado en las redes P2P (peer to peer). Goma dedica la pri-
mera parte de la obra a este nacimiento y evolucion, para pasar des-
pués a explicar las consideraciones juridicas de este fenémeno. Para
el autor, solo se puede hablar de moneda cuando sirve de unidad de
cuenta, de medio de intercambio y de reserva de valor. El bitcoin cum-
ple las dos primeras premisas, pero no la tltima. Pese a sus reticencias,
Goma no duda de que la criptomoneda cobrara fuerza.
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«O comercio local esta
en guerra, a ver quen
sigue vivo en 5 anos»

O La firma Todo Lar, de Carballo, esta especializada
en productos para el hogar de bajo coste © Estudian
férmulas para hacer frente al gigante Internet

O Marta Lépez

I

Una decena de establecimientos
repartidos por toda la provincia
de A Corufia, una plantilla que os-
cila entre los 25 y los 30 emplea-
dos y una nave central, en Carba-
1lo, desde la que sirven para toda
la comunidad. Ese es el balance
obtenido por la modesta cadena
Rel00 y Todo Lar, con mds de un
cuarto de siglo de actividad, y di-
rigida en todo momento por las
mismas cuatro manos.

José Manuel Naya (Sisamo, Car-
ballo, 1960) es uno de los dos so-
cios fundadores. Primeramente
1levé la empresa con su cufiado,
y ahora con los hijos de este. To-
do queda en familia. «NGs tifia-
mos salas de xogos, con futbolins
e demais, perono 1991 decidimos
cambiar de negocio. Eu vin que
en Madrid isto dos todo a 100 pe-
setas estaba funcionando e, dado
que aquinon estaba demasiado ex-
plorado, trouxémolo nés», expli-
caNaya. Solo Cadena 100 —ahora
cerrada— operaba entonces, y la
acogida no pudo haber sido mejor.

Abrieron una tienda Re 100 en
el centro de Carballo, en plena Pra-
za de Galicia, pero enseguida se les
quedd pequenia. Al afio siguiente
vino otra, y el siguiente otra mds,
hasta que se hicieron con un alma-
cén de 500 metros cuadrados pa-
ra guardar todo el stockque tenfan
que traer en trdileres para abaratar
costes. De 500 pasaron a 1.000, y
de ahi a expandir sumarca por la
provincia. «En Carballo chegamos
ater cinco tendas», recuerda Naya.

Sin embargo, poco dura la ale-
gria en la casa del pobre, reza el
dicho, y la llegada de los bazares
orientales enseguida azotaria con
fuerza. Como estrategia para con-
trarrestar los precios tirados y los
bajos costes en personal forma-
ron lamarca Todo Lar, ideada para
crear una diferenciacién respectoa
laconcepcidn tradicional de bazar:
mobiliario mds cuidado, personal
especializado y diversificacién de
productos. Y les fue francamente
bien, explica Naya: «Os anos 2003,
2004, 2005, 2006 e 2007 foron moi
bos. Vendéronse moitos pisos e a
xente precisaba ttiles e cousas pa-
Ta 0S SeUs NOVOS apartamentos».

Y ahi, en el 2008, llegd el siguien-
te palo para esta pequefia empre-
sanacida en la Costa da Morte: el

José Manuel Naya, uno de los socios fundadores, en su nave de Carballo. |anacarcia

pinchazo de la burbuja inmobilia-
ria. Amenos pisos, menos ventas,
y amds crisis, menos ventas tam-
bién. La recesion se tradujo en ba-
jadas de hasta el 30 % en las ven-
tas, siete establecimientos cerra-
dos y una mengua en la plantilla
de hasta veinte personas. «Des-
pois de ver como sucedera en cri-
ses anteriores, comoa dos noventa,
eu agardaba que durase uns dous
ou tres anos, pero nada mdis lon-
xe da realidade». No les fue mal
en el 2010, de hecho parecian ver
laluz al final del tunel, «pero veu
2011, e foi ainda moito peor». Des-
de entonces focalizaron su estrate-
giaen mantener los establecimien-
tos de mayor tamafio, ya que amds
dimension, menos personal se ne-
cesita por metro cuadrado, «triste-
mente esa € a realidade».

Si de algo presume Naya al ha-
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Tienen 9 tiendas
propias, unos 30
empleados y una
facturacion de
2.398.172 euros el
pasado 2017

blar de la firma Todo Lar es del per-
sonal trabajador. Para él son el ele-
mento clave, el que aporta calidad
ylesdiferencia de la competencia.
«Anosa encargada de Carballo le-
va 17 anos no negocio, cofiece aos
clientes polo seu nome. Esa cer-
canifa no trato € unha fortaleza».
«Algunha tifiamos que ter!»,
afiade Naya, en clara referencia
al reto mds grande al que han te-
nido que enfrentarse en los mds
de veinte afios que llevan de an-
dadura: Internet. Y mds concreta-
mente, el gigante Amazon. Pese a
que desde Todo Lar estudian ga-
nar presencia en la red —«De es-
te ano non pasa que comecemos
a ofrecer unha venda online de ca-
lidade»—, es dificil hacer frente a
un competidor que gestiona millo-
nes de servicios por todo el mun-
doy que ofrece tantas facilidades,
sobre todo ala hora de comprary
devolver con total rapidez. No hay
muchosnegocioslocalesy de tipo
fisico que se resistan a la influen-
cia digital, y eso se deja notar: «O
comercio local estd en guerra, a
ver quen sobrevive de aquf a cin-
o anos, porque tal e como estd a
demanda, sobramos a metade».
Pese atodo, Naya afrontalos afios
venideros con optimismoy con in-
tencién de prosperar aferrandose a
sus dos valores de marca: la fami-
liaridad y el trato cercano.



