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Rainer Zitelmann nacié en 1967 en Frankfurt am Main. Hijo de un pas-
tor y escritor, su infancia estuvo marcada por la presencia de libros en el ho-
gar familiar y por su aficion a la lectura y a la escritura. Estudi6 historia y cien-
cia politica en la Universidad de Darmstadt, donde se doctoré en historia en
1986 con una tesis sobre Hitler, que alcanzé notable difusion y fue traducida
al inglés. De 1987 a 1992 fue asistente cientifico en la Universidad Libre de
Berlin. En el 92 se incorpor6 al grupo Axel Springer Verlag, donde desem-
pei6 tareas diversas, entre ellas la de redactor econémico y jefe de la seccion
inmobiliaria del periddico Die Welt. En el 2000 abandoné el diario y fundé
una consultora que operaba en el sector inmobiliario, que vendié en 2016,
aunque sigue vinculado a ella como asesor. En ese mismo afo se doctor6 en
ciencia politica en la Universidad de Potsdam con una investigacion sobre los
superricos, que ha dado lugar al libro que aqui se comenta (la critica ha sido
muy positiva, pero la tesis doctoral no logré mas que magna cum laude: en Ale-
mania la summa cum laude no se regala). Zitelmann es hoy un autor y confe-
renciante afamado. Tiene dos blogs, uno dedicado a la actualidad politica y
econdmica (www.zitelmanns-finanzkolumnen.de), y otro a la critica de libros
sobre esas mismas materias (www.empfohlene-wirtschaftsbuecher.de). Ade-
mads, escribe regularmente para wallstreet-online.de.

Hasta aqui nos encontrarfamos ante una clisica carrera de intelectual exi-
toso, que ha acertado a combinar el quehacer académico con la prictica -co-
municacién y consultoria-. Lo singular de Rainer Zitelmann es que después
de escribir durante afios sobre el sector inmobiliario, se convirtié en inversor
y, tras unos comienzos modestos, ha llegado a amasar una considerable for-
tuna. Lo nunca visto: uno “de letras” que se hace millonario gracias a su ha-
bilidad como negociante. Esta situacién casi de ensueiio le permite delegar la
gran mayoria de las cosas que no le agradan —comprar, cocinar, gestionar la
agenda, administrar sus bienes, hacer la declaracién de la renta- y concentrarse
en las actividades que le apasionan: leer y escribir, dar conferencias por todo el
mundo o practicar deporte a nivel casi profesional.
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El banco suizo UBS publica cada afio en noviembre un informe sobre los
multimillonarios del mundo: hay 2101 personas que tienen mds de mil millo-
nes de dolares; su patrimonio acumulado suma 8,5 billones. La brecha entre
los superricos y el comin de los mortales se agranda. Crecen la envidia e in-
cluso la hostilidad hacia los millonarios y en algunos paises se discute la posi-
bilidad de gravar las grandes fortunas con impuestos especiales: muchos po-
pulistas ven en esos ingresos suplementarios la solucién para los problemas
economicos de sus paises. Al margen del simplismo que hay detrds de esas
ideas —al final, quien paga el pato es la sufrida clase media-, los ricos estin de
actualidad. Las ciencias sociales se han interesado desde siempre por las élites
en general y por las econémicas en particular. Por ejemplo, el libro de Napo-
leon Hill Piense y hdgase rico ha vendido mds de 60 millones de ejemplares en
todo el mundo desde su publicaciéon en 1937. El empresario Andrew Carne-
gie sugiri6 la idea a Hill: entrevistar a los 500 hombres mas exitosos de Esta-
dos Unidos, con el propésito de destilar un método que pudiera guiar hacia
el éxito a la gente normal. Efectivamente, de esas entrevistas se puede inferir
una determinada personalidad como requisito para el logro del éxito econ6-
mico. Tras los pasos de Hill ha surgido todo un género literario de autoayuda
en el campo financiero: cualquiera que se lo proponga seriamente (y siga los
consejos del autor de turno) podria llegar a enriquecerse.

Rainer Zitelmann conecta con esa linea de investigacion: elucidar el tipo
de personalidad o de caricter que facilita el enriquecimiento. Abundan los es-
tudios sobre el colectivo integrado por los ejecutivos de las grandes empresas:
perfil sociogrifico, estudios cursados, redes sociales, etcétera, pero Zitelmann
no se interesa por los gestores, sino por los propietarios de las empresas (que
pueden ser también gestores). En su libro encontramos a duefios de medianas
o incluso pequefias empresas, desconocidos —empresas y empresarios- para el
gran publico, mucho mds ricos que los ejecutivos de las grandes compaiias.

LA METODOLOGIA

No resulta ficil acceder a los multimillonarios. De entrada, y como ya
hemos visto, son muy pocos. Por motivos obvios suelen llevar una vida dis-
creta. Valoran mucho su tiempo, bien escaso por cierto, y no parecen dis-
puestos a perderlo: hacerlo rendir con eficacia constituye una de las claves de
su éxito en los negocios. Cuentan con personal eficiente y expeditivo que fil-
tra cualquier intento de comunicacién directa con sus jefes. Es verdad que al-
gunos parecer amar el especticulo y la extroversion. Ahi estin Silvio Berlus-
coni, Donald Trump o Elon Musk, pero su exhibicionismo tiene caricter
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estratégico y sirve a los negocios o a la carrera politica, en aplicacion del lema
“lo que importa es que se hable de uno, aunque sea mal”. Otras veces, esa ac-
tividad publica se orienta hacia la filantropia (fundaciones y actividades bené-
ficas). Amancio Ortega, el hombre mas rico de Europa, llevé durante dece-
nios una vida retirada, alejado de los focos, hasta que Inditex empez6 a cotizar
en bolsa. A partir de ese momento, Ortega tuvo que abrir las puertas de su in-
timidad y de su casa: el mercado exige transparencia y necesita saber casi todo
sobre la vida del primer accionista de una empresa como la que preside.

Rainer Zitelmann pudo romper la coraza que protege la intimidad de los
adinerados porque ¢l también lo es. Varios de los investigados ya lo conocian
personalmente o sabian de su actividad. Tuvo acceso asi a 45 millonarios -44
varones y una mujer-. Para su investigacion establecié un minimo de diez mi-
llones de euros como fortuna personal. Dejo de lado, por falta de espacio, la
forma de medir ese patrimonio, cosa mds complicada de lo que parece a sim-
ple vista —para empezar, muchos de esos ricos no conocen con precision la
cuantia de sus bienes-. La distribucion de los millonarios en funcién de su pa-
trimonio quedo asi:

Entre 10 y 30 millones: 11 personas; entre 30 y 100 millones: 20; entre
100 y 300 millones: 3; entre 300 y 1.000 millones: 8; entre 1.000 y 2.000 mi-
llones: 1; mds de 2.000 millones: 2

El abordaje de Zitelmann fue 16gicamente cualitativo, con entrevistas en
profundidad (su transcripcion ocupa mas de 1.700 paginas). Ambas partes fir-
maron un pacto de caballeros: anonimato a cambio de sinceridad. Asi se con-
siguié que los entrevistados evitaran los lugares comunes o los convenciona-
lismos que exige la correccion politica. Ademds, 44 de los 45 sujetos aceptaron
someterse a un exhaustivo test de personalidad, interesante complemento de
la entrevista personal. Zitelmann busc6 millonarios de primera generacion, es
decir, gente que hizo su fortuna empezando desde cero y con su propio es-
fuerzo; tan solo dos de ellos habfan heredado un pequefio negocio, que supie-
ron convertir luego en présperas empresas multinacionales, circunstancia que
los convierte de hecho en fundadores.

LAS CONCLUSIONES

Con las naturales cautelas que impone lo limitado de la muestra, cabe
afirmar que se da una correlacién entre determinados rasgos de personalidad
y el éxito en los negocios.
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La vocacién emprendedora nace en el hogar familiar: el 60 % de los en-
trevistados es hijo de empresarios o trabajadores auténomos, proporcion seis
veces superior a la media nacional. El ejemplo paterno marca decisivamente
el cardcter de los hijos. Siguiendo el curso biogrifico, destaca la ausencia de
correlacion entre el éxito escolar —tanto en la ensefianza secundaria como en
la superior- y el posterior desempefio profesional. Los alumnos con mejores
notas no se convierten después en los profesionales con mayores ingresos y a
la inversa, alumnos con notas mediocres triunfaron y se enriquecieron en la
vida profesional. Cobran gran importancia las actividades extraescolares: casi
todos los millonarios practicaron y destacaron en el deporte e hicieron nego-
cio con trabajos al margen de los estudios.

En el deporte llama la atencién la preferencia por modalidades indivi-
duales: atletismo, esqui, hipica, natacién, tenis, judo. Su ejercicio es una efi-
caz escuela del caricter y de la vida: constancia, esfuerzo, resiliencia, recupe-
racién tras derrotas o lesiones, confianza en las propias capacidades, espiritu
competitivo...

Los futuros millonarios mostraron una gran capacidad de iniciativa para
hacer dinero durante la juventud. No se limitaron a desempeiiar los tipicos
trabajos de estudiantes, retribuidos por horas, sino que supieron encontrar ni-
chos para desarrollar un gran talento vendedor: vendieron desde animales
amaestrados, instalaciones para el lavado de coches, motos usadas o aparatos
electronicos montados por ellos mismos, hasta fondos de inversion (alguno de
ellos gané su primer millén durante los estudios universitarios, operando en la
bolsa desde su ordenador portatil). Esas experiencias juveniles fueron decisi-
vas para su posterior actividad empresarial.

Muchos de esos empresarios fueron conflictivos en su infancia y juven-
tud. En el colegio chocaron frecuentemente con la disciplina o con los profe-
sores. En general, no se entendieron bien con las autoridades de cualquier
tipo. Tuvieron claro desde el principio que no trabajarfan para otros y que se-
rian sus propios jefes. Otros no tuvieron problemas para integrarse en orga-
nizaciones, pero decidieron establecerse por su cuenta, al advertir que la ca-
rrera dentro de esa empresa iba a ser lenta y que tardarian demasiado en
alcanzar su objetivo. El temperamento conflictivo y polémico es muy marcado
en la juventud; remite en la madurez, dando paso a un talante mas sereno y
conciliador.

Hablando de objetivos llama la atencién que muchos acostumbran a po-
ner por escrito las metas que se proponen, a corto, medio y largo plazo. Con-
sideran que solo lo fijado de esa manera resulta verificable.
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Al preguntarles por el papel del dinero en sus vidas, la mayoria coincide
en resaltar que es fuente de libertad y de independencia. Esa sensacién pre-
domina claramente sobre el mero afin de poseer o de acceder a bienes pre-
Ci0s0s.

Todos atribuyen un papel esencial en su éxito a la “capacidad de vender”,
que va mis alld de lo puramente comercial. Expresa fuerza de conviccién, y
vale tanto para lograr que un gobierno autorice una obra publica, como para
obtener crédito de un banco, ganarse a un socio o motivar a los propios em-
pleados. Ingredientes necesarios de esa capacidad para vender son la empatia
—“capacidad para leer a las personas”, dice uno de los entrevistados- y el co-
nocimiento del propio negocio, que permite explicarse de modo convincente.
"Todos han sabido aprovechar esas cualidades para organizar una extensa red
de contactos —networking-, tarea que gana en importancia con el paso del
tiempo. Esa habilidad no se adquiere en el aula, es fruto de la experiencia vi-
tal y de la voluntad de aprender en todas las circunstancias.

Dos rasgos que van unidos con frecuencia son el optimismo y la capaci-
dad de asumir riesgos. Esta tltima aparece mds marcada en la juventud o en el
comienzo de la actividad empresarial, y se atenta en la madurez, cuando ya
hay un patrimonio que conservar. Casi todos reconocen que deciden mds ba-
sados en la intuicién, en la primera impresion, que en complejos analisis ra-
cionales. Claro que esa capacidad intuitiva no suele ser innata, sino fruto de
una prolongada experiencia. Esa primera impresion resulta determinante al
enjuiciar a personas, de modo especial en sentido negativo: descalificacion de
gente que no da suficientes garantias para su contratacion o para asociarse con
ella. En cambio, las decisiones de puro negocio requieren basarse en datos y
cifras. Aqui se da una neta diferencia entre los empresarios y los gestores o eje-
cutivos: estos tltimos proceden casi siempre de familias de clase media o alta,
han estudiado en colegios y universidades prestigiosos, tienen posgrados de
escuelas de negocios no menos prestigiosas y apoyan sus decisiones y pro-
puestas en nimeros, tablas y gréficos.

Las trayectorias de los millonarios no son lineales: alternan éxitos y fra-
casos. Les caracteriza la estabilidad de dnimo ante las dificultades: no se hun-
den, mantienen la calma y la cabeza fria, no echan la culpa de lo sucedido a
otras personas o a circunstancias externas. No se engafan ni engafian a otros
—empleados, clientes, bancos, autoridades-: la transparencia resulta decisiva
para superar los contratiempos. Saben asumir la propia responsabilidad y se
plantean la crisis o el problema como una oportunidad para aprender e incluso
para crecer. No se conforman con volver simplemente a la situacion anterior.
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Muestran una gran capacidad para concentrarse en lo esencial, en la resolu-
cion de los problemas. No pierden el tiempo en lamentaciones estériles.

En conclusion, es licito afirmar que se observan ciertos rasgos de caric-
ter y patrones de comportamiento comunes en los sujetos estudiados. Zitel-
mann tiene el buen criterio de presentar sus resultados con modestia, sin lan-
zar las campanas al vuelo. Concibe su investigacién como un primer paso en
un terreno apenas transitado hasta ahora. Sus hallazgos coinciden con mucho
de lo afirmado por la behavioral economics y por los estudios sobre la riqueza y
tienen la originalidad de fijarse no tanto en los gestores, clsicos exponentes de
la élite econdmica, sino en los propietarios de las empresas.

Alejandro Navas

Universidad de Navarra
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