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Prólogo

			Conozco a Miguel Arias desde hace más de diez años y, con el tiempo, se ha convertido en uno de mis mejores amigos. Miguel es una de esas personas a las que recurro cuando quiero contrastar una idea, compartir una reflexión sobre algo que he leído recientemente en el mundo de la innovación o pedir opinión y consejo sobre mis startups. A veces, es un tema profesional complejo; otras, decisiones más personales. Siempre con la tranquilidad de saber que me va a responder con honestidad, con principios e integridad y con una forma de pensar estructurada. Escucha de verdad y es capaz de articular puntos de vista sólidos incluso cuando no coinciden con los tuyos, lo que hace que hablar con él casi siempre te ayude a pensar mejor.

			Nos conocimos en 2014, en un momento muy concreto de nuestras vidas y también del ecosistema emprendedor español. Yo llevaba casi quince años fuera de España, los últimos seis viviendo en Nueva York. Había fundado mi primera startup tecnológica, Pixable, nada más graduarme del MIT en Boston, la había vendido en 2012 y estaba construyendo mi segunda compañía, Contactive, que había fundado a principios de 2013. En ambos casos, había levantado capital de fondos de venture capital estadounidenses, así que conocía bien el ecosistema de Estados Unidos y, en particular, el de Nueva York.

			En aquel momento, Nueva York se estaba consolidando como el segundo gran polo mundial de innovación y venture capital, por detrás de Silicon Valley. Además, se estaba convirtiendo en el lugar natural para muchas startups europeas e israelíes que querían crecer en Estados Unidos, abrir mercado y ser percibidas como empresas globales; por diferencia horaria (y también por atractivo como ciudad), Nueva York tenía mucho más sentido que California para ese primer aterrizaje.

			Miguel me contactó entonces. Él era COO de CARTO, una de las startups españolas con mayor ambición global en ese momento. CARTO estaba a menos de un año de levantar una ronda de decenas de millones de dólares liderada por Accel, el fondo que había sido early investor en Facebook, Spotify, Slack, entre otros. Querían expandirse internacionalmente y estaban valorando abrir oficina en Nueva York. Miguel quería entender cómo hacerlo bien desde el principio: dónde montar la oficina (en aquel entonces no había casi coworkings), con qué abogados trabajar, cómo estructurar nóminas, seguros de salud y contabilidad, cómo conseguir el visado de trabajo… En definitiva, cómo aterrizar en Estados Unidos de la mano de alguien que ya había pasado por ese proceso.

			A partir de ahí, Miguel empezó a pasar largas temporadas en Nueva York. Recuerdo, por ejemplo, un viaje a Washington D. C. en una misión organizada por la embajada española en Estados Unidos para startups con conexión con España. Y lo que empezó como una relación profesional se convirtió rápidamente en una amistad, viéndonos frecuentemente varias veces con nuestras familias. Para quienes hemos vivido fuera durante muchos años, los amigos acaban siendo familia.

			Yo siempre hice de Nueva York una especie de centro de gravedad para muchos emprendedores españoles que pasaban por allí. Organizaba barbacoas en el backyard de mi casa en Brooklyn, invitaba a gente del ecosistema tech a pasar el día en los Hamptons en verano, y por allí pasaron emprendedores como Rebeca Minguela de Clarity, Luis Sanz y Pau Sabria de Olapic, Javier de la Torre de CARTO, Patrick Freuler de Audicus, Carlos Reines de RubiconMD, Bernardo Hernández, Alejandro Cremades o Pep Gómez y, por supuesto, Miguel y su familia. Ese tipo de planes permiten conocerse de verdad, también a las familias, y construir relaciones que van mucho más allá de lo profesional.

			En el caso de Miguel, esa relación se fue consolidando de forma natural. Ya entonces era evidente que Miguel tenía algo especial, una combinación poco habitual de visión estratégica, capacidad operativa y una curiosidad intelectual constante. Durante todos estos años he seguido con interés su blog sobre innovación y emprendimiento, artículos llenos de anécdotas reales, tendencias bien interpretadas y aprendizajes claros sobre lo que funciona y lo que no. Me alegra especialmente ver que muchos de esos textos han sido el germen de este libro.

			Miguel es, sin duda, una de las personas que más ha hecho por el ecosistema emprendedor español en las últimas dos décadas. Y lo ha hecho desde muchos ángulos distintos. Ha sido fundador y ya en su primera startup recorrió un journey completo (de fundación a exit) de casi diez años, atacando mercados globales desde España cuando emprender no estaba de moda y cuando hacerlo no tenía ningún prestigio para alguien que había estudiado “Caminos”. Ha sido C-level de una de las empresas de software enterprise más relevantes nacidas en España, escalándola globalmente desde Madrid y Nueva York. Ha sido ejecutivo en Telefónica, con un rol clave en su estrategia de innovación abierta y venture capital, en comunicación directa con el CEO y representando a la compañía en el ecosistema global, mientras lidiaba con la complejidad y burocracia de una corporación centenaria. Eso requiere mano derecha y mano izquierda. Y Miguel tiene ambas.

			Ha sido inversor y business angel en muchas startups, apoyándolas como si fueran “sus bebés”, incluso cuando el upside económico para él era limitado. Lanzó el mayor fondo de venture capital creado en España, liderando Leadwind, apoyando a algunas de las startups más punteras con conexión con nuestro país.

			Pero, si tuviera que destacar algo por encima de todo, es su compromiso real con el ecosistema. Miguel es educador en el sentido más amplio. Da clase en el IE, sí, pero también dedica una cantidad enorme de tiempo a eventos, pódcasts, medios de comunicación, think tanks y grupos de trabajo y colaboración con el sector público. España en 2010 era, desde el punto de vista del emprendimiento tecnológico ambicioso, casi un páramo. La transformación que hemos vivido no es casual. Y Miguel ha sido uno de los artífices de ese cambio, no solo en Madrid, sino también apoyando activamente ecosistemas en muchos lugares.

			Además, es un comunicador excepcional. La primera vez que le escuché hablar en público fue en un evento impulsado por James Costos, el entonces embajador de Estados Unidos en España, que tanto hizo por conectar Silicon Valley con el ecosistema español. Miguel colaboró estrechamente con él, de forma completamente desinteresada, para empujar iniciativas que conectaran startups, grandes corporaciones y líderes tecnológicos globales. Siempre me ha impresionado su claridad y su capacidad para explicar conceptos complejos sin simplificarlos en exceso.

			Con el tiempo, nuestra relación se ha vuelto todavía más cercana. Hoy nos vemos mucho, no solo a nivel profesional, sino también con nuestras familias. Compartimos comidas, paellas valencianas (yo) y fabadas asturianas (él), fines de semana y vacaciones de verano en la playa. Y, cuando tengo una persona a la que llamar para contrastar una idea o simplemente pensar en voz alta, suelo acudir a él.

			Todo esto le da a Miguel una perspectiva única. Ha vivido la innovación desde la academia, desde la trinchera del emprendedor, desde la escala corporativa, desde la inversión y desde la construcción de ecosistema. Ha visto miles de startups y ha identificado patrones claros de lo que funciona y de lo que no.

			Este libro es el resultado natural de todo ese recorrido. El latido de tu startup no es un libro de recetas mágicas ni de mitos edulcorados. Es un manual honesto sobre cómo se construyen y escalan startups de verdad, con infinidad de anécdotas y situaciones típicas en ellas.

			Habla de equipos, de cultura, de operaciones, de liderazgo, de tensión y de personas. De ese sistema operativo invisible que determina si una empresa crece o se rompe. Ya he recomendado varios capítulos de este libro a emprendedores que están empezando, para que tengan otro punto de referencia de cómo otras startups se han enfrentado a situaciones similares. No porque vaya a evitarles los golpes, que son inevitables, sino porque puede ayudarles a sortear algunos errores innecesarios y frustraciones evitables. Tener este punto de vista, basado en experiencia real y no en teoría, es un enorme activo.

			Este libro refleja exactamente quién es Miguel. Rigor, honestidad intelectual, compromiso con las personas y obsesión por hacer las cosas bien. Si estás emprendiendo, liderando o pensando en hacerlo, aquí encontrarás algo muy valioso: criterio y buenas prácticas.

			Y eso, hoy en día, vale mucho.

			Iñaki Berenguer

			Master MIT, PhD Universidad de Cambridge

			Científico, inversor y emprendedor (6x)
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			En una startup, absolutamente nada ocurre a menos que tú hagas que ocurra.

			—Marc Andreessen, 
cofundador de Netscape y a16z (The Pmarca Guide to Startups, 2007)

			Una diferencia clave entre el ecosistema estadounidense y los emprendedores europeos es la capacidad de hacer crecer las compañías a un ritmo exponencial, aprovechando la ventana de oportunidad que te da una ventaja tecnológica mientras tus rivales incumbentes están algo dormidos en los laureles.

			Pero nos faltan manuales prácticos en español sobre cómo operar y escalar startups a toda pastilla. Aquí nos sobra el talento tecnológico, investigaciones punteras, cada vez tenemos más ambición global e incluso un acceso a capital que ya no es un impedimento, como lo era hace diez años. Pero nos vendría muy bien un punto extra de sofisticación para competir en una carrera mundial de velocidad, donde los primeros se llevan gran parte de los premios.

			Durante años, muchos emprendedores me han pedido referencias, metodologías o consejos prácticos y más localizados, sobre cómo escalar sus compañías después de escuchar una de mis charlas, clases o mentorías. Por eso, decidí rescatar la temática de esas clases y varios artículos publicados durante años en mi blog Emprender a golpes1 sobre el tema y volcar aquí mi experiencia acompañando a decenas de fundadores como mentor e inversor junto con mis propias desventuras como responsable de operaciones y operador.

			Mi carrera siempre ha girado en torno a un mismo reto: cómo transformar startups, que son estructuras frágiles por naturaleza, en organizaciones resilientes y de alto rendimiento. Y me ha dado tiempo a pasar por todas las fases. Si vuelvo la vista atrás y recorro la montaña rusa emocional, desde cofundar IMASTE, una plataforma de eventos virtuales cuando emprender no era nada sexy en España, a vivir el crecimiento exponencial de CARTO(DB) como COO (Chief Operating Officer) entre Madrid y Nueva York, y más tarde apoyando a cientos de emprendedores desde una corporación, Telefónica (Wayra), o como general partner en el fondo de capital riesgo Kfund, me queda claro que el viaje emprendedor tiene su dosis de luces y de sombras.

			Combina con ritmo frenético, desde la adrenalina de las primeras ventas, al disgusto y frustración que lleva aparejado residir muy abajo en la cadena alimenticia, aderezado con el vértigo de gestionar cientos de personas y unos cuantos millones de euros ajenos, sin tener muy claro qué es lo que ocurrirá mañana.

			[image: Javier y Jaime trabajando con portátiles sentados en unas escaleras exteriores frente a un edificio con los letreros '4YFN' y 'Fira Barcelona'. Hay una maleta grande en primer plano. La imagen tiene un estilo de dibujo a lápiz en tonos azules, representando el trabajo constante en startups.]

			Javier y Jaime, practicando 996 sin saberlo, CARTO 2015. Imagen editada con Gemini.

			No existe, por desgracia, una alquimia secreta para iniciados, donde encontrar los conocimientos arcanos para poder invocar talento, capital y confianza de la nada y en sus dosis adecuadas. Solo a través de trabajo duro, ejecución y disciplina podrás navegar por aguas traicioneras e inexploradas en busca de la promesa de lo posible, seguir adelante cuando el horizonte no ofrece ninguna claridad salvo la convicción de que tu visión de ese futuro que imaginas es real, aunque, por desgracia, nadie más lo perciba todavía.

			Este libro, por tanto, no pretende dar recetas mágicas ni fórmulas infalibles para acompañarte en ese viaje. Me temo que no existen. Pero, en mi experiencia como emprendedor en Nueva York y Madrid o más tarde trabajando codo con codo con talentosos innovadores de México, Brasil o Colombia, he aprendido que es valioso tener un armario lleno de trajes o uniformes que poder ponerte para afrontar diferentes retos y crisis. Y puede que no te encajen como un guante, pero seguro que te permiten estar más preparado que si los enfrentas a “calzón quitado”.

			No es este un manual para emprendedores que acaban de empezar su andadura ni un texto básico de gestión; hay mucha literatura ya escrita para cubrir esas necesidades. Está orientado a operadores y fundadores que dirigen equipos en compañías de alto crecimiento y que ya han pasado sus primeros sobresaltos. Y espero que podáis disculpar el elevado número de anglicismos utilizados en estas páginas. He intentado no desviarme del lenguaje que se utiliza en nuestro día a día, aunque soy muy consciente de que en ocasiones pecamos de cierto esnobismo y podríamos utilizar el equivalente en castellano de muchos términos sin mayor problema.

			Lo que encontrarás aquí es un sistema operativo para startups, con marcos mentales, ejemplos y experiencias que pueden ayudarte a construir y escalar con más cabeza, entendiendo que cada fase requiere un tipo distinto de liderazgo y de disciplina. Estos consejos y ejemplos tienen mi sesgo natural de estar muy enfocadas en el sector tecnológico. Soy muy consciente de que hay muchas startups y empresas valiosas que siguen otros ritmos y para las que no todo lo que detallo puede ser relevante. Espero que, incluso en esos casos más alejados de mi realidad, el foco en las personas, la cultura, las cadencias con propósito puedan servir de inspiración. He podido comprobar, cuando he trabajado en una empresa grande, que los mismos principios son aplicables a todo tipo de organizaciones, así que animo a los gestores de grupos humanos en corporaciones a que se inspiren para crear dinámicas más ágiles, prestadas del mundo emprendedor.

			Durante el camino, descubrí la filosofía del método EOS (Entrepreneur Operating System) que detalla estos componentes en su marco conceptual: la visión, las personas, los datos, los retos, los procesos y la tracción. Esos componentes se correlacionan en gran medida con los conceptos que he ido atesorando durante mi carrera y que destilaré en los próximos capítulos. Como en toda organización compuesta por personas, si no marcas unas reglas, las startups buscarán modos de organizarse de manera informal. Se definirá siempre un sistema operativo, tanto si quieres que ocurra de forma intencional como accidental, y es una obligación de los emprendedores conseguir que ese plano de actuación sea el más adecuado posible para que una compañía fluya y se desarrolle en un momento concreto.

			Los datos lo confirman. Según la Harvard Business School, los emprendedores en serie tienen un 30 % de probabilidades de éxito, frente al 21 % de los primerizos. Y, en un sector donde las probabilidades juegan siempre en contra, ese 50 % adicional importa y mucho. Por eso, conocer los errores más comunes y aprender a evitarlos con un sistema o proceso no es opcional, es un deber.

			Hace unos años, un ex alto ejecutivo de Rocket Internet,2 el proyecto de los hermanos Samwer, me describió un símil que resuena en mi cabeza desde entonces, quizá porque me siento algo identificado tras casarme con una familia de esquiadores. Decía Mads que, para él, escalar una compañía tecnológica planteaba retos similares a la práctica del esquí. Emprender es un viaje complejo que, a veces, se siente como tirarte por una pista negra de esquí la primera vez. El miedo te paraliza en la cima, las piernas te tiemblan y piensas: “¿Quién me mandaría a mí meterme en esto?”.

			Pero, al mismo tiempo, cuando esquías, es muy fácil coger bastante velocidad. Basta con que dirijas los esquís hacia la línea de máxima pendiente y, voilá!, empiezas a deslizarte cuesta abajo como un energúmeno. El problema es que, si no tienes la técnica o habilidad necesaria, lo más probable es que, al acelerar sin control, te rompas la crisma. Por eso, el esquiador inexperto tenderá a frenar en cuanto gane un poco de velocidad, por temor a equivocarse en el siguiente giro, al bache inesperado o la placa de hielo traicionera bajo la niebla.

			Así que la tendencia de los esquiadores noveles es moverse lo más despacio posible, evitando la pendiente y sin avanzar apenas. Con una startup ocurre algo muy parecido. Crecer rápido, escalar ventas, procesos, releases tecnológicas, implica lanzarse por la línea de máxima pendiente, a toda pastilla. Para afrontar el vértigo de la velocidad, tener unos guardarraíles y bastones para poder avanzar rápido y ejecutar sobre los planes sin perder el foco puede ser la diferencia entre llegar a tu destino o estamparte con todo el equipo. Ese es el propósito de este libro, proporcionar un sistema operativo para startups. No para eliminar el vértigo, eso nunca desaparece, sino para que te atrevas a acelerar con criterio, seguro de que, si quieres, podrás frenar en cada curva.

			


				
						
1 https://emprenderagolpes.com/.

[image: Código QR que enlaza a la URL de Rocket Internet, mencionada en la nota a pie de página número 2 del documento.]



						
2 Rocket Internet: https://rocket-internet.com/.

[image: Código QR que enlaza a la página web emprenderagolpes.com, mencionada en la nota al pie.]



				

			

		

	
		
			
			[image: Portada del Capítulo 2 titulado 'Solo se emprende a golpes'. Muestra un dibujo esquemático de un puño cerrado de perfil, rodeado por líneas cortas que indican impacto o fuerza, sobre un fondo azul grisáceo.]

		

	
		
			
			Todo el mundo tiene un plan hasta que le dan un puñetazo en la boca.

			—Mike Tyson, The New York Times, 1987

			Esto de emprender lleva unos años muy de moda. Nos bombardean con historias de rondas millonarias, unicornios y fundadores visionarios que cambian el mundo desde un garaje con una sudadera, algo de ramen y mucho carisma.

			La realidad es bastante menos romántica: emprender es un deporte de contacto donde casi siempre gana el que aguanta más golpes. Y no me refiero a la perseverancia en bruto, sino a una perseverancia inteligente, que te permite ser flexible, aprender y evitar darte golpes contra la misma pared encontrando puertas o ventanas por donde colarse. Paul Graham lo explica mejor que nadie en su ensayo The right kind of stubborn:1

			“Los persistentes están apegados a la meta. Los obstinados están apegados a sus ideas sobre cómo alcanzarla. Sé obstinado con tu visión, pero flexible con tus tácticas.”

			Esta distinción me parece fundamental. Ser obstinado es simplemente resistirse al cambio, por orgullo, por miedo o por ambos. Ser persistente con inteligencia, en cambio, es seguir intentando cosas, adaptando tácticas y estrategias, pero aprendiendo de los errores. Y para resolver problemas difíciles no basta con energía e imaginación, hace falta además resiliencia, buen juicio y foco en una meta, por imposible que parezca.

			Como fundador y como inversor, he visto muchas veces cómo los emprendedores que sobreviven no son los que tienen la idea más brillante ni el pitch más bonito, sino los que insisten de forma creativa, ajustando la ruta sin perder de vista el destino final.

			Dice Will Sahlman, profesor de Harvard Business School: “El secreto de emprender está en la capacidad de responder en tiempo real a realidades impredecibles”. No hay plan de negocio que sobreviva intacto a las inclemencias del mercado, y la habilidad esencial de un fundador no es preverlo todo, sino improvisar con cabeza cuando las cosas se tuercen, que suele ser casi siempre.

			De hecho, el profesor Sahlman llega a afirmar que los planes de negocio no alcanzan más de un mísero 2 (en una escala del 1 al 10) como predictores del éxito de una nueva empresa. Yo añadiría que incluso pueden ser un indicador de fracaso cuanto más elaborado esté el documento.

			Como inversor, me fijo en los planes de negocio como una prueba de que los emprendedores han dedicado algo de tiempo a entender su negocio, cuáles son sus drivers y qué hipótesis son necesarias para alcanzar el éxito. No me importan demasiado los números en sí mismos, sino la coherencia y cómo el equipo tiene las claves para llegar al siguiente hito relevante, sea cual sea este. Nico Goulet, general partner en Adara Ventures, define al inversor de capital riesgo como “un gestor del fracaso para hacer dinero de los outliers”, en el que tienes que apostar por que algunos de los soldados de tu batallón lleguen a su destino, pero no tienes muy claro cuál es la ruta y no te importan demasiado las bajas que queden en el camino. La verdad es que, en el momento de la inversión inicial, tenemos muy poca información sobre cómo se desarrollará el proyecto.

			Emprender, por tanto, no es una afición que puedas llevar a cabo en tus ratos libres o una opción laboral socorrida cuando no tienes otra opción. Me preocupa cuando veo a jóvenes y mayorcitos que hablan de que van a emprender, al igual que un amigo en paro me decía hace años: “Voy a poner un bar”, como una respuesta casi automática a la inquietud de estar ocupado y crear algo propio, simplemente porque siempre les ha gustado tomar tapas con amigos y les parece una actividad con bajas barreras de entrada.

			Y entonces se gastan sus ahorros en remodelar a todo trapo un local en una calle por la que no pasa nadie, aunque no saben calcular los costes de las materias primas ni tirar una cerveza y menos aún meterse en cocina y sacar adelante los fogones el día que el chef se ha quedado en casa con gripe.

			Por este motivo, poner un bar ha sido casi siempre sinónimo de fracaso para un neófito, porque la distancia entre lo que se percibe desde fuera (ambiente divertido, atención al cliente, manejo de una carta de platos suculentos y pagar el alquiler) y lo que ocurre por dentro (problemas de personal, escandallos que no cuadran con el precio del plato, regulaciones varias y complejas, noches de vacío y en vela) es brutal.

			Y suele ocurrir que los locales de restauración que triunfan los montan personas que se han curtido durante años en la hostelería. Esa misma analogía es aplicable a montar una startup. Si vas a lanzarte a una aventura donde la incertidumbre es la norma y no la excepción, mejor prepárate unos años trabajando codo con codo con emprendedores experimentados en una scaleup. Pégate a emprendedores que ya llevan unos años al pie del cañón y aprende todo y de todos. Verás que es posible tener éxito, sí, pero con esfuerzo y mucha suerte.

			David Haber, general partner en a16z, lo tiene claro. Escribe que una de las cosas más valiosas que puedes hacer por tu carrera es “conocer de primera mano cómo es realmente la excelencia”, poner la barra muy alta, como un referente con el que te medirás durante el resto de tu trayectoria.

			Si has trabajado en una scaleup que pone un listón estratosférico de excelencia, ya sea en el detalle y pulcritud del diseño, la velocidad en el despliegue en producción o el rigor en la toma de decisiones, te llevas esa experiencia contigo en todo lo que construyas en el futuro. Por eso tienen tanto éxito las llamadas “mafias” de emprendedores como la de Paypal o Tuenti y, por eso, la red Endeavor2 consigue resultados tan potentes con su efecto multiplicador en los ecosistemas donde está presente. No se trata solo de escuchar listados de errores que no repetirías, si no de vivir intensamente y desde muy cerca las tareas del día a día, entender cómo se reacciona ante la ansiedad, cómo trabaja un equipo cuando busca alternativas en una pizarra y cómo se toman decisiones con pocos datos, mucha intuición y un poco de cabeza.

			Endeavor basa su filosofía en una idea simple pero muy potente: cuando apoyas a emprendedores de alto impacto, es decir, aquellos capaces de crear empresas escalables, generar empleo de calidad y atraer inversión, no solo crece su compañía, sino también todo el ecosistema a su alrededor. Por eso, Endeavor selecciona a estos fundadores, les da acceso a una red global de mentores, capital y conocimiento, y acelera su crecimiento. Pero el verdadero impacto surge más adelante, cuando estas startups escalan, crean miles de empleos, profesionalizan sectores enteros y atraen capital internacional que antes no miraba al país.

			El segundo componente necesario para ese efecto multiplicador es el give back estructural. Los emprendedores apoyados por Endeavor suelen convertirse en mentores, business angels y modelos para la siguiente generación. Esto crea un ciclo virtuoso donde el éxito se reinvierte localmente, multiplicando la densidad de talento, capital y experiencia.

			Esas nuevas camadas de emprendedores salen de esas empresas con un ejemplo vivido y tatuado en la piel de lo que significa hacer las cosas realmente bien. Han estado allí, han visto un estándar de primera división y son capaces de recrear esas dinámicas con su propio estilo.

			Cuando no has vivido la grandeza de cerca, es difícil imaginar lo que es posible o no. Es como entrenar “no ya sin haber competido, sino sin haber visto siquiera de cerca a un atleta de élite, no conoces los límites”. Pero, una vez que has experimentado esa grandeza en tus carnes, empiezas a pensar menos en qué es “lo mejor que yo puedo hacer” y más en qué es “lo mejor que es posible y punto”, y te empujas a llegar hasta ahí. O, en todo caso, te sientes empoderado al ver qué personas que crees que tienen menos talento que tú son capaces de conseguir hitos increíbles. Si ellos pueden, tú también.

			Además, al exponerte a otras realidades, te das cuenta de la importancia del equipo frente al mito del héroe solitario, que te aporta visiones alternativas, capacidad de ejecución y resiliencia cuando el desgaste emocional se vuelve excesivo.

			Dice Brian Armstrong, CEO de Coinbase, que al trabajar con gente realmente potente ha aprendido que “la acción produce información. Si no sabes qué hacer, haz algo, aunque sea lo incorrecto. Eso te dará pistas sobre lo que deberías estar haciendo de verdad. Suena simple en teoría, pero lo difícil es convertirlo en parte de tu forma de trabajar cada día”.

			Cuando fundamos Imaste, tres ingenieros casi recién salidos de la Universidad Politécnica de Madrid, pensábamos que lo importante era ejecutar una idea original y trabajar muy duro. La realidad nos dio pronto en la cara. Cuando empezábamos a tener tracción, con más de 40 empleados, centenares de clientes y llegando a 500.000 estudiantes cada año con eventos de empleo presenciales, la crisis de 2008 destruyó el empleo en España y barrió nuestra base de clientes, hasta dejarnos casi en la bancarrota.

			En ese momento, pude entender que emprender no era diseñar un plan perfecto, sino adaptarse rápido al caos sin perder el rumbo. Y nuestra apuesta decidida por la tecnología y los eventos virtuales unos meses antes nos salvó in extremis.

			[image: Ilustración en tinta azul que muestra a tres hombres trabajando en una oficina abarrotada con monitores CRT antiguos. Uno señala la pantalla de otro. La pared está llena de notas, gráficos y calendarios. Representa los primeros días de la startup IMASTE en 2005.]

			Primeros días en IMASTE, 2005. Imagen editada con Gemini.

			En el ecosistema español tenemos ejemplos muy claros de perseverancia inteligente. Jobandtalent, fundada en 2009, estuvo varias veces al borde del abismo y desde el barro probó diferentes modelos de negocio, pasó por despidos masivos y sufrió momentos donde nadie habría apostado por ellos. Pero siguieron iterando, ajustando su propuesta hasta convertirse en una plataforma global de trabajo temporal, con presencia internacional y miles de millones en facturación.

			Otro caso muy relevante es Cabify, que nació en un entorno hostil, con regulaciones en contra, competencia feroz y una opinión pública dividida. Cualquier otro habría tirado la toalla, pero Juan de Antonio y su equipo supieron mantener la visión (ser la alternativa de movilidad urbana sostenible en Latinoamérica y España) mientras adaptaban tácticas diversificando servicios, negociando con autoridades y levantando capital en los momentos más críticos. Hoy son un referente de movilidad en el mundo hispano y la única empresa española de su sector que ha sobrevivido al agresivo embate de Uber.

			Estas historias son la prueba de que, sí, se puede, pero con mucho talento, suerte y ambición. Y espero que, cada vez más, con método.

			En las startups se parte casi siempre del no saber. No sabes si hay mercado, no sabes si tu producto encaja, no sabes si serás capaz de encontrar un modelo sostenible o product-market fit. Lo único que tienes es convicción, una visión más o menos borrosa y la capacidad de aprender a toda velocidad. Y eso es lo que hace tan emocionante y tan brutal este camino.

			Durante años, en lo alto de una montaña, me enfrenté a esa sensación de miedo en lo alto de la pendiente, preguntándome si iba a ser capaz de esquiar hasta abajo sin romperme nada. Al emprender ocurre algo parecido: al principio, estás muerto de miedo, dudas de cada movimiento y, poco a poco, a base de caídas y levantadas, vas ganando confianza y control.

			Al final, emprender a golpes no significa solo dejarte la mandíbula, sino aprender a encajarlos con inteligencia, sin perder la pasión ni el sentido común. Es aprender a esquiar cuesta abajo con niebla, con la pista helada y con alguien gritándote desde abajo que llegues lo más rápido posible. Eso es lo que separa a quienes montan una empresa duradera de quienes se quedan en la anécdota.

			[image: Icono de un emprendedor con maletín saltando un abismo de una roca a otra, simbolizando el riesgo y la perseverancia al emprender.]

			
Mitos y verdades

			•La persistencia inteligente gana a la obstinación ciega: Mantén la visión, pero adapta sin miedo las tácticas, improvisar con cabeza es más valioso que seguir un plan rígido.

			•Los golpes son inevitables: Lo que diferencia a los emprendedores que sobreviven no es la idea brillante, sino la capacidad de encajar, aprender y ajustar rápido tras cada golpe.

			•La excelencia se contagia: Haber visto de cerca altos estándares en scaleups o pares de confianza en “mafias” eleva tu propio listón y te permite recrearlo en tu startup.

			Hitos y ritos

			☐Revisa tu perseverancia: Lista 3 errores que no repetirás (y qué harás distinto).

			☐Rodéate de excelencia: Identifica 3 mentores/pares a los que pedir feedback mensual crudo, sin cortapisas.

			☐Prepara tu resiliencia personal: Reserva tiempo semanal para descansar y despejar la cabeza.

			¿Cuáles son los hitos y ritos que mejor te funcionan a ti que encajan con este capítulo? Entra en la comunidad y comparte con otros tu experiencia, al tiempo que encuentras más documentos que funcionan para otros.

			https://latido.emprenderagolpes.com/.

			[image: Código QR que enlaza a la web de la comunidad latido.emprenderagolpes.com para compartir experiencias sobre los hitos y ritos del capítulo.]

			

			


				
						
1 The Right Kind of Stubborn, https://paulgraham.com/persistence.html?utm_source=substack&utm_medium=email.

[image: Código QR que enlaza al artículo 'The Right Kind of Stubborn' de Paul Graham.]



						
2 "10 años del efecto multiplicador de Endeavor en España", https://spain.endeavor.org/10-anos-del-efecto-multiplicador-en-espana/.

[image: Código QR que enlaza al artículo '10 años del efecto multiplicador de Endeavor en España', mencionado en el texto.]
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