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			Elogios para
Construyendo sobre cimientos firmes

			“Hasta cuando leí Construyendo sobre cimientos firmes, ya había perdido la esperanza de leer algún día un libro útil e inteligente sobre emprendimiento. No tiene nada que ver con el aburridor narcisismo de Silicon Valley. Aunque es una lectura muy refrescante, Derek Lidow no deja de presentar un análisis, así como ideas convincentes sobre aquellos emprendedores sólidos que hacen prosperar nuestra economía. De plano, este es el mejor libro sobre emprendimiento que ha llegado a mis manos”.

			—ROGER MARTIN, leyenda de Thinkers 50, Director Institucional de Michael Lee-Chin Family Institute for Corporate Citizenship, ex Decano de Rotman School Of Management y autor de  Creating Great Choices y otros.

			“Mientras las empresas emergentes figuran en los titulares de periódicos y revistas, los emprendedores ‘sólidos’ como Sam Walton y Estée Lauder construyen empresas duraderas. Lidow traza un camino para que los emprendedores sepan cómo generar un valor sostenible para sí mismos y para las comunidades a las cuales les sirven. Construyendo sobre cimientos firmes es esencial para todo emprendedor y generador de nuevas políticas de negocios”.

			—BRIAN O’KELLEY, Fundador y Director Ejecutivo de AppNexus y emprendedor en serie.

			“¿Cómo han alcanzado su grandeza los emprendedores extraordinarios? Construyendo sobre cimientos firmes presenta una nueva óptica sobre cuáles son las claves prácticas para alcanzar el éxito. Esta obra examina muy seriamente la vida, las maneras de pensar, las estrategias y prácticas de ocho reconocidos emprendedores. A lo largo de sus páginas, te enterarás de sus secretos y procesos de pensamiento en cuanto a aspectos como sus criterios al elegir sus socios, desarrollar sus equipos, crecer y obtener e implementar un capital valioso. Conocerás una perspectiva rara vez compartida por los expertos —en parte, porque Lidow no solo enseña sobre emprendimiento, sino porque él mismo es un emprendedor en serie—. Esta es una lectura obligada para todo aquel que anda a la búsqueda de tener éxito como emprendedor sólido”. 

			—STEPHEN CHRISTENSEN, Decano de Concordia University, emprendedor y entrenador de nuevas empresas.

			“Construyendo sobre cimientos firmes es un refrescante verificador de la realidad —una propuesta más que necesaria para solucionar los extravíos existentes en el contexto actual de las empresas emergentes—. Aunque expone muchas verdades acerca del emprendimiento, esta es una lectura sencilla que debe hacer parte del juego de herramientas de todo emprendedor. Además, libera el potencial latente que yace al interior de cada soñador e inspira a los lectores a definir sus propios valores esenciales con respecto a la vida: el propósito, el éxito y la felicidad. Construyendo sobre cimientos firmes es una ‘lectura imprescindible’ en la vida de todo fundador de emprendimientos y de cada persona que tenga visión e ingenio”.

			—SHIKHA UBEROI BAJPAI, Fundadora y Directora Ejecutiva de Impact Media360, Productora Ejecutiva de The Real Deal  y Cofundadora de India en Indi.com.

			“Construyendo sobre cimientos firmes es una propuesta sólida para todo aquel que esté interesado en comprender los mitos y misterios del emprendimiento. Más allá de desafiar el statu quo, este libro se refiere a todo lo que se necesita para crear desde ceros una empresa de éxito y duradera. Lidow, siendo un emprendedor en serie, proporciona perspectivas valiosas mediante relatos frescos y de la vida real de muchos fundadores de empresas (algunos famosos, otros no). Si deseas ir más allá del bullicio del estilo de emprendimiento de Silicon Valley y descubrir qué es lo que hacen los emprendedores comunes y corrientes que impulsan las economías del mundo, este será tu compañero esencial”.

			—JOHN DANNER, profesor en UC Berkeley y Princeton, consultor y autor de Built for Growth y otros.

			“Por fin, la verdad acerca del emprendimiento. De manera metódica y entretenida, Lidow desenmascara los mitos populares y el pensamiento místico que existen en torno a los emprendedores de éxito. ¿Piensas que ellos deben correr altos riesgos, recaudar grandes cantidades de dinero y trastornar industrias? Pues piénsalo de nuevo. Mezclando historias honestas acerca de empresas emergentes con investigaciones actuales, Lidow expone una realidad vital, pero quizá poco atractiva: muchos de los emprendedores de éxito ‘comienzan siendo pequeños y crecen a medida que ganan confianza’. El peculiar acceso que Lidow tiene a las primeras corazonadas de Sam Walton acerca de Walmart es una aventura fascinante de ese proceso iterativo. Construyendo sobre cimientos firmes desafía la manera en que han sido entrenados, apoyados y mitificados los emprendedores. Algo que necesitamos hoy más que nunca porque nuestro futuro depende de ellos”.

			—MARTIN JOHNSON, profesor de emprendimiento social y emprendedor social pionero. 

			“¡Ya hemos tenido bastante del tipo de fundador que es una celebridad y que hace magia! Construyendo sobre cimientos firmes le presenta las herramientas adecuadas y los modelos a seguir al otro 99% de personas intrépidas que está iniciando su empresa. Este es uno de los pocos libros en los que veo reflejadas mis propias experiencias de la vida real. Es una excelente caja de herramientas para emprendedores”.

			—LARRY GILSON, Fundador y Presidente de Focusing Philanthropy y emprendedor en serie en industrias del transporte, las finanzas y la consultoría.

			“Si te tomas en serio el emprendimiento, este libro es la clave para descubrir lo que todavía no sabes y que necesitas aprender. Lidow nos comparte secretos poco conocidos acerca de emprendedores tanto famosos como poco conocidos. Luego, retoma con ingenio el tema sobre los mitos y las verdades del emprendimiento. Cada relato te hará ver este campo desde una perspectiva muy diferente. De hecho, Construyendo sobre cimientos firmes cambiará tu manera de pensar”.

			—DANIELLE COHEN-SHOHET, Directora Ejecutiva y Cofundadora de GlossGenius.

			“A medida que leía Construyendo sobre cimientos firmes, asentía en señal de acuerdo. Está bien escrito y sin rodeos por un emprendedor experimentado que comparte sus experiencias personales y las lecciones que ha aprendido en la vida, no sola las propias, sino también las de otros ocho fundadores de empresas. Esta es una lectura ineludible para los futuros emprendedores y también para los actuales”.

			—GREG OLSEN, Emprendedor del Año de la revista Inc. Magazine, Fundador y Presidente de GHO Ventures y emprendedor en serie.

			“Los emprendedores de alto perfil suelen ser vistos como dioses del mercado con visión, sabiduría y energía excepcionales; esta imagen tiende a intimidar y confundir a los emprendedores potenciales y en crecimiento. Construyendo sobre cimientos firmes refleja las realidades prácticas de la rutina implícita en la creación de empresas y el hecho de conocerlas contribuirá a que muchas personas comunes y corrientes se unan a los millones de fundadores de empresas que hoy encuentran satisfacción y éxito trabajando por su cuenta”.

			—PAUL D. REYNOLDS, autor de Entrepreneurship in the United States: The Future Is Now. 

			“Derek Lidow es el mejor cronista del emprendimiento de nuestra época. Este libro está lleno de asombrosas perspectivas respecto a lo que se necesita para triunfar en cualquier tipo de emprendimiento —ya sea que tu empresa esté construida sobre ‘cimientos fuertes’ o sea de ‘alto riesgo’—. ¡Todo emprendedor, o futuro emprendedor, debe tener este libro!”.

			—BRUCE HACK, Presidente de la Junta de Technicolor, ex Director Ejecutivo de Vivendi Games (World of Warcraft y Starcraft) e inversionista ángel.

			“Respaldado por mucha investigación y cargado de historias muy bien relatadas acerca de emprendedores fascinantes, tanto conocidos como desconocidos, Construyendo sobre cimientos firmes nos presenta a soñadores que construyeron sus empresas de la manera correcta, cimentadas en principios y valores sólidos. Esta obra es instructiva e inspiradora para aquellos que están pensando en seguir un camino de emprendimiento en su vida. También es apta para quienes ya han recorrido bastante de este camino y están buscando mejores ideas, mayor entendimiento y un nuevo significado en su trabajo”.

			—ED ZSCHAU, profesor, emprendedor de Silicon Valley, capitalista de riesgo y congresista.

			“Derek Lidow le ha ido quitando el misterio al mito del emprendimiento y demuestra cómo crear valor duradero iluminando sus argumentos con increíbles historias de emprendedores famosos y de otros que no lo son tanto. Además, aclara en qué consisten las mal entendidas diferencias entre el emprendimiento de ‘cimientos firmes’ y el de ‘alto riesgo’. También especifica cuáles son los elementos que generan la creación de valor duradero y destaca el preocupante cambio que están experimentando los emprendedores de hoy al pasar de los ‘cimientos firmes’ al ‘alto riesgo’. Esta obra tiene implicaciones significativas para todos los que estudiamos, enseñamos y trabajamos dentro del ecosistema del emprendimiento”.

			—CHRIS KUENNE, autor de Built for Growth y profesor de emprendimiento de alta tecnología en Princeton.

			“Construyendo sobre cimientos firmes expone las verdades esenciales, poco conocidas y rara vez tenidas en cuenta en torno al emprendimiento, así como el peligroso vacío entre los emprendimientos de ‘cimientos firmes’ y de ‘alto riesgo’. Las bien articuladas diferencias de Lidow les ayudarán a los emprendedores a evitar errores que los hagan tropezar y llevar a sus empresas a caer por la borda. Siendo yo emprendedora y rebelde, aplaudo el ánimo que él les da a sus lectores al decir que casi cualquiera que lo desee tiene la capacidad de ser un emprendedor, siempre y cuando entienda lo que ello significa y lo que se necesita para serlo: esfuerzo y perseverancia, más que golpes de genialidad y suerte”.

			—WHITNEY JOHNSON, inversionista, oradora y autora de Disrupt Yourself: Putting the Power of Disruption to Work.
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			“Las altas expectativas son la clave de todo”.

			—Sam Walton
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			CAPÍTULO 1

			La verdad importa

			“Existe una marea en los asuntos humanos, 

			que, enfrentada en el diluvio, conduce a la fortuna; 

			pero, que omitida durante todo el viaje de la vida, 

			va ligada a aguas poco profundas y a miserias.

			En ese diluvio flotamos ahora y debemos aprovechar

			la corriente cuando es favorable o perderemos nuestro cargamento”.

			—William Shakespeare 
Julio César, Acto 4, Escena 3, Brutus: Líneas 224-230

			El día inaugural de la segunda tienda, el equipo se sentía abrumado. Durante las dos semanas previas a la gran apertura, habían estado trabajando tanto como podían para alcanzar a tener la tienda lista. Todos en el equipo habían hecho un esfuerzo enorme para reconstruir y montar las viejas instalaciones que fueron recuperadas de una tienda que se fue a la quiebra. Descargaron camiones repletos de mercancía hasta tarde en la noche y apenas lograron entrar toda la mercancía, ubicarla en las estanterías, en los mostradores y en la vitrina de la tienda. Además, el calor de julio era agobiante, el edificio no tenía aire acondicionado, los baños no estaban funcionando y el estacionamiento no estaba pavimentado en su totalidad.

			Mucho estaba en juego. La primera tienda tuvo infinidad de dificultades para generar dinero y no estaba teniendo el éxito esperado. Sam Walton le había pedido al banco el máximo préstamo que le era permitido usando como garantía todos los bienes que eran de su propiedad y de su esposa, así que necesitaba que la segunda tienda Walmart demostrara que una cadena de tiendas minoristas con precios de descuento y concentrada en pueblos pequeños tenía verdadera capacidad para ser rentable. Sin embargo, si la segunda tienda funcionaba como la primera, Sam y su equipo tendrían que suspender los planes de crecimiento.

			Para atraer la mayor atención posible en torno a la inauguración, Sam anunció muchos precios rebajados en artículos básicos de marcas reconocidas tales como papel higiénico y detergente. Para darle un toque familiar a la inauguración, organizó paseos gratis para los niños dándoles  una vuelta en burro alrededor del estacionamiento que había justo al frente de la entrada principal de la tienda. También se aseguró de comprar las sandías maduras que todo granjero a distancia de un día en automóvil tuviera a la venta. El equipo las apiló a una altura de cuatro pies frente a la tienda (y a lo largo de las áreas no pavimentadas del estacionamiento para evitar que los clientes se tropezaran con los viejos muebles de madera que aún estaban esparcidos por el lugar).

			El día de la inauguración fue el más caliente de ese verano, con temperaturas por encima de los 90 grados, pero aun así, el calor no alejó a la gente. Para comprar a los bajos precios anunciados, los clientes empezaron a hacer fila incluso desde antes de la apertura, que estaba programada para las 9:00 de la mañana. El equipo trabajó sin descanso todo el día haciéndose cargo de las cajas registradoras y manteniendo los estantes, las mesas y los pisos surtidos con toda clase de artículos que no tardaban en desaparecer. Era claro que los clientes estaban felices.

			Ante tanta gente, y debido a las muchas ventas, nadie se percató de que algunas de las sandías se estaban explotando debido al calor y que sus jugos estaban escurriéndose por la acera hacia el estacionamiento, ni tampoco notaron que el hombre encargado de los paseos en burro no había tenido tiempo de recoger los desechos del animal. Esto hizo que, durante el transcurso del día, los jugos de sandía y el estiércol de burro fueran cubriendo zonas cada vez más grandes de la acera. Así las cosas, la ácida mezcla de excremento de burro con jugo de sandía no tardó en llegar a la tienda e impregnar el ambiente.

			Quizá la única persona a la que sí le importó el asunto fue a un funcionario financiero de una bien establecida cadena de farmacias ubicada en la región del Medio Oeste. Su compañía había escuchado que Sam Walton tenía ideas interesantes acerca de cómo mantener entusiasmados a los clientes, así que condujo desde Missouri para presenciar la inauguración. Estaba consternado por los olores, las sandías rotas y la mercancía apilada en mesas en vez de estar bien organizada en los estantes. En su informe indicó que esa inauguración fue lo peor que había visto; estaba seguro de que cualquiera en su compañía que hubiera dirigido una apertura como esa habría sido despedido de inmediato.

			Además, tampoco pareció haber visto la enorme cantidad de clientes en la tienda y las largas filas en los puntos de pago. Él solo juzgó la inauguración según los aspectos estéticos convencionales de las tiendas de las grandes ciudades pasando por alto la totalidad de la situación. Sam y su equipo sabían que en el área rural todos los pobladores estaban acostumbrados a los olores de los animales. Por lo tanto, sabían cómo hacer felices a sus clientes logrando que su dinero les rindiera mucho más y que se sentirían mejor atendidos en una tienda de aspecto humilde (y olor a campo).

			Hace mucho tiempo, esa cadena de farmacias del Medio Oeste salió del negocio, pero David Glass su principal funcionario financiero, empezó a entender que no estaba complaciendo a sus clientes y estuvo dispuesto a cambiar las cosas en maneras que su compañía jamás habría considerado. Entonces decidió unirse a Walmart y se convirtió en un estudiante ejemplar de Sam sobresaliendo por su capacidad para liderar cambios rápidos cuyo objetivo fuera complacer a su creciente clientela. Tiempo después, David Glass se convirtió en el Director Ejecutivo de Walmart1.

			Sam, al igual que los otros emprendedores que conocerás a lo largo de estas páginas, nos aporta un correctivo útil en cuanto a lo que creemos conocer respecto a dar inicio a un negocio. Sí, Walmart es ahora una de las compañías más valoradas a nivel mundial, pero no llegó a ese punto de la noche a la mañana, ni su éxito dependió de los “efectos de las redes”, ni del uso de capital de riesgo. Dependió de algunas duras y humildes verdades sobre emprendimiento que se han perdido en medio de toda la publicidad que se les ha hecho a unos pocos jóvenes millonarios de Silicon Valley —verdades que los aspirantes a emprendedores y sus seres queridos ignorarían bajo su propio riesgo.

			Comprensión esencial

			 Sin importar lo que hagas en la vida, debes entender en qué consiste el emprendimiento. La realidad es que más del 60% de los hombres y mujeres trabajadores en los Estados Unidos quiere comenzar su propio negocio. Si eres hombre, las posibilidades de intentar ser emprendedor durante tu vida laboral son de 50:50; si eres mujer, las posibilidades son de una a tres2. En algún momento de sus actividades cotidianas, más del 30% de la población de los Estados Unidos está vinculada con actividades de emprendimiento o relacionada directamente con alguien que lo está. Puesto que la financiación proveniente de amigos y familiares constituye
una fuente de ingresos importante para muchas compañías emergentes, es muy probable que te pidan invertir en una de estas compañías en 

algún momento de tu vida sin importar qué tanto dinero tengas en el banco.

			Pero el emprendimiento no es lo que todo el mundo cree que es. Y si actúas según lo que piensas, tal vez cometerás un gran error, perderás dinero, destruirás relaciones y desperdiciarás valiosos años de tu vida. Por el contrario, lo que crees que sabes del tema podría asustarte al punto de no aprovechar las oportunidades de emprendimiento que te rodean.

			Una solución simple a tu falta de conocimiento podría ser no hacer nada —si no arriesgas nada, no pierdes nada—. Eso es lo que la mayoría de las personas hace. Pero no funcionará, porque enfrentar el emprendimiento no es una opción. La vida de hoy te obliga a tomar decisiones que, en últimas, se tratan de emprendimiento. La compañía para la que trabajas, tu jefe, tus compañeros de trabajo, tus familiares y amigos, ¡todos tienen su opinión, al igual que tú con respecto a si el emprendimiento impactará tu vida o no! Podrías perder tu empleo o alguien que no soportas podría remplazar a tu maravilloso jefe obligándote a decidir si ser tu propio jefe vendría siendo tu mejor opción. También es muy posible que un amigo o un familiar te pida ayuda para iniciar su negocio, ya sea mediante un préstamo, una inversión o trabajando medio tiempo. Por todo esto, para tomar la decisión correcta —bien sea que se trate de ser tu propio jefe o de invertir en la compañía de tu primo favorito—, debes entender en qué consiste el emprendimiento.

			En alguna medida, todos soñamos con obtener una combinación de fortuna, fama y control de nuestra vida que suele ir asociada con la imagen de ser emprendedores exitosos. Estas son aspiraciones admirables en una sociedad que cuenta con que los emprendedores innovarán, crearán nuevos empleos y harán crecer la economía. La sociedad nos anima a morder la carnada del emprendimiento, pero ¿cómo saber si ser un emprendedor te llevará a realizar un sueño o a sufrir una pesadilla de la que no logras despertar?

			Este libro te ayudará a responder a esa pregunta concentrándose en si morder o no la carnada del emprendimiento y si este es el campo de acción adecuado para ti —como fundador, cofundador o inversionista—. Basado en investigaciones y relatado mediante historias de emprendedores reales, te servirá como punto de referencia para contestar todas las preguntas cruciales que tengas sobre emprendimiento: quién, qué, cuándo, dónde, cómo, cuánto y por qué. Lo más probable es que las respuestas a estos interrogantes no sean las que piensas.

			Por desgracia, casi todo lo que leemos acerca de emprendedores es bastante filtrado y enfocado en glorificarlos sin tener en cuenta si al final tuvieron éxito o no. La mayoría de los emprendedores exitosos contrata agentes de relaciones públicas para lograr que los medios solo cuenten los aspectos positivos de sus historias. No hay nada de malo en eso. Cuando me desempeñaba como director general, solía tener personal de relaciones públicas como parte de mi equipo y ellos eran de gran ayuda en mi negocio. Sin embargo, las historias que se escribían acerca de mí, o que se escriben sobre los empresarios superexitosos que figuran en las portadas de revistas, no son las que deberíamos relatarles a quienes nos importan y están interesados en seguir nuestras pisadas.

			Algunos pocos emprendedores que no tuvieron éxito han escrito blogs acerca de sus errores o infortunios tratando así de ofrecerles orientación a los aspirantes a emprendedores. Sin embargo, deberías tomar esas guías con cierta reserva y no confiar tanto en su objetividad. ¿Qué tan a menudo hacemos diagnósticos errados o ignoramos nuestras propias dolencias o les restamos importancia a nuestra incompetencia y a nuestros caprichos? Yo fallé en mi primer intento como emprendedor y no entendí por qué mi esfuerzo por empezar un concepto de ventas de mostrador estaba condenado al fracaso desde el principio. Me tomó años de trabajo con mentores y entrenadores, y ávida lectura sobre liderazgo y desempeño, para lograr darme cuenta de qué había hecho mal. Suele suceder, pues la mayoría de los emprendedores no tiene ni la formación, ni el tiempo necesario para descifrar qué salió mal con sus empresas.

			Aprende de los modelos

			 A lo largo de la Historia, las personas han aprendido a conducir su vida adoptando modelos de comportamiento. Contar con modelos realistas las ayuda a alcanzar sus objetivos, bien sea de emprendimiento o de otro tipo, en casa o en el mundo en general. Cuando alguien triunfa, su éxito nos da confianza para ir tras nuestros sueños; cuando fracasa, su derrota nos enseña a ser cuidadosos y a no cometer los mismos errores.

			Los emprendedores más exitosos son muy diferentes a aquellos de los que leemos a menudo. Y es sobre esos triunfos poco mencionados, que no han sido anunciados, que debemos estudiar. Estos suelen ser modelos excelentes —y hay millones de ellos—. Son soñadores que han triunfado como emprendedores alcanzando impresionantes niveles de fortuna, respeto (en lugar de fama) y control sobre su propia vida. Es posible aspirar a ser como ellos procurando imitar sus logros al seguir sus ejemplos. Sus historias reflejan la realidad del emprendimiento. Y son precisamente esas historias las que relataré con todo y sus defectos en este libro.

			Aquí, conocerás personas extraordinarias, modelos realistas que son aplicables en un amplio espectro y que te ayudarán a entender cuáles son los elementos críticos que implica el hecho de embarcarte en tu propia empresa o invertir en las de tus amigos. Lo que aprenderás, te sorprenderá. Estas lecciones incluyen:

			
					
¿Qué clase de ideas generan compañías exitosas y qué tan innovadoras deben ser las tuyas? El emprendimiento suele tratarse de tecnología y descubrimientos deslumbrantes; cualquier idea tiene el potencial para generar una compañía exitosa. Innovar no se trata de hacer algo completamente nuevo, sino de hacer algo que mejore la vida de la gente.

						¿Qué habilidades necesitas para triunfar? Necesitas muy pocas.

					
¿Qué conocimientos básicos se necesitan? Casi todo lo que necesitas saber lo aprenderás en el trabajo.

					
¿A quién necesitas conocer y cuándo deberías buscar ayuda? Por ingenuidad, la mayoría de los emprendedores falla en buscar ayuda o en aceptarla cometiendo así errores costosos que podrían haber evitado.

					
¿Cómo hacer para encontrar y elegir a tus socios y cómo dividir la compañía sin tener mayores inconvenientes cuando sientes que ellos están comenzado a detener tu progreso? Decidir trabajar de cerca con extraños, amigos, familiares y personas que amas tiene sus ventajas y sus desventajas.

					
¿Cuánto dinero necesitas para iniciar tu empresa y para costear algunos errores? No necesitas mucho.

					
¿Dónde y cómo obtienes recursos para crecer a gran velocidad? Ten cuidado con los extraños que te ofrecen dinero.

					
¿Cómo lidias con la “niebla de la guerra” que es el reto diario de saber qué hacer? Cuando se trata de lidiar con situaciones desconocidas y de riesgo, la autoconfianza está sobrevalorada.

					
¿Cuándo y cómo mantener el control mientras tu empresa crece? Aunque de este aspecto rara vez se discute, la realidad es que es muy desafiante; incluso los grandes emprendedores pierden el control a veces.

					
¿Cuáles son los errores que debes evitar a toda costa, versus los errores de los que esperas aprender? Algunos errores te derrumbarán, mientras que otros te brindarán un conocimiento invaluable y a un precio más bajo que cualquier clase que tomes sobre emprendimiento.

			

			Los modelos ilustran en qué consiste realmente ser un emprendedor. Te ayudan a decidir si el emprendimiento es un campo de acción indicado para ti o para ese primo que te está pidiendo que inviertas. Sus historias son interesantes, fáciles de leer y difíciles de olvidar. Te las relataré con lujo de detalles para que comprendas a la perfección qué salió bien y qué salió mal. ¿Fue cuestión de suerte, talento, pasión, carisma, un tío rico o intervinieron otras circunstancias que fueron la clave para el éxito de este emprendedor? ¿Cuál vendría siendo la clave de tu éxito?

			Muchos de los relatos que leemos o escuchamos suelen tratarse de emprendedores que alcanzan el éxito bajo circunstancias muy específicas o en momentos oportunos muy particulares. De hecho, la suerte y la casualidad tienden a jugar un papel decisivo en los triunfos de los emprendedores, pero no ganarás nada emulando acciones que condujeron a éxitos aleatorios. Las historias que he escogido contarte son relevantes para todos, no solo  para quienes corren con suerte.

			A casi todos los que conocerás en estas páginas los he llamado emprendedores bien cimentados. El término describe al 99.5% de los emprendedores que crea más del 90% de toda la riqueza generada por emprendedores en economías desarrolladas. Los emprendedores bien cimentados son personas normales, comunes y corrientes. No son las más inteligentes, mejor educadas, más agresivas, ni las más expertas del mundo en tecnología. Ellos hicieron crecer sus empresas en formas menos riesgosas y no al estilo “está bien colapsar”, ni “apúntale a la luna”, ni “usa el dinero de otros”, modelos a los cuales estamos acostumbrados a leer cuando se trata de emprendedores de alto riesgo.

			Ser un emprendedor bien cimentado no significa crecimiento lento, ni  bajas aspiraciones, ni empresas pequeñas. Significa control, bajo riesgo y paciencia. Sam Walton (Walmart) era un emprendedor bien cimentado, al igual que Ray Krock (McDonald’s), Walt Disney y Estée Lauder. Bill Gates y Michael Dell también lo son. Parece seguro afirmar que todos estos grandes emprendedores entenderían a los modelos presentados en este libro y a personas que se parecían a ellos y con las cuales también simpatizarían.

			Mira, por ejemplo, a Jordan Monkarsh, fundador de Jody Maroni’s Sausage Kingdom. Jordan era el hijo de un carnicero. Habiendo estudiado religión en la universidad, nunca hizo un curso de negocios, sin embargo, en poco tiempo, creó la fábrica más grande de salchichas especiales del país, todo esto, con sus pequeños ahorros. Su historia aplica a cualquiera que aspire a crear una empresa grande que les venda productos a los consumidores e ilustra qué es importante saber y qué no. Es también una historia que te ayudará a visualizar las muchas respuestas a la pregunta “¿qué significa ser un emprendedor exitoso?”.

			Stephanie DiMarco creó una gran y exitosa compañía de software. Ella no es programadora de computadoras, ni ingeniera, ni científica (es contadora); sin embargo, no necesitó capital de riesgo hasta cuando buscarlo fue algo que obraba por completo a su favor. En un comienzo, Stephanie tuvo como socio a un ingeniero de sistemas y esta sociedad se convirtió en bendición y maldición al mismo tiempo; esa es toda una gran historia en sí misma. Escoger socios y hacer contrataciones tempranas es uno de los aspectos más complejos de iniciar una empresa —algo que muchos emprendedores ignoran y que destruye sus oportunidades de éxito—. Stephanie es un excelente ejemplo del emprendimiento en sus muchas dimensiones. Su compañía les vendía el software a otras empresas y tuvo éxito en su oferta pública inicial; fue creciendo poco a poco hasta llegar a tener alcance global y ser ampliamente valorada. Dudo que alguna vez hayas escuchado sobre su Advent Software, pero su historia ilustra el contraste entre cómo los más exitosos emprendedores hacen crecer su empresa y cómo los emprendedores de alto riesgo, de los que tanto leemos, hacen crecer las suyas.

			También conocerás a Vidal Herrera, un emprendedor con discapacidad que no tuvo otra salida que empezar su propia empresa o ver a su familia morir de hambre. El mundo está lleno de luchadores que, como él, se convirtieron en emprendedores por necesidad. Casi todos ellos aprendieron a tener éxito como ejecutivos mientras trabajaban. Se propusieron crear compañías valiosas, siempre con la meta de alcanzar un estilo de vida que les recompensara por haber sobrevivido a arduas dificultades. Vidal, que creció en medio de la pobreza y quien apenas logró graduarse de secundaria, inició una compañía basándose en la única habilidad que poseía que podría importarle a alguien: realizar autopsias. Cuando fundó 1-800-AUTOPSY no tenía ni idea en qué consistía el emprendimiento, sin embargo, tuvo éxito sin haber obtenido un título ostentoso, ni habiendo leído libros complicados sobre el tema.

			Ken Marlin abandonó los estudios, se unió a los Marines y tiempo después fundó uno de los bancos de inversión “boutique” más rentables, valorados e influyentes de Wall Street, el cual nos parece un lugar impenetrable y aterrador a casi todos los emprendedores (en especial, debido a que hemos visto a tantos bancos de inversión quemarse allí en los últimos años). La historia de Ken nos muestra que el conocimiento establecido prevaleciente acerca de lo que es y no es posible no aplica a los emprendedores que son diligentes y que de verdad están abiertos a aprender nuevas habilidades.

			Llegar a conocer emprendedores legendarios representa retos, bien sea que ellos estén vivos o muertos. Sus compañías, familias, fideicomisos y otros tienen intereses creados para mantener su imagen. Y sus autobiografías suelen ser ejercicios para forjar mitos. Si vamos a entenderlos, debemos ir más allá de la superficie del mito y penetrar a un nivel que ilumine y muestre cómo son las cosas en la realidad.

			Analiza el caso de Sam Walton. En muchos aspectos, él es el emprendedor más exitoso de todos los tiempos, Walmart tiene más ganancias que cualquier compañía en el mundo y hasta ahora ha creado más empleos directos e indirectos que cualquier compañía de la Historia. Además, la familia de Sam todavía posee un gran porcentaje de la compañía, que es otra característica extraordinaria. ¿Cómo lo hizo? ¿Solo tuvo suerte? ¿Fue un fenómeno de la Era “pre Digital”? ¿Quién es el hombre detrás del mito?

			Como alguien que estudia y enseña emprendimiento, yo necesitaba conocer las respuestas a estas preguntas sobre Sam. He sido muy afortunado de haber obtenido acceso a los archivos del Museo Sam Walton, en Bentoville, Arkansas, donde me he sumergido en sus notas y papeles personales. Un diligente equipo de archivistas, ayudado por la familia Walton y varios de los socios más cercanos a Sam a lo largo de los años, ha coleccionado toda una bodega de notas, reportes, enseres y recuerdos de Sam. Toda esta documentación y estos enseres significan que hay mucho que aprender de él, más allá de la leyenda que representa.

			Habiendo sido un emprendedor, así como director ejecutivo de una compañía pública global, entiendo el contexto y el tono de sus notas, cartas e informes. Al leerlos, es fácil ver dónde comenzó su manera de pensar y cómo evolucionó con relación a aspectos clave sobre el emprendimiento que hoy siguen siendo igual de relevantes: sus experimentos para conseguir dinero, crecimiento, personas dispuestas a dedicarle su vida a su visión, el control y ganarles con astucia incluso a los competidores mejor financiados y experimentados.

			Sin duda, él fue un emprendedor bien cimentado. Hizo crecer su compañía basándose en obtener utilidades cada vez mayores con las pequeñas tiendas minoristas que en un comienzo franquició. Obtuvo apoyo para lograr sus esfuerzos con dinero prestado de su familia y luego de los bancos. Aprendió sin cansancio por medio de la experimentación y de imitar a otros. Corrió riesgos, pero nunca “arriesgó a la compañía”. Conocía lo que las personas que nombraba en posiciones estratégicas habían alcanzado para otros empresarios y estaba seguro de que podía apoyarlas y rodearlas con una cultura que les permitiría lograr mucho más al trabajar para él. Estas lecciones que aprendemos de Sam son relevantes para todos los emprendedores de la Historia, incluyendo a los de alto riesgo de la Era Digital actual.

			Sam no era perfecto y él era el primero en reconocerlo. Aunque después de leer este libro quizás aspires a ser mejor que él en ciertos aspectos, entenderás que ser un emprendedor fenomenal no tiene nada que ver con la perfección. Lo cierto es que todo aspirante o practicante del emprendimiento del día de hoy, ya sea bien cimentado o de alto riesgo, necesita entender a Sam.

			También conocerás a Estée Lauder, a Ray Kroc y a Walt Disney. Todos ellos personifican grandes verdades en cuanto a este campo de acción. Walt Disney presenta una yuxtaposición a Sam Walton que resulta particularmente relevante. Sin tregua, Sam se concentraba en mejorar el desempeño de la tienda Walmart y tomaba buenas ideas de donde pudiera encontrarlas. En cambio, Walt Disney estaba motivado por su enorme deseo de hacer cosas que nunca nadie hubiese hecho. Estaba abierto a incorporar las ideas de otros en sus visiones, pero quería entretener a la gente en formas nunca antes vistas. Walt Disney innovó fundando más empresas que impactaron de forma directa la vida de más personas alrededor del mundo, que incluso Steve Jobs. Él trabajó en la industria del entretenimiento cuando todavía era el semillero de innovaciones, inversiones y empresas emergentes, completamente análogo al periodo de desarrollo de la computadora personal y la electrónica digital que sirvió como el suelo fértil de posibilidades para Steve Jobs.

			Walt y Steve comparten varios rasgos de personalidad, algunos de los cuales eran difíciles de tratar, pero que les condujo a desarrollar productos que consideraban hermosos y perfectos; a veces, hasta generando desconcierto entre sus colegas. Al igual que Jobs, Disney también sufrió reveses; cayó en bancarrota, su distribuidor lo sacó de su segunda empresa y fue relegado por su junta (ante la insistencia de sus ejecutivos bancarios).

			Estée Lauder sirve como un modelo muy relevante para los jóvenes aspirantes a emprendedores que quieren transformar sus intereses naturales en grandes empresas. Estée aspiraba a superar sus humildes orígenes. Empezando en su adolescencia, experimentó sin cansancio para saber cómo vender productos de belleza. Le tomó décadas obtener pequeñas utilidades para aprender a lograr las grandes ganancias que le permitirían vivir la vida que tanto quería.

			En contraste, Ray Kroc tenía 52 años cuando decidió dedicar el resto de su vida a licenciar franquicias de McDonald’s. En particular, su historia es relevante para emprendedores que buscan un cambio en sus carreras. Hasta ese momento, Ray había dedicado su vida a perfeccionar sus habilidades en las ventas, de las que dependió para crear un gran negocio, cuando vio la gran oportunidad de emprendimiento que había esperado encontrar: vender franquicias de McDonald’s a nivel nacional.

			También debes entender a los emprendedores de alto riesgo. Con el apoyo de capital de riesgo, ellos crean compañías que crecen más rápido que las compañías de los emprendedores bien cimentados, en especial cuando las economías de escala o los efectos de las redes proveen una ventaja competitiva sobre cualquier otro negocio. Aunque los emprendedores de alto riesgo representan menos del 1% de todos los emprendedores exitosos en los Estados Unidos, ellos generan cerca del 10% de toda la riqueza emprendedora. Sin embargo, no es sorpresa que los aspirantes a emprendedores de alto riesgo tengan una tasa de fracaso más alta que la de los emprendedores bien cimentados. Mark Zuckerberg, Larry Page, y Travis Kalanick (de Uber) son emprendedores de alto riesgo. Sus historias son bien conocidas y no me referiré a ellas aquí, pero aprenderás por qué ellos tomaron las decisiones adecuadas al elegir caminos de alto riesgo hacia el éxito. Sin embargo, esos caminos son para pocos y aclararé por qué casi todos los emprendedores de éxito, incluyendo algunos emprendedores de tecnología, prefieren no emularles.

			En ocasiones, nos deslumbramos con emprendedores que fundan compañías que no tardan en vender por grandes sumas de dinero. Estos emprendedores de “cambios rápidos” suelen tener personalidad y estilos de vida interesantes, pero son modelos terribles para los aspirantes a emprendedores. Y este rápido cambio de curso solo puede ocurrir durante la corta ventana de tiempo asociada con la hiperadopción de mejores y más nuevas tecnologías y herramientas. La manera como estos emprendedores de cambios rápidos alcanzan ganancias a corto plazo y de alto riesgo no tiene mucha relación con lo que la mayoría de los emprendedores debe hacer para obtener crecimiento y rentabilidad a largo plazo, así que los ignoraré a propósito.

			Las conclusiones a las que llego en este libro son bastante consistentes con las investigaciones de campo realizadas. Como el objetivo de este trabajo es describir modelos reales, potentes y relevantes para quienes aspiran a ser emprendedores, me centro en relatar historias que transmitan lo que es verdaderamente importante. Además, les presto atención particular a los componentes emocionales críticos que llevan a los emprendedores a hacer lo que hacen. Ya que las emociones causan acciones, por lo general, impulsan el éxito o el fracaso del emprendedor.

			Por desgracia, mucho de lo que se ha escrito sobre emprendimiento es confuso o errado. Aún peor, nuestra fascinación con los emprendedores de alto riesgo podría llevarnos a tomar decisiones equivocadas que resulten en fracasos o en oportunidades desperdiciadas. Esa fascinación ha impulsado a más emprendedores a asumir riesgos no correspondientes con los valores sociales o económicos suministrados —riesgos que se corren con el propósito de establecer récords de valoración en lugar de mejorar la vida de otros—. Estos riesgos pueden llevar a comportamientos poco éticos o asociales y su único propósito tiende a ser incrementar las valoraciones a expensas del público. El hecho de tener mejores conocimientos acerca del emprendimiento puede hacer que esta fascinación cambie de enfoque y se fije en emprendedores bien cimentados, quienes son esenciales para nuestra felicidad y nuestro bienestar.

			El emprendimiento es un tema álgido. Impulsa a la gente a afirmar que tiene experiencia basándose en una práctica personal limitada, pues es cierto que te da un contexto sobre el cómo y de algunos aspectos del qué, del cuándo y del dónde que describen lo que es el emprendimiento. Pero la experiencia no te da una imagen completa de lo que es en realidad el emprendimiento porque, como veremos en el próximo capítulo, el emprendimiento es diferente para todos. Incluso entre los llamados expertos, siempre ha existido una confusión significativa acerca de quién califica como emprendedor. Esta confusión es tan esencial para determinar si el emprendimiento es bueno para ti, que debemos comenzar por resolverla. Afortunadamente, al descifrar el “quién”, podemos hacer de todo este tema algo más relevante para casi todo el mundo.

			

			
				
					1. En un comienzo, Sam llamó a su tienda “Wal-mart”, pero con el paso de los años, el nombre fue simplificado a Walmart. Usaré el estilo del nombre que se usaba en el momento al que se refiere el texto.

				

				
					2. Para facilitar la lectura de este libro, no citaré referencias en el texto, ni utilizaré notas al pie de página, a menos que aporten de manera directa al texto. Al final del libro, encontrarás un conjunto completo de notas explicativas, incluyendo referencias con respecto a todos los datos citados.	

				

			

		


		
			CAPÍTULO 2

			Quién

			“¡Yo les traigo alegría!”

			—Jordan Monkarsh

			Es vergonzoso: nosotros, los que nos declaramos expertos en emprendimiento, no logramos ponernos de acuerdo en cuanto a la definición de quién es realmente un emprendedor. “Emprendedor” es un término sobrecargado que se usa de incontables maneras y cada expresión transmite un mensaje distinto.

			La mayoría de estos mensajes distrae a los emprendedores existentes y potenciales de sus tareas reales. Por ejemplo, algunos economistas piensan que todos somos emprendedores, siempre y cuando seamos capaces de tomar decisiones propias. ¿Por qué? Porque al decidir dónde trabajar, qué comprar y cómo disponer de nuestro tiempo, todos sopesamos lo que percibimos como riesgo. Conocidos colectivamente como la Escuela Australiana, estos economistas aducen que siempre estamos obteniendo ganancias y pérdidas de las decisiones económicas que tomamos. Ellos no perciben dónde está la diferencia entre decidirse a comenzar un negocio y decidir qué trabajo tomar. Según su forma de verlo, todo aquel con la consciencia suficiente para tomar decisiones acerca de cómo lidiar con su vida es un emprendedor.

			La definición más simple de emprendimiento, y la que estaré usando en este libro, es esta: un emprendedor es alguien que encuentra o dirige un negocio del que es dueño bien sea que esté oficialmente constituido o no. Esta definición se concentra en el establecimiento de empresas y en la constante función del emprendedor como jefe de estas. Además, establece el estándar para que aquellos que tengan su propio negocio puedan usar el título de “emprendedor”. Esta definición también se parece mucho a la que vemos en varios diccionarios.

			He encontrado casi un centenar de otras definiciones que usan diferentes grupos de personas para “emprendedor”, cada una de ellas con sus propios criterios de éxito implícitos. Los requerimientos para ser considerado el emprendedor que estas definiciones establecen o presuponen, por sí solos o en múltiples combinaciones, incluyen: alcanzar niveles mínimos de ingresos, utilidades, tasas de crecimiento, generación de valor, generación de empleos, habilidad para usar recursos, satisfacción personal (a corto y/o largo plazo), aspiraciones, impacto duradero en el mundo, autosuficiencia, control personal, tolerancia al riesgo e independencia.

			Cada definición insinúa o establece el umbral mínimo que una persona debe alcanzar para ser reconocida como emprendedora. Muchas definiciones de emprendedor no incluyen a quienes trabajan por su cuenta o cuyas empresas no están formalmente constituidas. Algunas investigaciones sobre el emprendimiento usan una definición que requiere que los emprendedores aspiren a desarrollar un negocio constituido, de lo contrario, serán considerados “pequeños empresarios” o “trabajadores independientes”. Lo gracioso es que todos los emprendedores superexitosos perfilados en este libro empezaron como propietarios de pequeños negocios. Sam Walton comenzó manejando una tienda de variedades en un pueblito. Al igual que él, los fundadores de grandes compañías también comenzaron manejando operaciones de tamaño similar.

			La más extrema de las definiciones se usa entre algunos inversionistas de capital de riesgo, antiguos emprendedores extremadamente ricos, algunos de ellos escritores, y algunos expertos de los medios que definen a los emprendedores (a menudo denominados como “reales” o “innatos” para denotar qué tan especiales son) como gente motivada a arriesgar su bienestar para generar un gran impacto en el mercado. A menudo, encontrarás esta definición en relatos acerca de Henry Ford, Steve Jobs, Bill Gates, Mark Zuckerberg, etcétera. Lo que esto da a entender es que emprendedores como ellos, jóvenes, sin entrenamiento, ni experiencia al momento de tener éxito, simplemente, nacen con rasgos especiales.

			Esta definición que presupone que “los emprendedores reales nacen siendo una combinación entre genios y héroes” suele servir para intereses propios de manera involuntaria. Si eres un importante capitalista de riesgo que necesita invertir $1.000 millones de dólares al año en empresas emergentes, entonces querrás tratar solo con personas que aspiren a alterar grandes mercados; no querrás perder tu tiempo con nadie que aspire a algo menor, ni que esté creciendo poco a poco. A los medios les gusta esta definición heroica porque es vinculada de inmediato con relatos sobre situaciones bastante inusuales que atraen a muchos lectores. Sin embargo, esta definición se aplica solo a algunos pocos miles de individuos en el mundo y desanima a los potenciales emprendedores de comunidades donde estos modelos no existen. Describir a los emprendedores como personas con cualidades extraordinarias e innatas es dañino, en especial para las mujeres y para los emprendedores de las minorías, y constituye una forma maliciosa de discriminación. Ninguna investigación demuestra que debas poseer cualidades genéticas especiales para ser un emprendedor.

			Cualquiera que inicie una compañía o sea independiente es libre de elegir su propia definición de “emprendedor”, al igual que su propio criterio de éxito. También veremos que, así como los emprendedores asumen toda la responsabilidad de sostenerse a sí mismos, también están en capacidad de decidir qué van a necesitar para sentirse satisfechos de haber triunfado.

			Es una lástima que la mayoría de los emprendedores no piense en lo que en realidad quiere, pues ese hecho les genera serios problemas. Es innegable que la definición de emprendedor que elijes influencia las decisiones que tomas y afecta los resultados que obtengas. A esto se debe que los emprendedores que no tienen una definición de lo que están haciendo toman decisiones inconsistentes, lo que los lleva a desperdiciar tiempo y dinero, causándose a sí mismos una ansiedad innecesaria
—tema del que tratamos más a fondo en el Capítulo 4.

			Alguien a quien admirar

			 Te presento a Jordan Monkarsh, también conocido como Jody Maroni, quien, prácticamente, encaja en casi todas las definiciones de “emprendedor”. Conocí a Jordan hace más de 30 años y aún disfruto de aquella experiencia. Se asomó por la ventana de su caseta de salchichas Venice Beach y nos saludó a mi esposa y a mí. “¡Oye, guapo! ¿Quieres impresionar a tu novia? ¡Acércate y prueba una muestra gratis! ¡Muéstrale que tienes buen gusto!”.

			No pude resistirme, ni tampoco otros transeúntes; las salchichas que estaba ofreciendo olían y se veían muy bien. Ordené una salchicha italiana suave que venía en un panecillo, cubierta de cebollas caramelizadas asadas y pimientos rojos. ¡Estaba deliciosa!

			Cuando Jordan fundó Sausage Kingdom de Jody Maroni, no entraba en el estereotipo actual del brillante revolucionario amante de la tecnología. Y todavía hoy, no encaja en ese estereotipo. Él caracteriza a los emprendedores bien cimentados de los que no escuchas mucho, pero que son quienes impulsan nuestra economía.

			Jordan creció en un suburbio de Los Ángeles, en un hogar de clase media. Su padre era carnicero y su madre era un ama de casa que cuidaba de sus tres hijos. Jordan era el mayor. Le gustaba estar solo, leía mucho y hacía muchas preguntas a la hora de la cena. A veces, sus padres se preguntaban por qué su hijo de 12 años hacía tantas preguntas acerca de temas religiosos, así como de otros temas igual de desconcertantes. Ellos creían que sus preguntas deberían girar en torno a qué oportunidades tenían los Dodgers en la Serie Mundial, pero él se interesaba más en leer todos y cada uno de los números de la revista National Geographic de principio a fin y tan pronto salieran al mercado. Jordan encontraba fascinante el hecho de conocer sobre otras culturas y paisajes. Soñaba con visitar nuevos lugares y con ver rituales exóticos. No le importaban los negocios, ni el emprendimiento.

			Todos los chicos Monkarsh hacían labores para ayudar a Max, su padre, que trabajaba largas jornadas en su carnicería. Además de ocuparse de la atención al público a lo largo de la jornada, Max también debía asegurarse de que la tienda estuviera impecable cada noche, antes de volver a casa a cenar con su familia. En la mañana, antes de abrir la tienda, debía decidir qué carnes y cortes presentaría ese día, qué precios ajustar y qué órdenes hacerles a sus proveedores.

			Después de que Jordan cumplió 13 años, Max le asignó el trabajo de preparar en el sótano de la tienda las salchichas que ofrecería para la venta, así que, después de la escuela, Jordan tomaba el bus rumbo a realizar esa tarea. Estando ya en el sótano, molía la carne, le mezclaba vegetales, sales y preservantes y luego operaba una máquina que empacaba la carne molida en los intestinos de vaca que usaban para mantener las salchichas compactas. Esa fue su tarea por años y recibía $3 dólares por hora, dinero que ahorró para comprar un auto cuando cumplió los 16. Jordan detestaba esa asignación en el sótano, pero no había manera de negociar otra cosa con su padre. Así que trabajaba mientras soñaba con ser libre y visitar tierras lejanas.

			Con el tiempo, se graduó de la universidad con un título en religión y con una gran pasión por leer y escribir poesía. No estaba seguro de lo que quería hacer, pero sabía qué no quería: trabajar para su padre, ni ser carnicero. Lo amaba, pero no se imaginaba trabajando con él la vida entera aunque ese fuera el deseo de su progenitor.

			Luego de varios meses de andar por el mundo después de graduarse de la universidad, Jordan volvió a Los Ángeles y comenzó su primera empresa. En sus viajes, desarrolló cierta pasión por probar comidas interesantes en los puestos de los vendedores ambulantes. Como en L.A. no había ese tipo de venta de comida, tuvo la idea de construir carritos de comida e ingresar a ese negocio. Parecía una buena manera de hacer dinero para vivir.

			Jordan no sabía nada sobre planes de negocios, así que no creó ninguno, pero sí hizo un bosquejo del carrito que uno de sus conocidos le construiría. Unas semanas después,  lo recibió ya listo para trabajar y parecía una parrillada con ruedas; ahí mismo, decidió cargarlo con 500 salchichas que había hecho el día anterior. Luego, lo acomodó en la parte de atrás de su vieja van, se detuvo en su panadería favorita para recoger 500 panecillos frescos que había ordenado y manejó a su lugar preferido en Los Ángeles, Venice Beach. A las 10 horas, ya había vendido todo lo que montó en su parrilla. Ese día, Jordan tuvo suficiente utilidad como para recuperar la inversión que hizo en la construcción de su invento. Poco después, contrató un asistente para que se encargara de manejar el dinero y así poder concentrarse en el asador y en servir las salchichas día a día, llegando a vender cerca de $2.500 dólares en su día más ocupado. Le encantaba asar salchichas y ofrecerles sus productos a los transeúntes; así lo hizo por años, antes de que las autoridades de salud se dieran cuenta. Resultó que la ausencia de puestos de comida ambulantes en L.A. no era debido a la inexistencia de estos, sino debido al Departamento de Salud Pública: sus reglas prohibían la comida callejera. Un año después de haber sido notificado por el Departamento de Salud, Jordan fue citado una docena de veces por causa de su puesto de comida y en últimas le advirtieron que iría a prisión si permanecía en la industria.

			Jordan vendía su comida por mucho más de lo que le costaba hacerla. Ganaba más de $1 dólar por cada salchicha de $1,75 que vendía. Por esa razón, para cuando su negocio fue clausurado, ya había ahorrado más de $25.000 dólares. Después de ganar su propio dinero, Jordan sabía que no estaría satisfecho trabajando en un empleo de 9:00 a 5:00 para otra persona. La ventaja era que ya tenía suficiente dinero para empezar otro negocio.

			Habiendo concluido que, si tenía los permisos adecuados, podría hacer y vender comida que le agradara a la gente, Jordan ahora soñaba con empezar un negocio que lo pusiera en el centro del lugar que más amaba: Venice Beach. Así que, pocas semanas después de dejar el negocio de la comida ambulante, usó gran parte de las ganancias que había obtenido para rentar una caseta de comidas rápidas. En su interior, él sabía que se las ingeniaría para hacer salchichas deliciosas con nuevos sabores que atraerían a más y más clientes. Después de todo, hacer salchichas para su propio negocio era más satisfactorio que hacerlas para el de su padre.

			Luego de rentar la caseta, instaló los electrodomésticos que necesitaba para hacer, cocinar y refrigerar sus salchichas. Infortunadamente, el proceso de solicitar los permisos y pasar las inspecciones requeridas para servir comida en Venice Beach le tomó cerca de dos años. Para ese momento, Jordan estaba en deuda con todos sus amigos y familiares, debido al dinero adicional que tuvo que invertir para poder resistir y sostenerse  hasta el día de la inauguración. Y a pesar de las vicisitudes, Sausage Kingdom de Jody Maroni (su intuición le decía que “Sausage Kingdom de Jordan Monkarsh” no sonaba tan apetitoso) fue un éxito instantáneo. Todos los involucrados en esa causa sintieron que el duro trabajo, el tiempo y las deudas acumuladas habían valido la pena.

			Jordan no es un tipo muy alto, pero como el interior de su caseta fue diseñado para estar dos pasos por encima del malecón, su personaje, “Jody”, se veía inmenso cuando se asomaba al mostrador a llamar la atención de los transeúntes. Jordan tiene una gran sonrisa y es difícil de ignorar, así que muchas personas se detenían a probar su comida. Los diferentes sabores de salchichas que él ofrecía eran todas deliciosas y de gran calidad. La gente lo amaba y en un día soleado en la playa, con la ayuda de tres personas más, llegaba a vender hasta $6.000 dólares en salchichas, papitas fritas y refrescos. Con un negocio así de rentable, Jordan pudo librarse de las deudas en cuestión de 18 meses.

			Servirles un producto excelente día a día a miles de personas en Venice Beach te hace alguien notable. A “Jody” le encantaban la atención y los elogios. “¡Yo les traigo alegría!”, solía decirles a sus clientes. Tratar de hacerlos felices nunca pareció un trabajo difícil para él. El broche de oro fue cuando sus esfuerzos le llevaron a tener múltiples menciones de un famoso crítico de Los Angeles Times —“Jody” se había convertido en una celebridad local.

			Jody y Jordan tienen personalidades muy distintas. Jordan es introvertido, lee poesía y le gusta quedarse en casa con su familia. Jody les habla a los desconocidos, muestra una gran sonrisa y es rápido en salir con ocurrencias —un alter ego creado por la pasión y la ansiedad que van ligadas el hecho de saber que tu futuro está en juego.

			Jordan pasó largas jornadas administrando su negocio, como lo hacía su padre con la carnicería. En un lapso de cinco años, llegó a supervisar a más empleados que su padre —necesitaba mucha ayuda adicional porque Sausage Kingdom servía a muchos más clientes cada día—. El negocio estaba abierto siete días a la semana y Jordan supervisaba la preparación de cada salchicha que servía. Contrató a algunas de las personas que había conocido durante sus días con el carrito de comidas y a su vez ellas le presentaron a sus amigos, a algunos de los cuales también contrató. Para asegurarse de que todo se hacía como él quería, Jordan estaba en la caseta desde que abría las puertas del negocio, temprano en la mañana, hasta que cerraba, un par de horas después del ocaso.

			Además, era un entrenador exigente, pero paciente para con su equipo y el ambiente en Sausage Kingdom era muy bueno. Aunque Jordan les pagaba a sus operarios solo el salario que estaba en el mercado, el cual estaba cerca del 20% por encima del salario mínimo, su rotación de personal era baja. Compartía sus recetas con ellos y les enseñaba a preparar como él lo hacía. Incluso los persuadía de que les hablaran a los transeúntes en un inglés entrecortado. Por supuesto, ellos no causaban exactamente la misma impresión que “Jody”, pero sí llamaban la atención y vendían más salchichas que las que hubiesen vendido de otro modo. Como él se interesaba en entrenarlos a bajo costo y en compartirles sus habilidades, todos lo respetaban y no sufría de robos de parte de sus empleados, lo cual afectaba a los dueños de otras casetas en Venice Beach, llevándolos a afrontar muchos problemas e incluso a tener que cerrar sus negocios.

			Jordan se casó poco después de abrir la caseta. En los siguientes tres años, él y su esposa tuvieron dos hijos. Habiendo pagado sus deudas a familiares y amigos, y tras haber creado un negocio próspero, disfrutaba de su éxito e independencia —sentía que lo tenía todo.

			Grandes cifras

			 Hoy, Jordan es solo uno de los 15 millones de emprendedores a tiempo completo en los Estados Unidos, gente que trabaja para sí misma o maneja los casi seis millones de negocios que han creado. Casi 18 millones de personas están tratando de empezar cerca de 9.5 millones de negocios y millones más están pensando en hacer lo mismo. Como ya se ha dicho antes, cuando tienes en cuenta parejas, padres y hermanos, encuentras que más del 30% de la población adulta está relacionado bien sea con empezar una compañía o tiene una relación directa con alguien que ya la tiene. Sin embargo, para todo el nivel de atención al que está expuesto el emprendimiento, quizás ese porcentaje sea aún mayor.

			Ninguna cualidad mental, emocional o física diferencia a Jordan, ni a ningún otro emprendedor de alguien que trabaja para otros. En promedio, un emprendedor no es más inteligente, ni más fuerte, ni más extrovertido o insomne que el resto de nosotros. Dada la cantidad de personas en los campos del empleo y el emprendimiento, esto no es sorprendente. Si un margen tan amplio de emprendedores tuviera alguna característica fisiológica o sicológica diferenciadora, desde hace mucho tiempo, habríamos aprendido a distinguirlos de entre la multitud.

			Cuando pensamos en emprendedores, la mayoría de nosotros piensa en menos del 10% de todos los emprendedores, lo cual corresponde a aquellos que son mucho más ricos que el resto de la población trabajadora. La riqueza representada en la lista de los 400 americanos más ricos de la revista Forbes ha sido creada casi en su totalidad mediante iniciativas de emprendimiento. Como el número total de emprendedores es tan grande, incluyendo a los que todavía trabajan y también a los retirados, la cantidad de emprendedores ricos se mide en millones, aunque esta representa solo a una pequeña minoría de ellos en todos los niveles sociales. Y ya que los muy ricos atraen una cantidad desproporcionada de atención, la mayoría de nosotros tiene una percepción distorsionada de ellos y de su riqueza. Pensamos: “Si un emprendedor logra mantener un negocio por cierto tiempo, debe ser rico”. La verdad es todo lo opuesto. El 90% de los emprendedores, sin importar qué tanto tiempo ha estado en el negocio, gana menos de lo que ganaría ofreciéndole sus habilidades y experiencia a un empleador bien establecido. En el punto en que comenzamos con la historia de Jordan, era evidente que él tenía menos en su cuenta bancaria que si hubiera trabajado para su padre o si hubiese sido el supervisor de un buen restaurante, aunque su puesto de salchichas tuviera buenos resultados.

			¿Existen características que diferencian a los emprendedores muy adinerados de todos los demás? Esa es una pregunta capciosa. Seguro que sí, muchos llegan a ser bastante más ricos que el resto de nosotros por alguna razón, pero nuestros prejuicios tienden a hacernos pensar que vemos patrones en lo que leemos sobre los emprendedores famosos —que son expertos en tecnología, tienen talentos únicos, que no tienen sentimientos, lo que sea—. Sin embargo, estas percepciones distorsionadas surgen porque no queremos saber la verdad sobre ellos.

			Stephanie DiMarco es un ejemplo clásico. Hace poco, vendió la compañía de software que fundó por $2.700 millones de dólares. Stephanie no es programadora —posee una gran personalidad, es tímida y más bien poca gente ha escuchado hablar de ella—. Siendo una persona cuya mentalidad es demasiado práctica, tiene un título en Contaduría. Aunque se siente más cómoda midiendo riesgos en lugar de tomarlos, ella nunca consideró que ser emprendedora fuera un riesgo irracional, pues su padre supervisaba una pequeña agencia de relaciones públicas; el chico del que se enamoró en la universidad, y con quien se casó después de graduarse, también abrió su propia galería de arte; y su futuro suegro era un fotógrafo independiente con su propio estudio.

			Sin embargo, cuando se graduó de la universidad, Stephanie tomó el camino más transitado e ingresó a trabajar como contadora en uno de los bancos más grandes del mundo. Ella odiaba hacer eso, así que, después de un poco menos de dos años, pasó a trabajar con una pequeña firma administradora de inversiones con 10 empleados en vez de 20 mil, pero ese cambio no fue mucho mejor. Ninguno de estos empleos le brindaba las oportunidades que ella deseaba, ni la posibilidad de desarrollar todo su potencial. Como ella dice: “Era muy poco atractivo trabajar para satisfacer los sueños de otras personas y veía que no había muchas mujeres ocupando los mejores cargos”.

			Entendiendo que su prometido tenía ambiciones de emprendimiento en las que él sería útil, Stephanie hizo un último intento de encontrar un trabajo que sí fuera satisfactorio. Otra pequeña empresa administradora de inversiones estuvo dispuesta a contratarla y también le permitió trabajar en un proyecto para automatizar el tedio que implicaba preparar los estados mensuales de sus clientes después de terminar con sus tareas normales como contadora.

			Stephanie había trabajado con computadoras en la universidad y, al haber trabajado en el prestigioso banco, se familiarizó con ellas, pero nunca fue responsable de ninguna. Esto fue a mediados de 1980, cuando las computadoras eran costosas y nadie más que un ingeniero de sistemas pasaba suficiente tiempo frente a una de ellas como para aprender a programarla. Así que Stephanie presentó una idea de proyecto que incluía comprar el último modelo de minicomputadora (una DEC PDP–11 de $30.000 dólares, con un disco duro de 5 MB) y contratar a un talentoso programador de medio tiempo, Steve, a quien conocía desde la universidad. Tal como lo prometió, el jefe de la compañía aprobó su propuesta y Stephanie tuvo la posibilidad de ejecutar un proyecto complejo que le hizo sentir que había elegido un buen lugar para trabajar.

			Como ella misma se encargaba de hacer gran parte de la tediosa contabilidad manual de la firma, sabía con exactitud cómo debía trabajar un nuevo programa. En ese entonces, sí había programas empresariales de Contaduría disponibles para las minicomputadoras más asequibles, pero Stephanie no pudo encontrar a nadie interesado en crear un programa que hiciera la contabilidad que conllevaba el hecho de invertir con el dinero ajeno, pues esta rama era demasiado especializada para las empresas de software existentes en el momento. Stephanie y Steve se concentraron en automatizar la tarea simple, pero tediosa de enumerar las transacciones realizadas para cada cliente, lo cual solía requerir de un mecanógrafo de tiempo completo que registrara las entradas hechas a mano en un libro contable para luego ingresar todos los estados mensuales y enviárselos a los clientes.

			Trabajando bien como equipo, Stephanie y Steve comenzaron a ir juntos al trabajo para tener más tiempo para hablar sobre el proyecto. Steve hacía muchas preguntas sobre los cómo y los porqués referentes a controlar las acciones y bonos comerciales vendidos a nombre de los clientes. 

			Stephanie hacía muchas preguntas sobre qué podía ser automatizado por computadora y cómo recopilar la información de forma más adecuada. Así, ambos se hicieron expertos sobre las posibilidades de automatizar libros contables de transacciones y otros asuntos en torno a la compañía de inversiones que a nadie más le importaban. Además, completaron a tiempo el proyecto de automatizar el trabajo de un mecanógrafo de tiempo completo y por debajo del presupuesto. La jefe de la boutique de inversión quedó encantada y alentó a Stephanie y a Steve a crear funcionalidades adicionales para su programa.
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