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Para Alma, mi mejor emprendimiento.

Para Santy, el mejor socio de vida.


INTRODUCCIÓN

Tener éxito como empresaria es almorzar todos los martes de primavera al sol con el amor de tu vida. Pero a ti te han contado siempre otra cosa. Y a mí. Y nos lo creímos.

Decidí emprender con veinticinco años con un objetivo claro: huir de los atascos. Nada de grandeza en ese propósito. Por aquel entonces no era muy consciente, pero estaba empezando a rebelarme contra un modelo de trabajo-vida que es fuente de insatisfacción, frustración y precariedad existencial para muchas personas.

Según el informe GEM,1 más del 70 % de las personas emprendedoras que iniciaron sus negocios recientemente lo hicieron buscando una alternativa profesional a la escasez de empleo. A esto, informalmente, lo llaman «emprender por necesidad». El mismo informe señala que un 43 % «manifiestan motivaciones más ambiciosas, como la de que sus modelos de negocio marquen una diferencia en el mundo». Como si tratar de sobrevivir a un contexto de precariedad y falta de trabajo inventándote el tuyo no fuera una razón de altura para encajar en la etiqueta de la ambición.

Los ecosistemas de emprendimiento están construidos alrededor de relatos de heroicidad y grandeza: tienes que dejarte la piel, cambiar el mundo, pensar a lo grande. Es como si Gustavo Adolfo Bécquer hubiese vuelto desde el siglo XIX convertido en aspirante a empresario. Deberíamos poner el foco en soluciones prácticas a problemas menos grandiosos, porque, en esa carrera romántica que empuja a mucha gente a querer hacer todo a lo grande, hay una sistemática destrucción de talento, y, además, se producen múltiples y variadas ineficiencias creativas. O lo que es lo mismo, mucho sufrimiento de muchas personas para que en el fondo no se resuelvan los auténticos problemas que tenemos. Es más, incluso se crean algunos nuevos.

DESTRUCCIÓN DE TALENTO

Solo en España, el 25,7 % de los emprendimientos no alcanzan el primer año de vida y el 61,5 % no sobreviven al primer lustro.2 Pero los datos no cuentan cuántos fallaron porque sus fundadores se empeñaron en encajar en un modelo emprendedor y empresarial que no era el más saludable para las personas que los impulsaban.

El relato empresarial hegemónico considera que eres exitoso como empresario si tu proyecto es sostenible. Y se asume que ser sostenible significa ser rentable. El dinero siempre está en el centro de todo. En un mundo empresarial con tasas de supervivencia tan limitadas, el relato de la sostenibilidad de los proyectos necesita ser revisado, porque el dinero es necesario, pero colocarlo en el centro de los procesos puede tener consecuencias desastrosas para los propios emprendedores. Conviene abordar la puesta en marcha de los proyectos empresariales desde un paradigma mucho más ambicioso: la sustentabilidad.

Muchas iniciativas financieramente sostenibles no son sustentables cuando abrimos la mirada y consideramos a las personas, al planeta y a la relación entre ambos. Sustentable y sostenible son dos conceptos que utilizamos como sinónimos y no lo son. Como señala el profesor Armenio Flaubert Galíndez Oré,3 profesor titular de la Facultad de Ingeniería Agrícola de la Universidad Nacional Agraria La Molina en Lima (Perú), «lo sostenible se halla en el ámbito externo o exógeno a un sistema. Tiene que ver con las oportunidades y las amenazas de un sistema para mantenerse en el tiempo».

Lo sustentable, por su parte, «tiene que ver con el aspecto de manutención que corresponde en un sistema en lo que se refiere a lo endógeno; es decir, a todo lo que tiene que ver con el mantenimiento del sistema en cuanto a su permanencia en el tiempo». Esto es, un emprendimiento sostenible podría no ser sustentable. Puede estar avanzando, pero sosteniéndose en muletas. Puede estar copando la prensa económica de titulares vinculados a la narrativa de éxito que va unida a la rentabilidad, o al logro de capital de inversores, o a métricas vanidosas… Y aún así, no tener ni rastro de sustentabilidad, porque desde sus orígenes falla para las personas. Son emprendimientos que no acercan al buen vivir: alejan de él.

Cuentan quienes le conocen que cuando Elon Musk anda enfocadísimo en alguno de sus proyectos, duerme en el suelo de sus fábricas. Duerme en el suelo. En el suelo de una fábrica. ¿Esto es el éxito? Mientras escribo estas líneas, Musk ha tomado las riendas de Twitter, ahora X, y arrojado a muchos trabajadores al desempleo mientras él se jacta de la situación a golpe de tuits. Musk encarna un estilo de liderazgo impulsivo, tóxico y carente de conexión humana. En quince años, otra de sus compañías, Tesla, ha tenido casi una docena de consejos de administración. «Tal vez lo hace así para mantener al resto de la fuerza laboral alerta y asustada», afirmaba un exempleado anónimo de Tesla al biógrafo del magnate, Ashlee Vance, en 2015. «Tal vez ha sido capaz de separarse de la conexión humana en un grado notable».

El hecho de que Musk sea para muchos un referente de empresario exitoso, un ejemplo a seguir, contamina la intención de hacer empresa desde otras perspectivas más humanas. Si no consigues prosperar, o cuando las cosas se ponen difíciles, lo primero que vas a cuestionarte es si estás abordando el proceso de manera equivocada. O aún peor, ni siquiera te aproximarás a explorar el emprendimiento, no vaya a ser que hacerlo te convierta en alguien como Musk.

¿Cuántos proyectos «exitosos» analizados exclusivamente bajo el paradigma de la sostenibilidad financiera no lo son tanto cuando aplicamos el filtro de la sustentabilidad? Los emprendedores modelo logran un estatus de héroes en nuestra cultura, pero, antes de conseguirlo, muchos sufren de ansiedad severa y otros tantos problemas de salud mental. Además, la mayoría, en términos estadísticos, ni siquiera consiguen sacar adelante sus proyectos. Por el camino quiebran relaciones familiares, pierden salud física, desconectan de sus relaciones personales e incluso incurren en suicidios4.

Las empresas son herramientas clave en la construcción de progreso individual y en el impulso de la prosperidad colectiva, pero su creación no puede ser a costa de la vida de las personas que deciden emprender. Continuar por ese camino convierte la actividad empresarial en una opción profesional cada vez menos atractiva para muchísimas personas talentosas que podrían solucionar problemas y, al mismo tiempo, crear puestos de trabajo decentes. 


INEFICIENCIAS CREATIVAS

La emprendedora Elizabeth Holmes pasará los próximos once años en prisión por estafar cientos de millones de dólares a decenas de inversores. Holmes logró atraer grandes sumas de capital para su innovación: una tecnología de análisis puntera capaz de detectar enfermedades con una simple gota de sangre. Muchos creyeron que su propuesta revolucionaría el sector de la medicina, pero finalmente no solo no salvó una sola vida con su invento, sino que puso en riesgo a pacientes con resultados erróneos a partir de sus analíticas. Holmes vendió idealismo y falsas promesas utilizando a su favor el escasamente cuestionado relato de los emprendimientos innovadores exitosos.

El crecimiento continuado, indispensable para que las economías capitalistas sobrevivan, exige la innovación como la principal herramienta para competir. En ese contexto, nadie quiere quedarse atrás, ya que el castigo a los más rezagados suele ser la desaparición de la compañía.

Ahora bien, imaginemos esta carrera por la innovación como una maratón, en lugar de como una prueba de velocidad. En este punto, es tentador preguntarse si el ciclo de innovación sin fin realmente contribuye a solucionar los verdaderos problemas que tiene la sociedad, y si las innovaciones que llegan a nuestras vidas de manera constante conectan con nuestras necesidades. ¿Estamos creando las empresas que necesitamos para resolver nuestros problemas?

No siempre. Es más, estamos creando empresas que generan nuevos problemas. Tomemos de nuevo como ejemplo a Musk y Tesla. La principal innovación no es el vehículo eléctrico como concepto: son sus baterías, mucho más baratas que las de otros fabricantes de automóviles y que generan cero emisiones. Esto permite a Tesla la reventa de créditos de emisiones a otros fabricantes de automóviles. Sí, Tesla innova, pero una gran parte de su facturación proviene de la propia contaminación. En términos relativos, Tesla soluciona problemas; en términos absolutos, todo sigue como estaba, porque la contaminación no se reduce. Lo comido por lo servido, que dirían muchas de nuestras sabias abuelas.

Ahondemos aún más en la supuestamente revolucionaria Tesla y, en general, en la innovación que representan los vehículos particulares eléctricos: ¿tienen una cadena de suministro limpia y ecológica? En todo el mundo, las empresas mineras están salivando ante la oportunidad que representa un cambio masivo a automóviles que funcionan con estas baterías, porque tienen un consumo más intensivo de minerales. La Agencia Internacional de Energía espera que la demanda de minerales para baterías se dispare en 2040 hasta un 2.100 % para el cobalto y un 4.200 % en el caso del litio.5 Este último, por ejemplo, es la base de tratamientos psiquiátricos como el trastorno bipolar. Este mineral no era escaso porque su demanda se reducía al tratamiento médico de una minoría. Pero ahora, hasta define la geopolítica. ¿Están solucionando problemas los automóviles Tesla o creando otros? ¿La auténtica innovación no sería dejar de utilizar vehículos privados y fomentar una movilidad colectiva?

Con el fin de recuperar el valor que tiene el emprendimiento como palanca para construir mejores mundos debemos abordar nuevas preguntas, las adecuadas. ¿Cuál es la responsabilidad de un negocio? ¿Cuál es el rol de las empresas en la sociedad? ¿Cuál debería ser? ¿Puede la actividad emprendedora mejorar nuestras comunidades? ¿Cómo prosperar en un mundo empresarial que coloca el beneficio económico por delante del resto de objetivos empresariales? Los procesos de innovación pueden enriquecer nuestras vidas, pero la lógica emprendedora dominante y su concepto de éxito propicia ineficiencias. En este contexto, las empresas dejan de ser herramientas útiles para la sociedad. 


IMAGINANDO ALTERNATIVAS

¿Hay algún arreglo para esta situación? Yo soy optimista y creo que sí. Para empezar, las generaciones de jóvenes emprendedores están incorporando sus valores a los proyectos que quieren impulsar. Quieren una vida digna, pero también cuidar y mejorar su mundo.

Si estás leyendo este libro, es muy probable que seas una de esas personas. O tal vez lo último que quieres hacer en tu vida es poner en marcha un negocio, pero quieres trabajar en una empresa decente: igual de urgente es reivindicar y poner en valor a los empresarios y empresarias que quieren crear empleo de otra manera, sana, colectiva y útil.

El futuro de los negocios y de la economía, como cualquier porvenir, está limitado exclusivamente por nuestra capacidad para imaginar y por el empeño que le pongamos a la redefinición del concepto de éxito. Es urgente revisar y cuestionar el relato emprendedor hegemónico, a todas luces tóxico, para inventar y legitimar fórmulas que conviertan la empresa en una actividad atractiva y sustentable para personas creativas.

En estas páginas se desafía la manera en la que se anima a construir emprendimientos desde el modelo canónico. Y se proponen alternativas que impacten positivamente en la dimensión privada, pero también en la esfera política de la aventura empresarial.

Por cada emprendedor al frente de una empresa unicornio, de cuyos logros se hace eco la prensa económica, hay miles de emprendedores silenciosos haciendo cosas bellas y valiosas. Yo fui una de ellas. Como empresaria, no gané mucho dinero, pero gané una vida. Soy mejor persona, mejor ciudadana, mejor madre, mejor compañera, mejor amante, mejor amiga y mejor jefa porque tomé las riendas y exploré una manera propia de hacer empresa. Para quienes desde sus privilegios establecen qué es un emprendedor exitoso y qué no, yo no estoy legitimada para escribir un libro como este. Pero a mí me sucede lo mismo: no creo que ellos estén legitimados para decirle a nadie de qué va el buen vivir. Para muchas personas emprendedoras, el dinero nunca ha sido aspiracional, solo un elemento necesario. Así que los estándares de estos hombres, mayoritariamente blancos y ricos, que manejan el relato y que colocan el capital en el centro de todo, me generan, simplificando mucho, cierta desconfianza.

A lo largo de las dos décadas en las que llevo inmersa en el mundo del emprendimiento, he conocido a muchas personas, en su mayoría mujeres, que sentían que no encajaban en el modelo dominante. Algunas tiraron la toalla, expulsadas en realidad de un sistema perfilado por una minoría que exporta una ideología enfermiza desde el corazón de Silicon Valley.

A finales de 2014 comencé a explorar contranarrativas emprendedoras que trataban de hacer las cosas de otra manera. Empresas que colocaban a las personas en el centro, por delante del capital. No eran organizaciones perfectas ni ideales, pero tampoco se habían dejado «domesticar». Sus prácticas mejoraban con creces las opciones que el modelo hegemónico de emprendimiento presenta como válidas. Las emprendedoras indómitas no solo no estábamos solas: además, éramos muchas.

Modelo hegemónico

La startup tóxica
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Modelo alternativo

El emprendimiento que repara
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EL «PARA QUÉ» DE ESTE LIBRO

Las páginas que siguen son resultado de las reflexiones de toda esa década dedicada a creer que otra forma de hacer empresa es posible y de comprobarlo a través de las historias que he ido descubriendo por el camino. Pero, sobre todo, son una defensa del emprendimiento como opción profesional, como herramienta para el empoderamiento económico de las personas y como palanca para cambiar las cosas que no funcionan en el mundo que habitamos.

En una primera parte me detengo en los tres ejes que articulan el relato actual: el dinero, el ego y el falso mito de la meritocracia. La segunda parte propone cuatro estrategias de negocio que desafían cuatro aspectos clave de la empresa actual. Estas máximas son poco cuestionadas cuando decidimos emprender y constituyen la causa primigenia de la destrucción de talento y de las ineficiencias creativas a las que me refería anteriormente: la hiperproductividad, el afán por superar a la competencia, la búsqueda de resultados rápidos y el crecimiento por el crecimiento; todo ello, a toda costa.

En este punto tengo que confesar que no fue intencionado, pero cada una de estas cuatro estrategias alternativas que se plantean se corresponden con una de las cuatro virtudes cardinales del estoicismo. Fue algo que descubrí durante la revisión del primer borrador del libro. Llevo estudiando y practicando esta antigua filosofía griega desde 2015, así que supongo que, inevitablemente, se cuela en cualquier proceso al que le pongo cariño. Con los estoicos se creó el concepto de humanismo. Para ellos era importante elegir un modo de vida que situara al individuo en el centro. Su objetivo no era otro que el de vivir una vida acorde a la virtud. Y este libro aspira a eso, a difundir la importancia de contar con mayor número de personas emprendedoras virtuosas que impulsen empresas que también lo sean.

La última parte del libro propone de manera concreta una vía para abordar el futuro del emprendimiento recapitulando todo lo expuesto con anterioridad. De nada sirve plantear un marco filosófico si no se orienta a la acción.

En un contexto de policrisis como el actual, necesitamos más que nunca otros referentes para dar el paso y emprender. En las próximas páginas también descubrirás historias de emprendedores y emprendedoras que ya están en ello. Yo los llamo simbólicamente «emprendedores estrellas de mar». La estrella de mar es el segundo animal más lento del planeta y existen 1.900 especies que se distribuyen por todos los océanos. Es de sobra conocida su capacidad autorregenerativa, pero lo que no se sabe tanto es que es una especie clave. En biología, se denomina así a la especie que produce un efecto desproporcionado sobre su medio ambiente en relación a su abundancia. 

Las personas emprendedoras que queremos impulsar otra forma de hacer empresa debemos ser clave, aunque sea a nuestro ritmo y a través de otros marcos de trabajo y otras narrativas. Esta parte, la de cómo nos contamos al resto del mundo, resulta crucial. Es uno de los muchos aprendizajes que me ha traído este libro. He intentado huir del marco narrativo del turbocapitalismo, que cimienta sus argumentos con datos de ventas o facturación.

No siempre lo he logrado, pero mi intención ha sido en todo momento huir de lo que la autora superventas y activista por los derechos humanos Rebecca Solnit denomina «la tiranía de lo cuantificable». En su libro Los hombres me explican cosas reúne un conjunto de ensayos en los que reflexiona sobre cómo los hombres muestran habitualmente una autoridad que no se han ganado, mientras que las mujeres han sido educadas para aceptar esa realidad sin cuestionarla. «Lo que se puede medir casi siempre tiene prioridad sobre lo que no: el beneficio privado sobre el bien común; la rapidez y la eficiencia por encima del disfrute y la calidad». El crecimiento de una empresa se puede medir, pero el bienestar que sientes decidiendo que no quieres ampliar tu negocio porque estás bien como estás no hay porcentaje que lo pueda reflejar ni dinero que lo pueda pagar.

Solnit atribuye este fenómeno, en parte, a la incapacidad del lenguaje para comunicar el valor de las «cosas más resbaladizas», cosas que «no se pueden nombrar ni describir». La tiranía de lo cuantificable ha marcado la narrativa emprendedora hegemónica, dejando fuera de la foto muchas experiencias vitales que no deben traducirse a datos contantes y sonantes, porque al hacerlo, al volver a colocar el dinero o las métricas vanidosas en el centro del relato, pierden toda su capacidad transformadora. Eso desafían estas páginas. Las palabras y los hechos son herramientas tan poderosas como los números, por eso es tan importante construir otras narrativas difundiendo y poniendo en valor historias emprendedoras y empresariales que exploran caminos alternativos al hegemónico.

Además de todos estos ejemplos, en cada capítulo hay una historia personal. Porque este libro no es solo análisis, es el resultado de la comprensión del tema a través de mi propia vivencia como emprendedora y como empresaria.

Sería tremendamente pretencioso creer que esta propuesta tiene alguna probabilidad de convertirse en hegemónica, pero sí me atrevo a afirmar que no es arriesgado intentar construir empresas desde esta postura. Al menos, no más arriesgado que pretendiendo ser el próximo Amazon. Emprender es una lotería, un sistema complejo que incorpora muchos elementos que escapan a nuestro control y que pueden asegurar o no la supervivencia. Algunas personas queremos jugar esa lotería con otras reglas. ¿O acaso los emprendimientos que fascinan por su componente innovador y potencialmente exitoso lo logran siempre? Elizabeth Holmes te lo explica desde su celda.

Lectora, lector, no puedo prometerte «el éxito» en tu emprendimiento tras leer este libro, pero espero de corazón que el tiempo que vayas a invertir te ayude a abrazar tu manera de emprender y te anime a redefinir tu propio modelo de éxito. Quien te diga que existe un único camino miente. Lo importante es que encuentres tu senda. Y que nunca pierdas tu «para qué». Si lo haces, no dejes de contármelo. No hay nada que me guste más que las historias emprendedoras que «trolean» el statu quo.

Vamos allá.
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DINERO VS. DINERO


«Hasta que no empezamos a prescindir de ellas, no nos
damos cuenta de lo innecesarias que son muchas cosas».

SÉNECA



Nos han contado que la mejor forma de emprender es consiguiendo fondos ajenos. Es la primera gran mentira del relato hegemónico emprendedor. De ella se desprenden muchas otras que vamos a cuestionar, proponiendo alternativas. No necesitamos el dinero de otros para poner en marcha un emprendimiento. Al menos, no como nos lo han hecho creer. La pasta, la plata, la panoja, es un elemento necesario: si no lo tienes, el negocio no existe, pero conseguirlo a toda costa no debería ser nunca el principal objetivo. Si no comes, te mueres; pero estarás de acuerdo en que una vida que merezca la pena ser vivida no debería girar exclusivamente alrededor de la búsqueda de alimento.

En el mundo del emprendimiento, el relato lo controlan mayoritariamente los inversores dueños de fondos, que son los que tienen —más allá del dinero— el poder. Un vistazo a la sección de startups del diario Expansión lo confirma. La mayoría de titulares hacen referencia a las rondas de financiación conseguidas por distintas compañías. «Cierre de rondas», empresas «levantando» capital, «captación de millones», emprendimientos aspirando a ser «unicornios»: este es el vocabulario que destilan casi todos los titulares.

La mayoría de eventos de emprendimiento cuentan con un espacio para presentar (pitchear) tu proyecto a inversores. En prácticamente la totalidad de las formaciones emprendedoras, los contenidos que hacen referencia a cómo conseguir inversión externa ocupan un lugar protagonista. Desde enero de 2022, el escritor Jorge Dioni López, autor de La España de las piscinas y El malestar de las cuidades, publica un hilo en Twitter (ahora X) que va actualizando periódicamente bajo la temática «Dinero y hombres». Es una hemeroteca viva que recoge noticias de la prensa económica española en relación al mundo del emprendimiento. Además de lo abrumadoramente masculinizado que está el asunto, puede comprobarse de un vistazo que el tema estrella es lograr inversión. Conseguir inversión externa es sinónimo de éxito. Nadie lo cuestiona.

Entender que situar el dinero en el centro de la actividad emprendedora no es la única alternativa y que eso nos lleve a explorar modelos que sitúan a las personas en ese eje central es el objetivo de este capítulo. En una primera parte, me detendré a analizar cómo funciona la travesía emprendedora canónica, que es consecuencia de su adaptación a los objetivos del mundo de la inversión. Y en una segunda parte plantearé la necesidad de imaginar alternativas a este modelo que a muchas personas no les funciona. Para terminar, propongo dos opciones concretas para dotar de financiación a los proyectos emprendedores que permiten su desarrollo.

ASÍ FUNCIONA LA RUEDA DE LA INVERSIÓN:
EL DINERO EN EL CENTRO

A pesar de tratarse de un sector con poco más de cinco décadas de vida, con sus propias crisis de innovación y sus particulares trayectorias de validación de hipótesis inacabadas, el mundo de la inversión domina y conduce hacia sus propios objetivos. Esto configura un sistema perverso que contagia la codicia a todos los elementos que entran a formar parte de él. Por supuesto, también a los emprendedores.

Es importante diferenciar entre inversión y financiación, porque con frecuencia se usan los términos indistintamente, como sinónimos de que alguien «ponga» dinero en tu proyecto.

Cuando alguien invierte en tu proyecto, obtiene un pedazo del mismo a cambio, que pasa a ser de su propiedad. Financiación, por contra, significa que puedes conseguir dinero —todo el que no proceda de tu facturación, de tus ventas— manteniendo el 100 % del control. En cambio, con la inversión tendrás que ceder parte de tu empresa a los que te proporcionan dichos fondos. A veces incluso hasta quedar en posición minoritaria.

Pero puedes financiarte sin que inviertan en tu idea; esto es, obtener capital externo e irlo devolviendo en el futuro.

Es importante diferenciar el dinero inversor del que llega a través de herramientas y procesos de financiación. La financiación cumple siempre un objetivo higiénico y, aunque impacta de una forma u otra en el desarrollo del negocio, este puede mantenerse fiel a su visión, misión y objetivos iniciales, ya que tan solo hay que facturar lo suficiente —en definitiva, vender— para devolver el dinero prestado. Tu empresa sigue siendo tuya.

Conseguir inversión significa que, además de tus propios objetivos, en el proceso también intervienen los de los inversores, quienes comenzarán a participar en la toma de decisiones estratégicas e incluso operativas. A partir de su entrada, las métricas las ponen ellos, así que el éxito no lo mides nunca más exclusivamente tú.

Es importante entender desde el minuto cero que la industria de la inversión no está formada por mecenas, los inversores no son los Médici en la Florencia del Renacimiento. La componen emprendedores y empresas que cuentan con su propio modelo de negocio: hacer dinero con dinero, con el suyo o con el de otros que se lo prestan para que se lo multipliquen exponencialmente y se lo devuelvan lo más rápido posible. Son los llamados «ángeles inversores» y los fondos de capital riesgo, respectivamente. Llevan a cabo operaciones que aspiran a conseguir grandes beneficios con pequeñas empresas que no cotizan en bolsa y que tienen potencial.

La Universidad de Colorado utiliza un paralelismo que ilustra de manera precisa su manera de operar. En el siglo XIX, el carburante que mantenía encendidas las lámparas de la mayoría de las ciudades de Estados Unidos era el aceite de ballena. Las expediciones para conseguirlo eran peligrosas y, a menudo, infructuosas. Lo normal era volver a casa con las manos vacías. Para atraer a tripulaciones que quisieran aventurarse, las familias más ricas comenzaron a financiar estos viajes. Si la travesía resultaba exitosa, los marineros recibían un 20 % de las ganancias, un 2 % se reservaba para los costes y el 78 % restante, para las familias inversoras. Dicho porcentaje cubría las pérdidas de las expediciones fallidas, que eran la mayoría.

El modelo con el que operan los fondos de capital riesgo es un vestigio de esta modalidad de comisiones. Da igual que casi todas las empresas fracasen y que por el camino se queme talento y muchas buenas soluciones, cuyo único defecto es que no pueden generar retornos exponenciales de la inversión. Con que un solo proyecto prospere, a los inversores les habrá compensado, porque así funciona el negocio: la rueda de la inversión es un sistema de apuestas en el que las personas no ocupan el eje central de las decisiones. Para comprender cómo intoxican el emprendimiento, hay que entender la travesía que, según su paradigma, deben atravesar los encaminados a triunfar: hacer dinero con dinero lo más rápido y lo más multiplicado posible.

Las etapas canónicas desde el punto de vista de la industria de la inversión son seis: fase presemilla, fase semilla, fase temprana, fase de crecimiento, scale up o fase de expansión, y exit o fase de salida.
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1.   Fase presemilla: etapa inicial de conceptualización y formación de la idea de negocio, donde se define el modelo y se realiza una investigación inicial del mercado.

2.   Fase semilla: desarrollo de un prototipo o producto mínimo viable, validación inicial en el mercado y búsqueda de los primeros inversores para validar la idea.

3.   Startup o fase temprana: mejora del producto/servicio con feedback del mercado, crecimiento del equipo y búsqueda de financiación para establecer la empresa.

4.   Fase de crecimiento: expansión significativa de la empresa, consolidación en el mercado, y atracción de inversiones más grandes para acelerar el crecimiento.

5.   Scale Up o fase de expansión: internacionalización, diversificación del producto y entrada en nuevos mercados, con el objetivo de escalar la empresa a un nivel superior.

6.   Exit o fase de salida: momento en el que los inversores y fundadores buscan una salida rentable, a menudo a través de una venta, fusión, adquisición u oferta pública inicial.



En las etapas presemilla y semilla, si el proyecto consigue dinero independientemente de las ventas para arrancar, suele proceder del entorno de la propia persona emprendedora. Fórmulas como el crowdfunding, los préstamos bancarios tradicionales o las aportaciones de las llamadas «tres efes» —family, friends and fools; o amigos, familiares y «osados»— son las más extendidas. Los emprendimientos arrancan y continúan su camino desde aquí, facturando a sus clientes a cambio de proporcionarles una solución y manteniendo el control del proyecto en manos de sus fundadores. Pero este camino, el que te conduce a lograr la viabilidad con tus recursos —o lo que en jerga emprendedora se llama bootstrapping—, no parece ser lo suficientemente seductor como para acaparar el relato. Los titulares de la prensa económica o los casos de éxito que se estudian en las escuelas de negocios —y que terminan ocupando el espacio de lo aspiracional— no nos hablan de proyectos que ganan más de lo que gastan. Nunca verás un titular que te cuente algo así como «Slow Startup S. L. ha facturado lo suficiente este año como para pagar todas las nóminas (no precarias) de sus trabajadores en los plazos establecidos y a todos sus proveedores. Sus clientes están la mar de contentos y están solucionando un problemón que contribuye a los ODS 2030». No, los titulares hablan de los millones «levantados» en rondas de financiación por Fast Scaleup Inc., aunque esos millones se vayan por el desagüe en proyectos empresariales que tardan años en alcanzar la rentabilidad. Proyectos invertibles, pero no siempre viables.

En ese camino de supuesto éxito, el de los proyectos invertibles, las fases presemilla, semilla e incluso en la fase temprana del emprendimiento, hay dos vías de entrada de inversión que son las más habituales. Una son los ángeles inversores o inversionistas particulares que normalmente han sido emprendedores, se hicieron ricos y que ahora aportan dinero y acompañamiento. La otra vía es incorporarse a una aceleradora de empresas. A cambio de un pedazo de tu compañía, te ofrecen dinero, formación y contactos. En España, uno de los ejemplos más relevantes es Lanzadera, de Juan Roig, el propietario de Mercadona.

El modelo de negocio de ángeles inversores y aceleradoras es especulativo. Se espera que un mínimo porcentaje de las empresas en las que invierten prosperen hasta el punto de permitirles recuperar su dinero cuando sigan recibiendo inversión en etapas posteriores. Apuestan con el objetivo de que ese mínimo porcentaje sirva para compensar las otras pérdidas. Da igual el talento o las empresas no invertibles —pero con potencial de ser viables— que se quedan por el camino: lo importante es que el aceite de ballena llegue a puerto, aunque sea a costa de que muchos marineros no vuelvan a casa.

Durante fases tempranas y de crecimiento, el camino del dinero abierto por los ángeles inversores y aceleradoras continúa con la entrada de los fondos de inversión, el llamado capital riesgo o venture capital. Cuando un fondo se suma a tu emprendimiento, ya no hay marcha atrás. Ahora tu negocio, además de aportar valor a tus clientes y trabajar por ser viable, tiene que avanzar para hacer rentable la entrada de dinero de estos inversores. Doble reto, porque no siempre hay una relación de causalidad entre lo primero y lo segundo. El emprendimiento en este punto, en lugar de fluir, se diluye. Y el dinero pasa de ser abono a la cosecha. Se convierte en el objetivo, porque a una ronda de financiación le siguen otras que permitan, con el tiempo, la expansión de la compañía, su escalamiento. Es la condición necesaria para multiplicar el beneficio de los inversores.

La recuperación de la inversión se posiciona en el centro de todos los procesos y, como consecuencia, la manera de hacer empresa pasa por tener un enfoque hiperproductivo, competitivo, cortoplacista y orientado al crecimiento a toda costa. Estas cuatro estrategias impiden construir modelos que coloquen a las personas en el centro.

Una de las consecuencias más evidentes o de la rueda de la inversión es provocar que el CEO de la compañía dirija todos sus esfuerzos al crecimiento necesario para seguir levantando capital. Los fundadores dejan de ver al cliente como una persona a la que solucionar problemas. El inversor es quien ocupa ese espacio. Ahora los usuarios y clientes son un medio para lograr un fin: seguir creciendo lo más rápido posible para que los inversores puedan multiplicar sus ganancias cuanto antes. La mejora del producto o del servicio que da sentido a la empresa deja de ser la prioridad para el CEO. Su foco es el crecimiento, no la innovación.

En ese proceso, se asume que cuanto más se produzca, más se machaque a la competencia, más rápido se haga todo y más se crezca, antes se logrará el objetivo último de los fondos: vender la compañía a otra más grande. O propiciar su salida a bolsa, que también equivale a vender, pero en pedacitos. En jerga emprendedora se denomina exit, salida. En lenguaje mucho más mundano, pasar por caja para que los inversores recolecten ganancias.

Hay empresas que llegan a este desenlace sin ser viables. Hay decenas, cientos, miles de ejemplos: Twitter, Facebook, Uber, Airbnb... Otras, muchas más, ni siquiera logran ser adquiridas o pasar al mercado público. Son empresas «zombis», compañías atrapadas en la rueda de la inversión o del mercado público, que no terminan de generar el retorno esperado y para las que nunca llegará un horizonte de rentabilidad. Ahí es cuando la industria pierde cantidades ingentes de dinero y donde mayores destrucciones de talento e ineficiencias creativas se producen.

Casi una de cada cinco compañías estadounidenses que cotizan en bolsa es una empresa zombi. Esa cifra se ha duplicado desde 2013 y ha aumentado drásticamente desde finales de la década de 1990, cuando casi no había empresas medio muertas tambaleando la economía.6 Uno de los casos más sonados es WeWork, el gigante de la industria del coworking, cuya bancarrota, según muchos veteranos de Wall Street, representa el inicio del camino de colapso al que sucumbirán otras tantas compañías en la misma tesitura. De desaparecer, WeWork dejaría tras de sí una deuda de tres billones de dólares y un buen puñado de nuevos problemas en el mercado inmobiliario.7

UNA RUEDA ALTERNATIVA CUYO EJE CENTRAL
SON LAS PERSONAS

La rueda de la inversión conduce al supuesto éxito a unos pocos. Contamina la mirada de quienes quieren explorar el emprendimiento como opción profesional, pero no cuentan ni con la formación, ni con la experiencia, ni con el empoderamiento necesario para cuestionar el modelo.

No es tarea sencilla disponer de información que muestre de manera objetiva una mirada global sobre esta industria especulativa. Se trata de operaciones de inversión privadas que en muchas ocasiones cuentan con cláusulas de confidencialidad. CB Insights, una de las principales plataformas de análisis de mercado a nivel global —especializada en datos sobre capital de riesgo, nuevas empresas, patentes, asociaciones y noticias tecnológicas—, publica anualmente su informe sobre inversión externa. Según sus datos, solo el 0,05 % de las nuevas empresas entran en la rueda. Entonces, ¿por qué seguimos asumiendo como válida una narrativa del dinero que beneficia a una minoría? No es lógico considerar como aspiracional algo que funciona para muy poca gente dispuesta a emprender.

En la cara B de lo que estadísticamente se puede medir, encontramos además todo lo no cuantificable, lo que muchos sabemos desde la intuición, que no es otra cosa que la acumulación de información gracias a años de experiencia propia y ajena. A lo largo de mi carrera me he encontrado —y sigo haciéndolo— con emprendedores que sienten que no encajan. Muchas son mujeres cuya ambición está encaminada a construir una fuente de sostenibilidad económica que las acerque a la vida que desean, al mismo tiempo que ayudan a solucionar un problema que una comunidad considera importante. Emprendedoras de proyectos pequeños, pero llenos de grandeza. Personas que buscan una carrera profesional para crecer con otros, huyendo de las relaciones tóxicas de poder. Gente tratando de huir del frenesí del mundo corporativo, del escaso control que ofrece un trabajo que no has creado. Jóvenes imaginando soluciones a nuestros problemas y queriendo mejorar un mundo a través de una mirada que está alejadísima de los intereses de la inversión...

Yo misma estuve ahí. Cuando, a comienzos de 2004, comencé a pensar en mi primer negocio, una escuela de idiomas, la única opción que contemplaba era «mis propios recursos». Básicamente consistían en una segunda hipoteca sobre el apartamento que había comprado con mi pareja dos años antes y la capitalización de la prestación por desempleo después de haber negociado bastante bien la salida de mi último trabajo por cuenta ajena. En mi horizonte, el dinero que tenía que llegar a mi emprendimiento para convertirlo en un proyecto sostenible solo tenía una procedencia: vender, vender y vender.

La actividad comercial ocupaba más de la mitad de mi tiempo de trabajo. Pasó a ser el 100 % de mis tareas desde el momento en el que contraté a una gestoría y al primer profesor de la escuela y pude dejar de dar clase. Hasta 2008, cuando hice mi primer viaje a San Francisco y entré en contacto con la narrativa de las startups, no comencé a cuestionarme la forma en la que había hecho las cosas hasta ese momento.

Mi negocio era rentable en ese punto. Era pequeño, sí, pero avanzaba pausadamente y aportaba valor. Me procuraba sustento a mí y a mi equipo de seis personas, y nos ofrecía un futuro alentador para seguir progresando, aprendiendo y explorando el buen vivir. Un lifestyle business, como aprendí después que es etiquetada esta opción por el relato hegemónico. Pero el otro mundo emprendedor, el de las rondas y las startups y la inversión, era tan abrumadoramente sexi que me atrapó.

Me pasé los siguientes años asumiendo que mi escuela era un emprendimiento «de segunda», poco ambicioso y con escaso glamur, porque para nada encajaba en la travesía canónica. No tenía vocación de escalado, esto es, de crecer a toda costa; no representaba ninguna innovación obvia —aunque durante años zarandeásemos el statu quo de manera sistemática, como tendrás oportunidad de descubrir a lo largo de las siguientes páginas— y, por supuesto, tenía cero interés para los señores del dinero.
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