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			Capítulo 1

			Realización xcepcional de una idea ordinaria

			¿Qué le parece si empezar y llevar adelante un negocio xcepcional fuese más simple de lo que jamás imaginó? No más fácil. No que lleve menos tiempo. No menos estresante, sino más simple. Adivine qué: lo es. ¿Qué le parece si le dijese que muchos emprendedores exitosos no empezaron con una visión inspiradora, ni siquiera con un plan de negocios realizable? Adivine qué: eso también es cierto. ¿Qué le parece si fuese posible dominar un mercado sin ninguna experiencia previa en él? ¿Y bien? Lo es.

			Una realización xcepcional consiste en tomar una idea relativamente simple y llevarla adelante desde la concepción hasta el éxito. La revolucionaria investigación de Amar Bhidé, de la Universidad de Columbia, en 2000, titulada The Origin and Evolution of New Businesses (El origen y la evolución de los nuevos negocios), reforzó el significado de esta expresión al revelar que el 88 % de las “compañías emergentes” era resultado de “la realización excepcional de una idea ordinaria”, según sus dueños. Tan solo el 12 % derivaba de nuevos inventos.

			Amar me dijo que si bien algunos de los factores han cambiado desde que publicó sus hallazgos, como el acceso a capitales, que está más distribuido gracias a la financiación colectiva o crowdfunding, junto con la popularización de los emprendimientos y el surgimiento de un ecosistema incipiente global, estos desarrollos no han cambiado los principios fundamentales de su trabajo.

			No hace falta ser Bezos o Branson, Einstein o Jobs. Su producto no tiene que ser un Bentley, un Hublot o un Stradivarius. Y su producto o servicio no tiene por qué ser Dropbox, Flickr o Hulu. Simplemente debe encontrar una idea común e implementarla con una realización xcepcional.

			¿Cómo lo sé? En pocas palabras: toda mi vida está relacionada con hacer y realizar. Crecí en un pequeño pueblo en la costa oeste de Irlanda y empecé mi vida en el negocio de mi familia, la Tienda de Kelly, vendiendo gasolina y comestibles a la edad de seis años. Durante los siguientes doce años, atendí a todos los tipos de personas que existen en el planeta. Desde el cliente que quería contarme la historia de su vida –a mí, el atento niño de seis años–, hasta el que quería velocidad y eficiencia a toda costa.

			Después de la universidad, trabajé durante tres años en marketing para empresas de manufactura y construcción –rompiendo cada uno de sus récords de ventas–, hasta que decidí fundar mi propia firma, Advanced Marketing, en 1990. Allí trabajé con pymes que producían todo tipo de cosas, desde ambulancias hasta escaleras de madera talladas a mano y puertas de hierro forjado.

			Una de mis aventuras en el extranjero me llevó al África, donde construí escuelas y entrené profesores y alumnos en los barrios pobres de Mukuru, en Nairobi. Después de eso, me convertí en consultor de empresas multinacionales y asesor de compañías incipientes en estrategias de crecimiento.

			En mis viajes, he tenido la buena suerte de conocer a algunas de las mejores mentes de negocios del planeta: los Xcepcionalistas. Provienen de todas partes del mundo y lideran algunas de las marcas y compañías más reconocidas, cuentan con entre mil y tres mil empleados, y sus ingresos van desde los cien mil hasta los ciento treinta millones de dólares.

			En este libro podrá aprender de aquellos que viven y respiran el etos de la realización xcepcional. Al hablar con los Xcepcionalistas, me sumerjo en sus almas para destacar el pensamiento y el adn emprendedor que subyace a su éxito.

			Los Xcepcionalistas destierran el mito de que un visionario con un plan de negocios cuidadosamente preparado prosperará –o ni siquiera sobrevivirá– en el mundo real de los negocios. Son emprendedores de Buenos Aires, Argentina; Bolonia, Italia; Des Moines, Estados Unidos, y Galway, Irlanda, entre otros, que llevan adelante empresas de aplicaciones, consultoras, clínicas y empresas tecnológicas en expansión. Verdaderos realizadores que enfrentan el miedo, tienen en mente el éxito, y nos ofrecen consejos prácticos y rituales diarios para ayudarle a lograr la realización xcepcional de su idea.



			Los Xcepcionalistas

			Asthma Care – Galway, Irlanda

			Idea regular: la respiración por la nariz

			Ejecución excepcional: el uso de esta habilidad básica para brindar beneficios en soluciones para ronquidos, atletismo de alto rendimiento, asma y otros.

			Balsamiq – Bolonia, Italia

			Idea regular: pizarras

			Ejecución excepcional: en cinco años, fue de cero a 150.000 clientes y seis millones de dólares en ventas. Único fundador, bootstrapped, equipo distribuido.

			Blo Blow Dry Bar – Vancouver, Canadá

			Idea regular: secado de cabello

			Ejecución excepcional: la brillante marca ha visto la expansión de la franquicia de Canadá a los Estados Unidos, y ahora al Lejano Oriente.

			Business Model You – Portland, EE.UU.

			Idea regular: asesoramiento profesional 

			Ejecución excepcional: desde la planificación de carrera hasta el modelo de carrera.

			Dwolla – Des Moines, EE.UU.

			Idea regular: comercio

			Ejecución excepcional: el objetivo es modificar la forma en que se procesan los pagos de todo el mundo. Cuenta con la posibilidad de eliminar las tarjetas de crédito de su bolsillo.

			Globant – Buenos Aires, Argentina

			Idea regular: desarrollo de productos de software

			Ejecución excepcional: en 12 años, la empresa, especializada en la creación de productos de software innovadores, creció de cuatro fundadores a más de 3.000 empleados, recibe 1.600 currículums al mes y crea software para las principales compañías de tecnología como Google, Electronic Arts y LinkedIn.

			Outfit7 – Limasol, Chipre

			Idea regular: Talking Tom Cat

			Ejecución excepcional: aborda el factor diversión y entra en el corazón de las personas con sus personajes, ha superado los dos mil millones de descargas.

			Unislim – Newry, Irlanda del Norte

			Idea regular: pérdida de peso

			Ejecución excepcional: el club de adelgazamiento de mayor trayectoria en Irlanda, que ha sobrevivido a todas las dietas de moda, trucos y la última “cura milagrosa” en el mercado con 300 clases semanales en todo el país y su lanzamiento en Reino Unido en 2015.

			WeDemand – Río de Janeiro, Brasil

			Idea regular: conciertos

			Ejecución excepcional: la plataforma Crowdsourcing y crowdfunding que atrae a más de 100 bandas internacionales a Brasil, con más de 158.000 entradas vendidas, y crea recursos invaluables para promotores, bandas y seguidores.

		


		
			Capítulo 2

			Confesiones de un asesino de ideas

			Hola, mi nombre es Kevin y solía ser un asesino de ideas.

			Durante casi una década, mi trabajo consistió en destruir conceptos para nuevos pequeños negocios antes de que llegasen a lanzarse. Sí, detener ideas potencialmente geniales antes de que salieran al mercado. Es cierto que eso no es lo que figuraba en mi tarjeta de presentación pero, si lo hubiese sido, habría sido correcto.

			Oficialmente, yo era un Consultor de Viabilidad: los clientes me traían ideas para pequeños y medianos negocios. Mi trabajo, entonces, era preparar un informe elegante y rebuscado que analizase si el negocio iba a fracasar o a tener éxito.

			Por 10.000 dólares por proyecto, durante años analicé exhaustivamente docenas de ideas para negocios, como centros de recreación, boutiques de muebles y un negocio de venta de cristal fino. Algunas, tal vez, no hubiesen tenido éxito. Otras podrían haberse convertido en marcas mundiales. La verdad es que, cuando destruí los sueños de esos emprendedores, no conocía otra manera de hacer las cosas.

			Lo que sí sabía era cómo decir “no”. Así es como yo mataría su idea: usted me pide que yo evalúe su nuevo negocio. Nos sentamos juntos en un lindo café, aquí en Irlanda, a solo unos pasos del Océano Atlántico, y usted me cuenta.

			A lo mejor me cuenta una idea para un negocio incipiente que podría cambiar el mundo, potenciaría la industria y causaría un gran alboroto. Me cuenta sobre las fuentes de ingresos que propone y todos los motivos por los cuales su idea triunfaría. Su idea tiene una cultura creativa y distinta, un plan para incitar a los empleados a comprometerse, y está focalizada en la economía de contactos. Su nuevo negocio cumple con todos los requisitos necesarios para crear entusiasmo.

			Entonces, yo me voy, y encuentro suficientes razones por las cuales este negocio no tiene chances de tener éxito. No a propósito, claro, pero, desafortunadamente, este era el resultado normal.

			La lista de motivos en contra es interminable. Un producto así ya existe. Existe hace más tiempo que su nuevo concepto, tiene una marca más reconocida y cuenta con más participación en el mercado. Sería difícil competir y hacer que su idea funcione. Si realmente es un producto nuevo, entonces no hay mercado para él; sin mercado no hay demanda, sin demanda no hay ventas, y sin ventas no hay ganancias.

			Unas semanas más tarde, comparto mi perspectiva. Mientras tomo mi café con leche y miro, con una chispa en los ojos, el mar tranquilo a través de la ventana –que está detrás de usted–, me dirijo a usted y le doy mi veredicto: “Su negocio fracasará”. A todos los negocios innovadores que aparecen en este libro les hubiera dado el mismo pronóstico: fracaso.

			Para terminar mi infame sesión de asesinar una idea, respaldo mi posición con un informe de 60 páginas. Aunque redacto el resultado usando jergas y sutilezas, el resultado es casi siempre el mismo: la idea, sea cual fuese, no puede ser realizada. ¿Imagina qué les hubiese dicho a aquellos que se presentasen sin conocimiento de la industria? ¿Sin una visión convincente? ¿Sin un plan de negocios? A Ben Milne, de Dwolla, por ejemplo, le hubiese dicho que su idea no tenía potencial.

			Todo lo que Ben tenía era el intenso deseo de resolver un problema existente. Su compañía estaba pagando demasiado en comisiones de tarjetas de crédito. Cuando Ben compartió por primera vez su visión de cambiar la manera en que la gente envía y recibe pagos móviles, se le presentó una pregunta: “¿Por qué?”. ¿Por qué existe la necesidad de crear Dwolla cuando el sistema funciona perfectamente? Buena pregunta. Su respuesta llegó en forma de un producto que significa un desafío de un millón de dólares por día para empresas como Visa o MasterCard. Ben dice: “En realidad, Kevin, el sistema actual no funciona perfectamente”.

			El hombre que fundó Dwolla, y que está cambiando el rostro del mundo financiero, no tenía experiencia previa en la industria cuando comenzó en 2009. Cuatro años más tarde, la revista Forbes incluyó en su listado a Ben Milne como uno de los 12 nombres más disruptivos en los negocios por su idea de ayudar a los clientes a procesar las transacciones de manera más simple.

			Si cuatro hombres de negocios argentinos me hubiesen llamado para decirme que querían hacer de su país un centro tecnológico durante una crisis financiera en la que el peso fue devaluado, rápidamente les habría señalado la salida. No habría necesitado saber que no contaban con un plan de negocios, que el país no tenía antecedentes en tecnología y que solo poseían 5.000 dólares de capital. Esos cuatro emprendedores fundaron Globant, que es hoy una compañía global con 3.000 empleados e ingresos de 129 millones de dólares.

			¿Y qué piensa de la mujer que admitió en su primera clase que no tenía la menor idea de cómo perder peso? ¿Hubiese valido la pena pagar el combustible para ir a verla? Agnes McCourt, ahora de 72 años, creó Unislim, la organización para perder peso más grande de Irlanda. Lleva más de 40 años de existencia, y sigue creciendo y evolucionando.

			No son historias aisladas. El 40 % de los fundadores de Inc. 500 entrevistados en el libro de Amar Bhidé no tenían experiencia previa en trabajar en la actividad que terminaron por dominar. Una encuesta entre los emprendedores de Inc. 500 mostró que el 60 % de ellos no había creado un plan de negocios antes de lanzar su empresa.

			Después de años de decir que no, aprendí algunas lecciones muy importantes. La más trascendental es: no se trata de la idea. No se trata del plan de negocios o de la visión convincente para empezar el proceso. Es algo menos complicado que eso. Y tampoco se trata de éxitos o fracasos ocasionales, se trata del emprendedor que está detrás de esos éxitos y fracasos.

			Se trata de la realización xcepcional de esa idea ordinaria.

			Realización xcepcional

			El mejor antídoto para el exceso de conocimiento es la realización. ¿Por qué? La realización permite atravesar el miedo y generar confianza. El conocimiento siempre da suficientes motivos para no actuar. La realización implica dar el siguiente paso a pesar de ese conocimiento. Una realización xcepcional es dar ese paso con decisiones respaldadas por la claridad y la comprensión.

			Lo siguiente es un consejo sobre cómo lidiar con personas como yo: (ex) asesino de ideas. Se refiere a cómo tratar con el asesino de ideas que está dentro de usted mismo, esa parte de su cerebro en la que el miedo y el conocimiento le impiden realizar las brillantes ideas que su mente genera diariamente. Y se trata de desarrollar emprendedores como usted para que sean la clase de personas para quienes la realización xcepcional de una idea ordinaria se convierte en parte de su adn.

			Mi objetivo es que usted realice una de sus ideas de una manera realmente excepcional. Siempre tendrá suficientes motivos para no actuar, para no ¡hacer! Falta de tiempo, falta de dinero, falta de apoyo por parte de aquellos de quienes cree que necesita su apoyo, falta de voluntad o habilidad. Lo importante no es lo que falta. Lo importante no es la idea. Lo que importa es lo que logre ¡hacer! ¿Qué llegará a ¡hacer!?

			Este es, sin lugar a dudas, el consejo de un hombre común a quien otros describen simplemente como una persona apasionada y auténtica con un apetito insaciable por aprender. No soy un gurú o un líder intelectual, soy un realizador. Después de años de decirle a gente como usted todo lo contrario, cualquier cosa que tenga en la cabeza puede realizarse.

			Una realización xcepcional trae resultados. Para lanzar y liderar una empresa innovadora no hace falta inventar la próxima lámpara incandescente. Ni precisa tener 50.000 dólares en el banco. Puede empezar con lo que tiene, exactamente donde está.

		


		
			Capítulo 3

			El factor miedo

			Reglas australianas

			El viaje a Melbourne no fue agradable. Sin afeitar y vistiendo un pantalón deportivo gastado, fui llegando al lugar designado para mi reunión en Chapel Street, un distrito conocido por sus restaurantes elegantes y sus paseos de compras.

			Era la mañana siguiente de la noche anterior, y botellas vacías y otros residuos adornaban el camino. Con cada paso que daba, el ladrillo en mi estómago parecía ganar masa y peso. No quería ir a donde tenía que ir y, una vez que llegué allí, no quería hacer lo que se suponía que debía hacer.

			Al contrario de mi habitual huida hacia adelante frente a los nuevos desafíos, me detuve a descansar por un momento y me senté en el pórtico de un edificio deteriorado, tratando de prepararme para la tarea que debía realizar: mendigar la paga del día.

			Era a principios de los años 90 y yo estaba visitando Australia como parte de mi constante estudio sobre el comportamiento humano; específicamente, estaba tratando de entender la fuente de la energía personal.

			Quería saber cuál era el origen de mi pasión, energía y entusiasmo. ¿Estaba yo diseñado de manera distinta? Desde lo económico no necesitaba mendigar, por suerte me iba bien. Emocional y psicológicamente, sin embargo, necesitaba superar algunos temores.

			Después de descansar en el escalón, supe que no podía postergarlo más. Para empezar, encontré un lugar relativamente transitado. Pensé: “Tal vez debería hacer un intento de práctica”.

			Extendí mis manos, con las palmas hacia abajo. Incluso fingir mendigar era aterrorizante. En ese momento, una señora mayor caminaba hacia mí. “Es fácil, puedo hacerlo”, pensé. “Solo tengo que…”

			Y, sin embargo, no pude ni mirarla. Girar mis manos hacia la posición formal de mendigo me resultaba imposible. Pasaron diez o quince minutos, pero el sentimiento de temor seguía presente.

			El desafío era demasiado para mí, pero, ¿por qué? Después de todo, estaba en Melbourne, Australia, y yo era Kevin Kelly, de Ballintubber, un pueblo somnoliento en el oeste de Irlanda con dos bares, una escuela, una tienda, una oficina de correo y ruinas históricas. Ballintubber era un punto en el mapa, no un destino.

			Nadie me conocía aquí. Era el entorno perfecto para que un hombre de negocios irlandés, habitualmente vestido de Armani, se pusiese a mendigar. Nada de eso parecía importar ya que un misterioso poder me había atrapado: ¡el miedo! Justo entonces, vi a mi amigo Chris en la distancia.

			“No vas a conseguir mucho dinero con las manos en esa posición”, me dijo. “No puedo hacerlo”, dije quejándome. “No puedo” era una frase de dos palabras que, hasta entonces, había sido inexistente en mi vocabulario cotidiano.

			“Claro que puedes”, contestó Chris. “Mira, yo ya tengo dos dólares.”

			Aunque estaba agradecido por su apoyo, sus palabras no tuvieron el efecto deseado. Su éxito como mendigo me enfermaba. Si él también hubiese fracasado, por lo menos podríamos habernos quejado juntos.

			Mientras se desarrollaba esta tonta escena, me topé con uno de los grandes dilemas de la experiencia humana y encontré una opción: exponerme al posible fracaso o mantener la imagen que tenía de mí mismo. ¿Era mayor el probable daño a mi ego por fracasar que el impacto negativo de mendigar?

			“¡Ponte de pie y pídele a la gente!”, ordenó Chris. “¿Qué les dices tú?”, le pregunté, con la esperanza de descubrir alguna fórmula verbal para asegurar el éxito. “¿Me da algo de dinero?”, respondió.

			Puf, no era exactamente lo que esperaba. Usando mis últimas reservas de coraje, me puse de pie. En apenas segundos, ya había pasado frente a tres personas. Las palabras no salían con facilidad. Finalmente, después de haberme arrinconado, decidí, resignado, ponerme en acción. Sin pensarlo dos veces, me acerqué a un hombre mayor.
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