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RECONOCIMIENTOS PARA
CREANDO UNICORNIOS



“El libro de Paola es una guía completa para cualquier persona que decida adentrarse al ecosistema del emprendimiento del país. Las charlas con founders sientan las bases para los futuros founders del país que necesiten impulso e inspiración”.

—Fernanda Pintle, periodista especializada en startups




“En el ecosistema emprendedor que cada vez toma más fuerza y relevancia en México y América Latina. No hay nada más inspirador y útil que tener las historias de éxito y esfuerzo increíblemente narradas y enriquecidas por cómo opera el mundo de las startups y el venture capital en nuestro país”.

—Claudio Schlegel, ángel inversionista mexicano




“La evolución del emprendimiento en México ha sido fascinante en los últimos 15 años: de no existir el venture capital a tener varias empresas de tecnología valuadas en miles de millones de dólares. En DILA hemos sido jueces de esta evolución y del impacto que ha tenido la industria en nuestro país, la innovación y el desarrollo. El hecho de que se esté escribiendo un libro sobre la historia y el futuro del emprendimiento en nuestro país es importantísimo, no solo para contar historias de éxito, sino para fomentar la innovación y la tecnología, si no para que siga creciendo la industria en nuestro país”.

—Alejandro Diez Barroso, socio fundador de DILA Capital




“En momentos en el que un término obtenido por una valuación económica se antoja desgastado, el libro de Paola ofrece —con un estilo claro, sencillo y digerido— una propuesta alternativa para representar la innovación, perseverancia y resiliencia de los fundadores y sus equipos mientras navegan la incertidumbre y ejecutan la toma de decisiones estratégicas, al tiempo que humaniza los riesgos personales como la reputación, los miedos, sueños, motivadores y el compromiso con la misión que se asumen en el proceso. Paola consolida una enciclopedia de conocimiento sobre el ecosistema y el emprendimiento. ¡Qué manera de ofrecer inspiración directamente de algunos de los mejores founders del ecosistema local!”.

—José Manuel Aguirre, fundador y editor de Techla, y gerente Marketing y Alianzas en Promotora Social México




“Las cosas tienen que ser creídas para ser vistas. Esta es una de mis frases favoritas y resalta la importancia de este gran libro Creando unicornios, en el que Paola Villarreal hace un gran trabajo narrando las historias de éxito de estos grandes emprendedores y proyectos de la región. El ecosistema emprendedor viene en pleno despegue en las últimas décadas, los fondos de capital de riesgo y de capital privado cada vez tienen más profundidad y los emprendedores son cada vez más talentosos. Pero aún hace falta el ingrediente más importante para que el ecosistema cumpla su máximo potencial: las historias. Este componente es instrumental en el desarrollo de cualquier industria, las historias son fundamentales para cambiar la percepción y con ello la mentalidad que catapulte a todo el entorno. Si quieres invertir, emprender o unirte a una de estas startups, este libro es para ti”.

—Javier Morodo, inversionista, líder de opinión y empresario




”Esta obra es un reflejo de la autora: intrépida, perspicaz y profundamente conectada con su humanidad. Paola no solo captura la esencia del emprendimiento, sino que nos brinda inspiración y guía para aquellos que aspiran a innovar y transformar. Con cada página, Paola celebra la fortaleza y el ingenio de estos líderes empresariales, animando a una nueva generación a soñar sin límites y actuar con convicción“.

—Jorge Lerdo de Tejada, gerente editorial en Forbes México (zona norte), embajador de Singularity University, futurista
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A mi familia. Ustedes que me han apoyado y acompañado en este camino que me ha traído hasta aquí. Solamente ustedes saben lo mágico y difícil que ha sido al mismo tiempo, pero decidimos quedarnos siempre con la magia.
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A los valientes emprendedores mexicanos que convirtieron sus empresas no solo en una elección, sino en la esencia de su ser, su forma de vida y el lienzo donde plasman el alma de sus proyectos; que decidieron dejar atrás el miedo y aventurarse a crear desde cero y desafiaron los límites de la innovación; que comprenden que el llanto y la soledad son un destino frecuente y cierta parte del viaje, pero también encuentran en la risa y la celebración una fuente de inspiración.

A los tercos que les dijeron que no, que fueron criticados alguna vez o experimentaron momentos de incertidumbre, pero siguieron tocando y abriendo puertas en su camino, solo para volver a levantarse con más fuerza a construir de nuevo.
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Pero, sobre todo, a aquellos que están por emprender y crear su propio camino; a los curiosos incansables que hacen preguntas sin temor y exploran nuevos horizontes.

Para los que emprendieron, los que emprenden y los que están por comenzar.









ÍNDICE

Introducción. Todo lo que dices y haces son relaciones públicas

PARTE 1. El ecosistema startup

1. Descifrando las startups

2. El fenómeno de los unicornios

3. México, tierra de emprendedores

PARTE 2. El maravilloso mundo de los unicornios mexicanos

1. CLIP, cambiando la cultura de pagos en México

2. BITSO, desbloqueando las oportunidades de las criptomonedas

3. KAVAK, autos seminuevos al alcance de un clic

4. STORI, una lucha por la inclusión financiera

5. NOWPORTS, el futuro de la logística

6. MERAMA, escalando el e-commerce en la región

7. CLARA, la aliada de las empresas en Latinoamérica

8. KONFÍO, ayudando a crecer a las pymes en México

9. INCODE TECHNOLOGIES, contribuyendo a construir la confianza en el mundo digital

Conclusiones

Agradecimientos

Fuentes de información









INTRODUCCIÓN

Todo lo que dices y haces son relaciones públicas

Nunca sabes qué te está siguiendo para que sea tuyo. Casi siempre
los tiempos de ciertos proyectos y personas que llegarán a tu vida
están destinados a tomar otro tiempo y otra forma para existir.
—Paola Villarreal

Siempre supe que haría esto, pero no sabía de qué manera ni cómo llegaría a mi vida: escribir. Sí, escribir un libro. Recuerdo que cuando era más joven y esa idea cruzaba mi mente siempre se me presentaba esa pregunta incómoda: ¿de qué voy a escribir un libro? Esta idea se mantuvo guardada durante mucho tiempo en mis anhelos, en ese cajón de sueños que nos da miedo e incomodidad abrir y después la olvidé por mucho tiempo.	

Nunca me imaginé que unos años después mi trabajo y la carrera que he desarrollado como publirrelacionista me llevarían hasta aquí. Y lo más importante de todo es que he aprendido que absolutamente todo lo que dices y haces son relaciones públicas. Más ahora con la huella e identidad digital que estamos dejando en el mundo. Si no me hubiera atrevido a emprender y compartir mi camino desde el día uno en redes sociales, probablemente esta oportunidad nunca hubiera llegado y este libro no existiría.

“¿Hacemos magia juntas?”, decía el asunto del correo de mi editora cuando me invitó a escribir este libro. La propuesta era plasmar la historia de los unicornios mexicanos de viva voz de sus fundadores, estas compañías que comenzaron como startups y terminaron alcanzando un valor de mil millones de dólares o más. Una tarea ambiciosa y poco viable. La editorial llevaba tiempo buscando la manera de hacer realidad esa idea, pero no había encontrado a la persona adecuada para concretarla. Conseguir los contactos de los fundadores de dichas startups parecía una tarea bastante difícil; pensar en lograr entrevistas era casi imposible.

Sin embargo, como Entrepreneur Agent®, mi misión es conectar a las personas al interior y exterior del ecosistema del emprendimiento en México. Si bien no tenía contacto directo con los founders, pensé que podría hallar el camino hacia ellos. Ya había hecho ese trabajo cientos de veces para otras personas. Era cuestión de hacerlo esta vez para mí misma y para trascender con este libro.

Tras graduarme de la licenciatura en Ciencias de la Comunicación en la Universidad Autónoma de Nuevo León fui editora web de PRO Magazine durante casi cuatro años, una revista de negocios y emprendimiento regiomontana, fundada por Arturo Villarreal. Fue el momento adecuado porque la bomba del ecosistema emprendedor —startups, venture capital, aceleradoras, hubs de emprendimiento, empresas unicornio, ángeles inversionistas, eventos, premiaciones, rondas de inversión, nuevos medios de comunicación sobre startups, entre otros— estaba por llegar. Cuando recién entré no lo entendía, no conocía nada de este mundo y mucho menos en Monterrey, pero Arturo ya lo sabía, y vaya que lo sabía desde mucho tiempo antes.

Me tocó aprender y vivir en carne propia absolutamente todo lo que abarca el emprendimiento hoy en día. Asistí a los eventos de emprendimiento más grandes e importantes de Monterrey; entrevisté a más de 600 emprendedores mexicanos, desde los que iban empezando hasta los más destacados; conté sus historias en decenas de artículos. Me sentía como Miranda Presly en El diablo viste a la moda, pero en temas de emprendimiento y startups. Además, contaba con la libertad y el control absoluto de crear, innovar, desarrollar ideas y nuevos proyectos.

Poco tiempo después me tocó la apertura de las oficinas de la revista en la Ciudad de México, con lo que el alcance se amplió a nivel nacional, e incluso llegué a buscar casos de éxito en Latinoamérica. PRO Magazine fue creciendo hasta convertirse en PRO Network, una plataforma que destaca a emprendedores de México y Latinoamérica, y organiza el evento anual Las 100 PRO, en el cual selecciona las 100 startups de México más relevantes y disruptivas del momento.

Entre los encuentros más destacados que tuve están las entrevistas con Mike Michalowicz, autor bestseller de La ganancia es primero; Chris Yeh y Jeff Abbott, coautores de Blitzscaling, libro que comparten con Reid Hoffman, cofundador de LinkedIn; María Teresa Arnal, ex-ceo de Google México; María Ariza, ceo de biva; el shark regiomontano Carlos Bremer (qepd); el actor y empresario Luis Gerardo Méndez. También a muchas personalidades de la creator economy como Lety Sahagún y Ashley Frangie, cofundadoras de Dudas Media y hosts del pódcast Se Regalan Dudas, Diego Barrazas de Dementes Podcast, Roberto Martínez de Creativo, entre otros. Me tocó ver nacer en portadas increíbles a unicornios como Konfío y Clara, que en ese momento apenas entraban a jugar fuerte en México. Mi trabajo consistía en conocer y conectar con las personalidades más relevantes y destacadas del mundo empresarial en México y Latinoamérica.

Un día confirmé en carne y hueso que el emprendimiento se contagia. Imagínense tener el privilegio de sentarse cinco días a la semana con al menos cuatro emprendedores de diferentes nichos, ciudades, proyectos e ideologías, todos con el mismo objetivo: dejar su huella en el mundo. En mí empezó a crecer la chispa de crear sin importar los sacrificios que haría en el camino. Seguí el instinto, como muchos emprendedores y emprendedoras hacen, y me lancé sin pensarlo tanto, o quizá, sin pensarlo en realidad.

Si bien mi trabajo se resumía en dos palabras, conectar y vincular, todo ese tiempo fue un arduo entrenamiento de creación de relaciones personales y públicas en el ecosistema emprendedor, conexiones de valor que mantengo vigentes hasta el día de hoy. En las entrevistas, aquellos emprendedores y emprendedoras me regalaban información que podía usar para mí misma: cómo comenzaron a emprender, cómo despegaron su negocio, qué había sido lo más difícil, cómo habían conseguido la inversión, qué errores no cometerían de nuevo. Era literalmente sentarme a absorber sus máximos conocimientos y experiencias, que fueron de amplio apoyo para el desarrollo de mi historia propia. Yo pensaba: si estoy entrevistando a tantos emprendedores, no debe de ser tan difícil. Por primera vez estaba pensando en voz alta mi impulso de atreverme a dejar todo y comenzar a emprender. Y justo al mismo tiempo llegó la pandemia de covid-19.

Cuando entrevisté a María Teresa Arnal, que en ese momento había dejado de ser ceo de Google México para liderar la parte de Latinoamérica en Stripe, durante la pandemia, le dije que soñaba con ser la persona que está del otro lado de la silla, la que cuenta cómo comenzó a emprender, pero no sabía por dónde empezar y tenía miedo. Ella me respondió: “No hay un camino equivocado, si tú sientes eso en tu corazón, si sientes esas ganas de querer hacer algo por tu cuenta, hazlo”. Con mucha sinceridad me contó la realidad de emprender: que sería difícil, que mi personalidad y la de mi emprendimiento se convertirían en una misma, que lloraría, que sacrificaría absolutamente todo por alcanzar mis objetivos. Me compartió algunos consejos más.

A María Teresa, una de las mujeres más influyentes y reconocidas en el mundo tech, tengo que agradecerle por su impulso a “atreverme”, porque sus palabras las llevo conmigo desde aquel día en esa entrevista porque era lo que necesitaba escuchar. Aunque quizá ella no lo sepa ahora, pero sé que algún día lo sabrá, Mariate fue la persona que me impulsó a dar el siguiente paso: emprender. Como buena editora, escogí las siguientes palabras y las llevé conmigo durante un tiempo: “Hay ciclos en la vida que a veces se nos vienen encima y tenemos que cerrar con orgullo y con valor”.

Era justo lo que necesitaba escuchar. En 2021 decidí rendirles honor a esas palabras que escribí y me atreví a dejar mi trabajo, no sin miedo, ni sin lágrimas, ni despedidas dolorosas. Sin embargo, mi jefe Arturo me sorprendió al preguntarme: “¿En qué te ayudo? ¿Cuáles son tus siguientes pasos para emprender?”. De nuevo, la magia. Quizá no sea en todos los casos, pero algo que he notado es que, en su gran mayoría, las personas que viven y habitan en este ecosistema están abiertas a apoyarte y tenderte la mano. Nunca olvidaré mi primera escuela y experiencia real dentro del emprendimiento, tuve que vivir y escribir las historias de otras personas para comenzar a escribir la mía.

A mi salida estaba en ceros, no tenía nada claro, pero de pronto empezaron a buscarme muchos de los emprendedores que había entrevistado anteriormente para que les hiciera estrategias de comunicación para sus negocios, para dirigir sus áreas de comunicación y para conectarlos con personas clave del ecosistema. Comencé un programa piloto en el cual ofrecí más de 50 consultorías por medio de un taller llamado The Story Lab Telling, enfocado a crecimiento de marcas con estrategias de comunicación y esencia digital. Ahí de pronto todo comenzó a hacerme sentido, pero aún no lograba ver el panorama completo.

Fue hasta que las redes sociales hicieron su trabajo y me presentaron con Humberto Herrera, ceo de Blackwell Strategy, una reconocida agencia de medios de comunicación y manejo de crisis. Este empresario enfocado en crear marcas personales y negocios me invitó a comer para conocernos. Durante la charla que tuvimos, me formuló preguntas que me hicieron cuestionarme mis talentos, objetivos, alcance, imagen profesional y cómo me presentaría ante el mundo para estar en el top of mind de mi sector. En ese momento sentía que no tenía las respuestas y me sentía muy abrumada, pero Humberto me obligó a contestarlas y hoy en día se lo agradezco. De pronto todo comenzó a hacer sentido: quería ser la persona que abriera las puertas a los emprendedores, founders, startups y creadores digitales. Mi misión sería vincular y trazar las líneas de conexión entre los tomadores de decisiones más importantes del ecosistema de emprendimiento en México y, ¿quién sabe?, quizá en un futuro en Latinoamérica. Y las conexiones que habría cultivado en ese momento serían mi sustento y mi apoyo, serían mi principal asset.

A través de estrategias de relaciones públicas personalizadas mi trabajo sería llevar a mis clientes a los lugares en donde deben estar; establecer alianzas y conexiones personales y comerciales; hacer brillar a las increíbles personas con las que he trabajado y colaborado. Es importante hacerles saber que emprender es un constante sube y baja de emociones, nadie te dice cómo hacerlo y la realidad es que muchas veces puede ser un camino solitario. La clave está en ir encontrando a las personas adecuadas durante el trayecto. Es por eso que sin una comunidad de emprendedores que te rodeen todo el tiempo, sinceramente considero que es imposible hacerlo.

Las relaciones son cruciales en nuestra vida, pero aún más crucial es la calidad de esas relaciones que forjamos a lo largo de nuestro camino. Aprender a ser selectivos en este aspecto es fundamental. Federico Alatorre, expresidente de Jóvenes Coparmex en Nuevo León y fundador de Empowermind, además de ser un gran amigo es un superconnector, una persona con habilidad nata de conectar y vincular a personas sin esperar recibir nada a cambio. Desde muy temprana edad él organizaba carnes asadas con emprendedores que no nos conocíamos entre nosotros, pero con un objetivo: “Ahora somos emprendedores, nos vamos a equivocar más de lo que creemos, vamos a tener dudas y miedos, pero somos esta generación, la siguiente que va a traer oportunidades a más familias y a crear nuevas líneas de negocios, así que es mejor que nos vayamos conociendo desde ahora”.

Abrí un Excel que bauticé “Un café con Paola”, donde enlisté a mis amigos cercanos, a los emprendedores con los que había tenido contacto y otras personalidades de las relaciones públicas. De los emprendedores, podría destacar a Diego Roel, fundador de Strap Tech, y Oscar de la Garza, fundador de Medpacom, entre muchos más. Me reuní con más de 20 personas para preguntarles cómo me visualizaban en esta nueva etapa profesional. Confieso que llevé esta conversación hasta grupos de emprendimiento que existen en WhatsApp, y los que tenían el perfil ideal de futuros clientes me brindaban las respuestas que tanto necesitaba. De pronto surgió mi nuevo tagline profesional: Entrepreneur Agent®. Porque no era una simple publirrelacionista, era una agente de emprendedores.

Con el tiempo he ido conectando a decenas de clientes, entre los que destacan: Alluxi, una empresa tecnológica que construye apps para startups y emprendedores; el pódcast de Álvaro Rodríguez, fundador de aled Consulting; el pódcast Titanes de Eliud Izguerra y Raúl Muñoz; Bullground, startup enfocada en educación financiera; Alfonso Aguirre, autor, conferencista y emprendedor; Claudio Schlegel, ángel inversionista y mentor de startups; Javier Morodo, inversionista creador del movimiento Revolución de la Riqueza, con una amplia trayectoria en el mundo FinTech; Héctor de la Hoya “Benshorts”, pionero de la creator economy; Denisse García, ceo de iRiviera Maya; Cristian Arens, autor, conferencista e inversionista originario de Perú; Mariana Fresnedo, fundadora de Quantum Quip; Mariano González Vasconcelos, general partner de mgv Capital; Carlos López de Casaez, una empresa líder en importación y exportación; Andrés Garza, pionero en creación de contenido de finanzas; Eduardo Haros, fundador y ceo de Racing Cargo; Hector Sauza, fundador y ceo de Intellectia Academy, Andrés Oliveros y Oscar Ramírez, cofundadores de astrolab, entre muchos más.

Lo más increíble de esta trayectoria es que la voz comenzó a correrse de boca en boca y a través de mis canales digitales, los cuales han sido de suma importancia para cada paso que he dado en mi vida profesional. Mi misión constaba en revolucionar las relaciones públicas tradicionales, un poco burocráticas y con una pinta aburrida, hacia algo que fuera totalmente digital y poco convencional. Así como los artistas tienen un mánager, los emprendedores también lo necesitan, uno que cubra otro tipo de necesidades.

Este camino de persistencia, creer en mí misma y muchas horas de trabajo se resume en entender que absolutamente todo lo que decimos y hacemos es una manera de crear nuestras propias relaciones públicas y ser el top of mind de la industria que sea. Pero, sobre todo, las relaciones que vamos cultivando a lo largo de los años no deben de estar estancadas como un contacto más en tu celular; como cualquier tipo de relación, las profesionales también se alimentan. Puede haber muchas definiciones de relaciones públicas, pero yo les diría que lo es todo.

Las relaciones públicas son clave en mi vida y lo fueron para abrir las puertas a las personas indicadas, que dieron forma a este libro. Tuve que pensar cautelosamente la manera de acercarme a cada uno de los unicornios y a las personas que forman parte de este libro. Tuve que recopilar información, experiencias, entrevistas y sentimientos que he experimentado en los últimos años para pensar estratégicamente en un plan personalizado para abrir puertas con cada uno de ellos. Hasta que las cosas suceden por arte de magia; a esa magia yo la llamo el poder de crear y cultivar relaciones, lo cual prácticamente es mi trabajo de cada día y del cual sigo aprendiendo enormemente. Los proyectos que decidí emprender, las personas con las que decidí trabajar y las conexiones que logré hacer durante muchos años dieron al maravilloso resultado de que todo —y más en el mundo del emprendimiento y negocios— es una cadenita y que absolutamente todo lo que digas, hagas y publiques es relaciones públicas.

Cuando la editorial me ofreció el proyecto y me contó que querían reunir la historia de los unicornios mexicanos me fui a una de las librerías más importantes en México y pregunté por libros de emprendimiento. Tanto las historias y los insights de primera mano como el contexto de los unicornios en el ecosistema emprendedor son un diferenciador entre el mar de libros de emprendimiento e historias de empresas que abundan en sus libreros. Es común encontrar desde los más clásicos, como El método Lean Startup de Eric Ries, De cero a uno de Peter Thiel y Mide lo que importa de John Doerr; hasta los más novedosos como Spotify. Cómo una startup sueca ganó la batalla por el dominio del audio a Apple, Google y Amazon de Jonas Leijonhufvud y Sven Carlson; Repensar la ventaja competitiva de Ram Charan; Empieza con el por qué de Simon Sinek; El sistema Clockwork de Mike Michalowicz, entre muchos más, casi todos escritos por autores extranjeros, mayormente estadounidenses. Sobre este tema en América Latina hay pocos: Viva The Entrepreneur de Brian Requarth y Emprender a trancazos de Tuto Assad. En el caso de México, voces locales como Arturo Elias Ayub con El negociador, Juan del Cerro con ¿Qué es el emprendimiento social?, e incluso Salvador Alva, un reconocido empresario mexicano, exrector del Tecnológico de Monterrey, con varias obras publicadas.

Este proyecto es un tanto diferente. Este libro no es una guía sobre cómo emprender ni construir una startup, aunque abordo los conceptos desde lo más básico; tampoco es de motivación empresarial, por fascinantes e inspiradoras que puedan ser las historias. Además, lo escribo como periodista y emprendedora en relaciones públicas, un perfil atípico pero que brinda un ángulo diferente.

En primer lugar, delinearé el panorama del ecosistema emprendedor mexicano por medio de sus voces, cuya experiencia es tan relevante como la de los fundadores de dichas empresas: ángeles inversionistas, firmas de venture capital, académicos, incubadoras y aceleradoras, emprendedores, instituciones enfocadas al emprendimiento y hasta bolsas de valores. Recuerdo haberle comentado a mi editora Ana: “me encanta la idea de crear un libro sobre los unicornios mexicanos, pero eso no lo es todo, es solamente la punta del iceberg. Lo que vemos en los medios de comunicación y las historias que nos venden como inalcanzables son apenas el inicio de lo que en realidad es e involucra el ecosistema en nuestro país”. No podía hablar de unicornios sin contar lo que ha pasado en el país en temas de emprendimiento enfocado a startups. Hablar de startups no es nada más poner sobre la mesa temas de valuaciones, de premiaciones, de métricas denominadas “de vanidad”, esto va mucho más allá; es hablar de los ecosistemas de emprendimiento. Ahí me di cuenta de que los puentes que se crean en las relaciones públicas no solo conectan a dos polos, sino que permiten una visión sistémica y panorámica de los ecosistemas.

Es clave entender cómo es que México se convirtió en tierra de unicornios en apenas una década. Mientras que países con larga tradición de emprendimiento como Estados Unidos, con aproximadamente 712 unicornios, y China con 357 para finales de 2022, lideran la Hurun Global Unicorn List 2023 publicada por el Instituto de Investigación Hurun; o India e Israel que solo en 2022 crearon 45 y 89 unicornios, respectivamente (Banerjee y Sayed, 2024; United States-Israel Business Alliance, 2023). ¿Cómo es posible que de países latinoamericanos como México, Brasil, Perú y Argentina surjan también unicornios? De hecho, hay una serie de factores que han dado como consecuencia un terreno fértil para las startups y conocerlos sin duda hará una diferencia para aquel que esté interesado en este ecosistema, pero más aún para aquel que quiera entrar en él.

La intención es dar a conocer lo que ha sucedido en el ecosistema de emprendimiento y las startups desde sus inicios, porque, como lo comentaba con la mayoría de las personas con las que tuve entrevistas, “nosotros somos afortunados de conocer los términos, los significados, las redes y de pertenecer a este mundo”. Hay todo un mundo que no es accesible para el público en general y que vale la pena compartir para que entienda cómo funciona y pueda ver cómo contribuir a él. En ese sentido, este es un esfuerzo por democratizar el ecosistema con información e insights.

En segundo lugar, nos sumergiremos en cada una de las historias de la primera generación de startups mexicanas que han adquirido el estatus de unicornio, de viva voz de sus fundadores, con información inédita, de una manera honesta y real. No solo de cómo se convirtieron en unicornio, sino ¿qué es lo que tuvo que pasar para que llegaran hasta ahí? ¿Cuáles han sido sus retos más importantes y que hoy en día siguen atravesando? ¿Hasta dónde quieren llegar?

De hecho, el reto más grande de este libro fue dar con los founders de los unicornios y las personas clave del emprendimiento en México, y luego conseguir que aceptaran las entrevistas para poder armar el contenido de primera mano. En ese sentido, el libro no solo detonaría sino que pondría a prueba el superpoder que he estado practicando los últimos años: las relaciones públicas. Siempre he sido creyente de que uno puede llegar a donde se lo proponga y llevar su mensaje a cualquier persona en el mundo, por más inalcanzable que parezca.

Sin embargo, este tipo de perfiles tan públicos y privados al mismo tiempo suelen ser difíciles de contactar. Para ello, fue necesario desarrollar un buen estudio de la red, mantenerme al tanto de las tendencias y pertenecer a diferentes canales digitales. Esto me brindó la oportunidad de escalar mis contactos de primer grado y segundo grado, hasta llegar al “tercer grado”, a los cuales es un poco más difícil de acceder. Al final, por la naturaleza del mundo en el que habito como profesional y emprendedora, con los años he hecho amistad con grandes seres humanos que, además, son fundadores o cofundadores de startups. Saber cómo llegar hacia los equipos correctos y tocar las puertas indicadas también fue de mucha utilidad. Algunas veces hubo procesos lentos y largas esperas por cuestiones de agenda, pero valió la pena. En otras ocasiones tuve que pasar por más de cuatro equipos, antes de llegar a hablar con los ceo y fundadores.

Como ya había tenido acercamientos previos con algunos founders, lo primero que hice fue invitar a los más cercanos que tenía dentro de mi círculo (mis relaciones de primer grado), lo cual me facilitaría ganarle tiempo al tiempo y preparar las primeras entrevistas. Por ejemplo, Alfonso de los Ríos de Nowports fue una de las primeras personas que conoció el proyecto cuando le conté aprovechando una llamada que tuvimos para otros temas. A pesar de que nuestra entrevista concluiría mucho tiempo después, desde el día uno me dijo que siempre podía contar con él.

Lissy Giacomán, cofundadora y ceo de Vinco, una plataforma que conecta las fuerzas laborales con el mundo educativo, me acercó a su hermano Gerry, fundador de Clara. El refuerzo fue la comunidad Cabrito Valley, un grupo de WhatsApp de fundadores de startups y tecnología, originario de Monterrey, del que Gerry forma parte, así que prácticamente estaba al alcance de un WhatsApp, pero tuve que reforzar con alguien de confianza, en este caso, su hermana. Él de inmediato me puso en contacto con su equipo de comunicación, específicamente con Maximiliano Cervantes, quien hizo que la entrevista fuera un éxito desde su planeación hasta su realización.

Asimismo, recurrí a las redes sociales. Ahí comprobé que tener mis perfiles sociales estructurados y haber documentado mi carrera los últimos años de manera digital me ayudó mucho a contar con credibilidad. También el hecho de pertenecer a esos espacios en donde la conversación va más allá de un simple chat en WhatsApp y tener un rol activo —no solo ser un oyente— fue útil para que terceros que supieran de mi proyecto me contactaran.

Así, al momento de tocar puertas, era visible a lo que me dedico y por qué estoy elaborando este proyecto. Por ejemplo, para contactar a Marlene Garayzar, de Stori, utilicé LinkedIn y decidí escribirle de manera personal, aprovechando que ya la tenía dentro de mis contactos en esta red (un recordatorio de que tienes que cuidarla muy bien). Fue una de las primeras en contestar que estaba interesada en participar. Ella me guio con Rodolfo Melin, quien se hacía cargo de las relaciones públicas de Stori y me apoyó en todo momento.

Las comunidades digitales fueron de mucha utilidad. Por ejemplo, un querido amigo llamado Oscar Jiménez, cofundador de Evervolve, un fractional copilot para innovación y growth, así como una EdTech para corporate training, una consultora de growth para scaleups y una EdTech, me conectó con un emprendedor cuya empresa fue adquirida por Merama. Esta persona y alguien más que empujó a través de un mensaje directo por LinkedIn me vinculó con Laura Gladys Cárdenas, del equipo de comunicación y relaciones públicas de dicho unicornio. Ella me guio hacia Felipe Delgado, su cofundador, presidente y cfo.

En el caso de Bitso, a pesar de preguntar en diferentes comunidades y tratar de conseguir el correo personal de Daniel Vogel, no tuve suerte. El tiempo se me acababa, así que tuve que ser un poco más atrevida con mi mensaje y enfrentar el miedo al rechazo público. Decidí arrobar a Daniel Vogel en un tuit público contándole sobre este proyecto de la siguiente manera:


¡Hola! @vogelbit soy creyente de buscar a las personas incansablemente por todos los medios porque es mi trabajo de todos los días. Me interesa contactarte para hacerte llegar una invitación, que estoy 99.9% segura será atractiva para ustedes en @Bitso.

Pequeña pista: Es para un proyecto editorial en conjunto con _@penguinlibrosmx.

¡Un abrazo!

Pao



Para mi sorpresa, luego de unos días él contestó: “¿En dónde?”, y de ahí surgió la primera conversación, había logrado lo que tanto esperaba, que se visibilizara mi mensaje. 

En el caso de que seas tú quien quiere contactar a una persona particular, LinkedIn te ofrece la posibilidad de buscar a colaboradores de una empresa. No es lo mismo escribirle a una sola persona, que a 20 que trabajan dentro de la misma empresa; alguien te leerá y te conectará. Por ejemplo, para llegar a Adolfo Babatz busqué directamente su contacto en LinkedIn, pero, como sabía que sería difícil captar su atención, recurrí a Valeria Pineda (2023), quien desempeña la parte de comunicación corporativa y relaciones públicas dentro de Clip. Fue su enlace el que me llevó a concretar mi entrevista con Adolfo. Le agradezco mucho las atenciones y el ojo de publirrelacionista para darle prioridad a mi solicitud.

Lo mismo hice con Kavak. Primero me acerqué a su equipo de comunicación, pues había conocido a al menos tres contactos durante mi visita a sus primeras oficinas en Monterrey. El equipo de relaciones públicas me comentó que harían lo posible, pero percibí que el mensaje quedaría en ese chat, así que no me detuve ahí. Busqué personalmente también a Lorraine y a Carlos, cofundadores de Kavak; a la primera logré compartirle el proyecto y me contestó personalmente que me vincularía con el equipo adecuado. Desafortunadamente, en una llamada telefónica posterior Kavak anunció que no tenía disponibilidad ni interés en participar en este libro. Para ser sincera, la respuesta fue desilusionante, pues fue el primer “no” que había recibido hasta ese momento. Sin embargo, respeté su decisión y dejé de intentar. Aunque sea frustrante, hay que saber la diferencia entre ser persistente e insistente, y cuándo dejar de insistir. Me hubiera encantado platicar con los fundadores que formaron los cimientos, pero en su lugar he logrado complementar y entretejer la historia a través de diferentes fuentes de información como entrevistas, estudios especializados, información publicada en los principales medios de emprendimiento y entidades del ecosistema emprendedor.

Fue a unas pocas semanas del cierre editorial de mi libro que comencé a caer un poco en la desesperación. Tras la negativa de Kavak, no iba a permitir que la historia de Incode y Konfío quedaran sin entrevistas a sus fundadores, por no haber logrado llegar a ellos de la manera correcta. Durante casi un mes me dediqué a buscar en mis bases de datos, pero no encontré nada. Pregunté en grupos de WhatsApp quién podía vincularme y, a pesar de que muchas personas compartieron un contacto directo, la respuesta seguía en blanco. Entonces le sugerí a mi editora: “Ana, sé que esto es muy atrevido y la verdad me da mucha pena, pero ¿qué tal si escribo en LinkedIn públicamente que deseo llegar a David Arana (Konfío) y Ricardo Amper (Incode) y pido a mis contactos que lo viralicen?”. Ana, como siempre, creando magia conmigo desde el día uno, estuvo de acuerdo con esta locura. Fue gracias a ese post que Konfío comentó que me harían llegar hasta David. Más tarde me vincularon con quien atendería mi solicitud. Desde ese momento reforcé el lema que me ha acompañado durante los últimos años: “Nunca tengas miedo de mandar ese mensaje”. 

Así, tuve una llamada con Cristina Valero Ruedas, vp de marketing en Konfío, para que conociera un poco más acerca del proyecto. “De verdad quiero ayudarte a que sea posible. Necesito que me envíes un pitch sobre todo esto que me acabas de contar en un máximo de 20 minutos porque tengo llamada con David”, dijo. Mi estrategia fue reunir la amplia lista de nombres reconocidos que ya había entrevistado para que él sintiera confianza al saber que habían colaborado, para lo cual estudié detalladamente con quiénes pudo haber tenido relación o a quiénes reconocería del ecosistema dentro de dicha lista, lo cual le generaría un sentimiento de confianza. Es decir, hice todo lo posible por reunirle la información que él necesitaba para obtener su sí. Al poco tiempo Cristina volvió con la noticia: tenía cita para su entrevista.

En cuanto a Incode, tan solo unas horas después de mi publicación recibí un mensaje directo de LinkedIn de Raquel Castañeza Sauza, people senior director en este unicornio, quien tenía toda la intención de apoyarme a llegar a las personas correctas. Me puso en contacto con Elizabeth Morett, del equipo de marketing para América, que en conjunto con Miriam González e Inés Moreno hicieron que la entrevista fuera posible en tiempos para la entrega de mi manuscrito y teniendo la complicada agenda de Ricardo en contra. A diferencia de las anteriores, la comunicación se llevó a cabo por correo electrónico. Sin embargo sucedió e incluso me brindó información exclusiva que me emociona mucho presentar aquí por primera vez.

El ecosistema del emprendimiento en México es grande, me atrevería a decir enorme, y cada vez está creciendo mucho más. Son tantos personajes, empresas, entidades y personas dentro del ecosistema, que sería imposible abarcarlos a todos. Sin embargo, he hecho lo posible por reunir fuentes confiables, que poseen gran conocimiento y experiencia para complementar algunas historias.

Lo que más me ilusiona de este proyecto son los “sí” que obtuve y el alto interés por participar. En mucho de esto contribuyeron personas que iban siguiendo mi proceso en mis redes y me enviaban estudios, recomendaciones de libros, información que debía tener a la mano. Cuando les contaba a todos los fundadores de empresas unicornio acerca de este proyecto, reconocían que hacía falta visibilidad a través de un proyecto más grande, pues hasta el momento solo los medios digitales o tradicionales le habían dado cobertura.

Por otro lado, mi misión profesional de crear conexiones y dar a conocer el talento mexicano me ha llevado a humanizar el mundo en el que habito, donde predominan las valuaciones, las rondas de levantamiento de capital, flujos de dinero, mercados y datos duros. Por ello les pido que, antes de sumergirnos en las historias de los unicornios mexicanos, nos despojemos de las percepciones preconcebidas que podríamos tener sobre ellos, influenciadas por lo que leemos en los medios de comunicación o escuchamos en pódcast. En lugar de simplemente consumir la información superficial sobre sus éxitos y desafíos invito a que nos pongamos en los zapatos de estos emprendedores, comprendiéndolos como personas comunes y corrientes que, con su arduo trabajo y dedicación, han logrado forjar empresas destacadas. Al conocer sus historias desde una perspectiva más humana podemos apreciar mejor el impacto que tienen no solo en el mundo empresarial, sino también en la sociedad en general.

Estos fundadores no solo son protagonistas en los titulares de noticias y en los escenarios internacionales, sino que también representan el motor detrás del crecimiento del ecosistema emprendedor en México. Su valentía, perseverancia y visión han contribuido de manera significativa al desarrollo de nuevas startups y al surgimiento de una cultura de emprendimiento en nuestro país. Sin su presencia en los medios, en los foros internacionales y en otros espacios importantes, quizá no se estaría hablando tanto de México como un semillero de emprendedores y un referente en el panorama global de la innovación y el emprendimiento. Nos guste o no.

Cuando conversé con cada uno, tuve que quitarme la venda de los ojos sobre todas las cosas que había escuchado y leído sobre ellos. Incluso el equipo de Incode me recomendó escuchar una entrevista de un pódcast muy conocido en el habla hispana. Cuando entré con Ricardo Amper lo primero que me preguntó fue: “¿Escuchaste la entrevista?”. Le respondí que no, que quería escuchar su historia y la de Incode de su viva voz, como si no la hubiera escuchado antes. Es mi misión transmitir ese mismo sentimiento al leer cada una de sus historias.

Creando unicornios muestra no solo qué es un unicornio, sino todo lo que hay detrás de serlo. Para ello hay que conocer las historias verdaderas y los matices grises que conllevan. De hecho, mucho del contenido de este libro busca desmentir y dejar a un lado lo que muchos medios, blogs, pódcast y plataformas digitales nos han tratado de vender durante mucho tiempo: que el tener una empresa valuada en mil millones de dólares o más es a lo que todo emprendedor debe aspirar. Que si construyes una startup la única misión que debes de tener es llevarla al estatus de unicornio. Incluso me atrevería a decir que busco dar un giro inesperado al concepto de éxito asociado a la categoría unicornio.

Estoy segura de que muchos de mis lectores se adentrarán en estas historias por primera vez y descubrirán todo un mundo fascinante, donde si hay algo que reconocer es el talento mexicano. Espero que les contagie las ganas de involucrarse en este ecosistema y sumar su talento, ya sea colaborando con las startups o atreviéndose a emprender. A los que ya están ahí, deseo que esta lectura les dé luz sobre el funcionamiento del ecosistema, insights y aprendizajes que puedan incorporar a su proyecto. De igual manera, si bien ese no es su llamado, ojalá que este libro les brinde conocimiento e inspiración, pero también que detone entre ustedes conversaciones.

Cuando estaba terminando el manuscrito y empezó la lluvia de ideas sobre el título y subtítulo vino a mi mente un recuerdo. En 2019 tuve el grandísimo privilegio de convivir y platicar con Carlos Bremer para la edición #60 de PRO Magazine. En nuestra conversación dijo que “tenemos una oportunidad increíble. En México no existe la competencia que hay en Estados Unidos, entonces aquel que de veras tiene ganas de trabajar y hacer las cosas con un valor agregado, tiene mucho potencial. En Estados Unidos solo 5% puede lograr el éxito, en México cerca de 50% de los emprendedores prospera”. Luego añadió: “Van a decir que estoy loco, pero veo un futuro prometedor para los emprendedores de nuestro país”. Esa última frase se me quedó en la mente y cada poco volvía a hacerse presente mientras escribía, y es que no podría estar más de acuerdo. Así que quise retomarla como inspiración para el subtítulo de este libro con un afán de rendirle homenaje a una gran persona, querida por todos, y que fue una de las figuras más reconocidas del emprendimiento en México.










Parte 1 El ecosistema startup











1 DESCIFRANDO LAS STARTUPS


“Una startup es una máquina creada para resolver problemas”.
—Adolfo Babatz, fundador y ceo de Clip

Cuando escuchamos la palabra emprender, quizá lo primero que viene a nuestra mente es renunciar a algo para comenzar un negocio. Según el diccionario de la Real Academia Española emprender se define como “acometer y comenzar una obra, un negocio, un empeño, especialmente si encierran dificultad o peligro” (Aparicio, 2021), y vaya que creo que es una definición justa. Es comenzar algo nuevo, en la mayoría de los casos apuntando a seguir una pasión, trazar el camino de una curiosidad con resiliencia y la resolución de un problema.

El emprendimiento, según Palacios y Ruiz (2020), es el “proceso llevado a cabo por un individuo para crear algo nuevo que agregue valor, asignando el tiempo y el esfuerzo necesarios, asumiendo los riesgos financieros, sociales e incluso psicológicos recibiendo la recompensa resultante en términos monetarios, de satisfacción personal y de independencia”.

Sin embargo, más allá de la teoría, con el fin de buscar definiciones más pragmáticas, les pregunté a los emprendedores e inversionistas que entrevisté qué entendían y sentían por emprender, y esto es lo que me contestaron:


“El emprendimiento es para mí la oportunidad de cambiar cómo vivimos el hoy”.

—René Lomelí, Partner en 500 Global




“Emprender es tener la ingenuidad (o ignorancia porque si supieras todo lo que hay que hacer te paralizarías y no empezarías) y arrogancia para creer en la forma en que tú quieres resolver un problema, pese a que todos te dicen que no se puede resolver así o que alguien más ya lo intentó”.

—Enzo Cavalie, fundador y ceo de Startupeable, e inversionista de venture capital




“Emprender es perderle el miedo a todo, confiar mucho en tu capacidad, tener energía para buscar crecer todos los días, es un sentido de inconformismo, es ser obsesivo para solucionar un problema importante”.

—Gaby Pino, cofundadora de la comunidad Cabrito Valley Army y Socia de Invomex




“Emprender es aprender a hacer algo que no sabes hacer”.

—Nacho Álvarez, cofundador y ceo de Moneypool, inversionista, mentor y consejero de múltiples startups




“Emprender es romperte y tener que volver a reconstruirte todo el tiempo”.

—Carlos Salinas, fundador de Mayorea




“Emprender para mí es crear para otros mexicanos y latinos las oportunidades profesionales que creía que solo podíamos buscar en el extranjero. Es atreverte a soñar, ponerte a trabajar y darte cuenta de que muchos comparten tu sueño”.

—Karina Derbez, cofundadora y cto de Monto




“Emprender es tomar riesgos y vivir en la incertidumbre para crear valor para el mundo”.

—Óscar Jiménez, venture partner de Lotux vc y cofundador de Evervolve




“Mezcla constancia, tenacidad y pasión y tu emprendimiento tiene garantía de ir bien”.

—Helle Jepson, fundadora y ceo de Scape




“Emprender es tener la intención de plasmar tus ideas en el mundo real, convencer a otros de que son ideas que valen la pena, mejorar la sociedad con esas ideas, tomar buenas decisiones con información incompleta y empujar hasta materializar tu intención”.

—Paula Enei, cofundadora y partner de Platanus Ventures




“Emprender es la mejor forma de aprender cosas nuevas, superar miedos y conocer gente increíble”.

—Javier Larragoiti, creador de Xilinat y fundador de Creative Food Labs



Para mí, emprender es como cambiar de piel constantemente, siempre en búsqueda de retos más grandes. Es aprender a priorizar en la vida, a decir más “no” que “sí”, descubrir tus límites y capacidades, comprender el verdadero significado de los sacrificios y de las recompensas, y dejar que la pasión te consuma en cuerpo y alma. Es un remar contra la corriente. Algunas veces se puede sentir como un camino solitario e incluso egoísta en ciertas ocasiones, pero en el cual también se encuentran otras personas que brindan su apoyo y empatía. Es el salto más valiente que he dado en mi vida hasta ahora. 

Tipos de emprendimiento

Ahora bien, existen diferentes tipos de emprendimiento. Uno de los más comunes es el emprendimiento tradicional o emprendimientos de pequeñas empresas, que se basa en el lanzamiento de productos o servicios. Son organizaciones que no cuentan con una alta cantidad de empleados y son fundadas por personas que buscan salir adelante por su cuenta, para mantenerse y apoyar a su familia. Aquí encontramos a las mipymes (microempresas) y a las pymes (pequeñas y medianas empresas) (asem, 2023).

Luego están los emprendimientos sociales, los cuales están enfocados en la generación de productos o servicios que resuelvan una problemática social, ya sea sin fines de lucro o que generen beneficios económicos (asem, 2023). Lo que buscan estos proyectos es encontrar soluciones y existen en todos los continentes, abarcan temáticas como agricultura, microfinanciación, salud, cuidado y conservación del agua, entre otros.

Después encontramos a los emprendimientos digitales. Son aquellos que nacen y necesitan de la tecnología e internet como sus principales herramientas para ofrecer servicios o productos. Engloban desarrollos amplios y complejos, centrándose en plataformas y servicios directamente relacionados con el espacio virtual. Es un tipo de emprendimiento en México que ha escalado progresivamente gracias al acceso a internet y el uso de smartphones (asem, 2023). Se estima que en México 26% de los emprendimientos son 100% digitales, según un estudio realizado por GoDaddy (Ramírez, 2022).

Otro tipo de emprendimiento que podemos identificar es un concepto que ha ido tomando fuerza a lo largo de los últimos años, que es el emprendimiento corporativo o intraemprendimiento. El término intrapreneur fue acuñado en 1978 por Gifford y Elizabeth Pinchot en sus notas y reflexiones sobre el emprendimiento intracorporativo mientras acudían a la Escuela para Emprendedores en Tarrytown, en Nueva York. “Se refiere a la nueva clase de intracorporate-entrepreneurs” (Paz, 2016); es decir, esas personas que trabajan en empresas, que pueden proponer y crear líneas nuevas de negocio dentro de la misma. Los intraemprendedores comparten estas mismas características con los emprendedores: pasión, visión, resiliencia, ganas de construir algo verdaderamente significativo, y sobre todo, la amplia capacidad de convencer a las personas que sean necesarias en el camino para materializar sus proyectos.

Por ejemplo, Cemex, compañía mexicana de materiales para la industria de la construcción, es líder del intraemprendimiento en México con proyectos y programas como Growing Platform, Patrimonio Hoy —ofrece asistencia técnica y materiales de construcción de alta calidad para que familias de bajos recursos puedan tener un hogar—, y Cemex Ventures —fondo de capital de riesgo corporativo y unidad de innovación— (Eduardo de la Garza; Rodríguez, 2020). En 2017 Cemex formó una alianza con Barclays y Pearson; juntos trabajaron para Business Fights Poverty y Be Inspired Films para intentar acabar con la brecha de capacidades dentro del intraemprendimiento (Expok, 2018). Fueron reconocidos por su labor como empresa que fomenta el intraemprendimiento en el artículo “Block by Block”, publicado por el Standford Social Innovation Review (Sandoval, 2005).

Ahora sí, hablemos de startups. Son emprendimientos tecnológicos de alto impacto que se encuentran en sus primeras etapas o empresas emergentes que nacen de la combinación entre la innovación y la tecnología. Se centran en la creación y comercialización de productos o servicios tecnológicos. Buscan revolucionar industrias, crear nuevas y cambiar al mundo.

Cuando estas han avanzado tanto en la ejecución como en el crecimiento de su modelo de negocio y han alcanzado una trayectoria suficiente para consolidar este crecimiento exponencial en cantidad de colaboradores y en ingresos se les comienza a llamar scaleups (asem, 2023). De igual manera, se caracterizan por los avances tecnológicos, pero el crecimiento y la inversión es diferente a su etapa anterior. Según la definición del ScaleUp Institute de Reino Unido y la Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económicos (ocde), para que una compañía sea considerada una scaleup esta debió de haber crecido durante los tres anteriores ejercicios a un ritmo anual superior a 20%, tanto en número de empleados como en facturación (bbva, 2019).

Las startups se han convertido en el corazón de la economía, innovación y creación de tecnologías de muchas partes del mundo. Se han ganado por méritos propios un papel decisivo en el actual ecosistema, sobre todo en los países más desarrollados.

Desde las FinTech que siguen revolucionando la manera en que manejamos nuestras finanzas, hasta las HealthTech, que buscan cambiar por completo el esquema de la atención médica, las startups han sido disruptivas en su enfoque y ágiles en su adaptación al cambio. Para entender un poco el concepto de lo que es una startup están los siguientes ejemplos: Airbnb no posee hoteles propios, pero ofrece alojamientos como si fuese su propia red de hospedaje; Uber no tiene carros, pero brinda servicios de transporte como si fuera dueño de la flota automotriz; TikTok tiene todas las noticias, pero no tiene presentadores propios como si fuera un canal de televisión. Si nos damos cuenta, la gran mayoría de las veces vienen a suplir o crear algo desde cero, siempre basándose en la tecnología.

Las startups vienen a innovar en sectores y nichos completamente abandonados o en algunos casos sin explorar. Han demostrado que la creatividad y la agudeza pueden superar barreras que antes parecían insalvables, abrir nuevos horizontes y generar oportunidades en sectores tradicionalmente estancados. Llegaron para abordar desafíos que permanecían sin resolver por parte de administraciones gubernamentales, empresas convencionales y cualquier otra institución hasta ese momento. Pisaron terreno fuerte en diferentes industrias y desafiaron las normas establecidas. Con su mentalidad innovadora, estas empresas están remodelando no solo industrias, sino también nuestra percepción de lo que es posible.

No hay startups sin Silicon Valley

El origen de las startups comienza en Silicon Valley. La historia inicia en la zona sur de la Bahía de San Francisco, en el norte de California, Estados Unidos. Mucha de la historia de Silicon Valley tiene conexiones significativas con figuras clave como el premio Nobel de Física 1956 William Shockley y Frederick Terman. Shockley, conocido por su trabajo pionero en semiconductores y la invención del transistor, fue una figura influyente en el desarrollo temprano de la región.

En 1956 fundó el Shockley Semiconductor Laboratory en Mountain View, California, el cual atrajo a un grupo de talentosos científicos e ingenieros, incluido Frederick Terman, quien era profesor en la Universidad Stanford y un defensor clave del emprendimiento tecnológico (Mallaby, 2022). Llamado el padre de Silicon Valley, Terman desempeñó un papel crucial en el desarrollo de la región al fomentar la colaboración entre la universidad y la industria. Alentaba a sus estudiantes a iniciar sus propias empresas y apoyaba a los recién graduados que querían emprender en el campo de la tecnología. Muchos de los estudiantes de los que fue su mentor se convirtieron en líderes clave para seguir impulsando el desarrollo tecnológico en ese entonces. Entre ellos, destacan William Hewlett y David Packard, a quienes tomó bajo su protección y les brindó consejo y conexiones esenciales que los harían crecer. Su ayuda fue crucial para la creación y el éxito de Hewlett-Packard Company (hp). Asimismo, fue una figura esencial en el establecimiento del Parque de Investigación de Stanford, donde Hewlett-Packard posteriormente construiría su sede (hpca, 2021).

Aunque el Shockley Semiconductor Laboratory no logró el éxito esperado, ocho de sus empleados, conocidos como los “ocho traidores”, dejaron la compañía para formar Fairchild Semiconductor en 1957. La famosa deserción fue posible gracias a una nueva forma de financiación de aproximadamente 1.4 millones de dólares, originalmente denominada capital de aventura, que ahora conocemos más como venture capital o capital de riesgo. La idea era respaldar a los tecnólogos que eran demasiado arriesgados y mezquinos para obtener un préstamo bancario convencional, pero que prometían la posibilidad de una rentabilidad rotunda a los inversores con gusto por inventos audaces.

Este movimiento no solo marcó el inicio de una nueva era en la fabricación de semiconductores, sino que también sentó las bases para la cultura emprendedora y colaborativa que definió a la región. La influencia de Shockley y la visión de Terman para transformar la investigación académica en aplicaciones prácticas fueron fundamentales.

Así, el Valle de Santa Clara, California, concentró a las empresas relacionadas con la tecnología y con el tiempo se ha expandido para referirse también a áreas circundantes con una alta densidad de industrias tecnológicas. Haciendo referencia al material fundamental en la fabricación de semiconductores, el silicón, al valle se le comenzó a llamar Silicon Valley, el cual se volvería el hogar de una serie de empresas innovadoras, desde las pioneras en semiconductores hasta las compañías de software, hardware y servicios en la era de la informática personal (Segal, 2023).

Fue en los años noventa cuando las startups adquirieron una mayor popularidad, impulsadas por la expansión de la industria de las tecnologías de la información, comunicación y el boom de las puntocom. La creencia en la tecnología y la posibilidad de que internet pudiera cambiar el mundo creció a niveles sin precedentes. Las historias de las startups que iniciaron en garajes como Apple y cómo crecieron a partir de la entrada de sus primeros inversionistas fomentaron la aspiración en torno a las startups.

Gigantes tecnológicos como el famoso Big Five, que incluye a Apple, Alphabet (Google), Facebook, Amazon y Microsoft, surgieron y se expandieron desde esta región. Por citar un ejemplo, el primero, Apple Inc., fue la primera firma estadounidense en alcanzar una valoración en bolsa de tres billones de dólares en 2023 y es una de las más rentables, con 394 300 millones de dólares de ingresos en 2022 (Apple, 2022; bbc News Mundo, 2022). Cuenta con alrededor de 25 mil colaboradores en Silicon valley, incluidos 12 mil en su icónica sede en Apple Park, mientras a nivel mundial, según datos de Statista (Fernández, 2023), en 2022 su plantilla contaba con 164 mil trabajadores de tiempo completo.

Por su parte, empresas como Amazon y Netscape estaban allanando el camino y crearon la sensación de que el éxito esperaba a todos los que supieran cómo registrar un dominio. Sin embargo, las cosas se salieron de control y la burbuja de las puntocom estalló, provocando una de las mayores crisis de la economía mundial en las últimas décadas (Startup History, s. f.).

Burbujas económicas

A lo largo de la historia han surgido tecnologías completamente nuevas que llegaron para cambiar de forma radical al mundo. En estos momentos de avances tecnológicos los inversores suelen sentirse atraídos y estudian constantemente las tendencias, anticipando una posible rentabilidad masiva. Sin embargo, esto a veces puede suceder a la inversa, en ocasiones estas inversiones se realizan demasiado pronto, antes de que la tecnología comience a desarrollarse y demostrar que es capaz de ser viable. Esta apuesta prematura puede llevar a lo que se conoce como especulación o burbuja en el mercado de acciones relacionadas con estas tecnologías disruptivas (Ávila, 2023).

Han existido múltiples burbujas en diferentes periodos. Algunos ejemplos serían las empresas de telecomunicaciones en 1990, las energías renovables entre 2005 y 2008, así como la fiebre de blockchain y las criptomonedas en 2018. Una de las burbujas más conocidas son las dotcom (puntocom), considerada como una de las más grandes de la historia, la cual se desarrolló entre 1997 y 2001. Esta fue causada por una excesiva especulación en el precio de las acciones de empresas de internet, llamadas en aquella época puntocom —empresa con un dominio de internet .com, que es utilizado sobre todo por empresas comerciales—. La mayoría de los negocios de estas empresas se realizan a través de internet (Sevilla, 2020).

Durante la Guerra Fría, en los años sesenta, el Departamento de Defensa de Estados Unidos creó Arpanet como precursor de internet. Su popularización en los años noventa con la World Wide Web despertó un gran interés en su potencial revolucionario. Millones de emprendedores lanzaron sitios web, mientras que inversores vieron una oportunidad única para grandes ganancias al entrar temprano en este mercado emergente.

Presenciamos el ascenso de startups que, nacidas en modestos garajes, se transformaron en gigantes corporativos, alimentando así la fiebre del oro digital. De repente, cualquier oferta pública inicial (ipo, por sus siglas en inglés) de una empresa de internet se convertía en un éxito, con muchas de ellas duplicando o triplicando su valor en cuestión de días.

Entre 1995 y 2000 el índice tecnológico nasdaq (National Association of Securities Dealers Automated Quotation), que es la segunda bolsa de valores electrónica automatizada más grande de Estados Unidos (Santander, s. f.), creció de 600 a 5 000 puntos, impulsado por empresas puntocom con valoraciones bursátiles exageradas y planes de negocios poco viables. Mientras tanto, el Dow Jones cayó un 13%. La burbuja de las puntocom alcanzó su punto máximo en 1999, caracterizada por especulación desenfrenada y la creencia de que en Silicon Valley surgía un nuevo millonario cada minuto. Ejemplos como Pets.com o Boo.com reflejan la irracionalidad del mercado en ese momento.

Un ejemplo emblemático de esto fue la ipo de Netscape en 1995, la cual fue un rotundo éxito. Netscape fue uno de los primeros navegadores web, permitió a los usuarios experimentar la World Wide Web por primera vez y abrió la puerta al mundo del software de código abierto; sin embargo, no pudo contra el imperio de Microsoft, que presentaba Internet Explorer. Aproximadamente un año después de la fundación de la empresa Netscape celebró su ipo en agosto de 1995; algunos ven el entusiasmo que rodeó dicha salida a bolsa como uno de los primeros indicadores de la manía de las puntocom. Sin que la compañía demostrara ni un atisbo de rentabilidad, las acciones de Netscape se dispararon hasta 74.75 dólares por acción en su primer día de negociación antes de terminar el día en 58.25 dólares. El precio de cierre valoró el navegador web en unos 3 mil millones de dólares (Duggan, 2018).

En 1999 aol adquirió Netscape por 4 200 millones de dólares durante el apogeo de la burbuja en un acuerdo que valoraba la empresa en 10 mil millones de dólares. En aquel momento la cuota de navegadores de Netscape ya había disminuido hasta alrededor de 50%. El código fuente de Netscape sirvió de base para el navegador Firefox de Mozilla, que todavía se utiliza en la actualidad (Duggan, 2018).

La narrativa generó un fear of missing out entre los inversores, quienes temían perderse el auge del mundo tecnológico. Se priorizaba la captación de usuarios sobre la rentabilidad real o la viabilidad a largo plazo. En un contexto económico favorable, con bajos tipos de interés, el dinero fluía sin restricciones y los inversores financiaban startups solo por tener una extensión .com, lo que resultó en valoraciones extremadamente altas e infladas.

Si bien la burbuja puntocom tuvo denominación de origen bursátil, y no económica, las repercusiones del estallido de la burbuja fueron más allá de Silicon Valley, las bolsas acabaron sufriendo en todo el mundo y en casi todos los sectores, con lo cual se disminuyó la confianza de los inversores en la tecnología. Tanto inversores como analistas se dejaron llevar por el amplio abanico de oportunidades que ofrecían internet y las empresas tecnológicas.

En los años posteriores los fondos de venture capital experimentaron un rendimiento negativo durante 10 años, lo que llevó a estos inversores a tratar de recuperar el equilibrio perdido. La sobrecapitalización de la industria aceleró a un rápido aumento en el número de empresas respaldadas por inversiones de riesgo, pero muchas de estas resultaron ser de baja calidad. Como resultado, aproximadamente 40% de las empresas financiadas entre 2004 y 2007 quebró. Sin embargo, algunas empresas limitaron su necesidad de financiamiento externo y lograron sobrevivir y crecer hasta el día de hoy (Tejedor y Fernández, 2012).

Algunas empresas surgidas durante la fiebre puntocom no solo sobrevivieron, sino que prosperaron hasta el día de hoy. Por ejemplo, Amazon, fundada en 1994 por Jeff Bezos como una librería online, superó el escepticismo y las pérdidas operativas para convertirse en un gigante del comercio electrónico mundial. Otro ejemplo es Google, fundada en 1998 por Larry Page y Sergey Brin, que revolucionó la búsqueda en internet y se convirtió en una de las empresas más valiosas del mundo (Tejedor y Fernández, 2012).

Silicon Valley emergió y se consolidó como un epicentro mundial de innovación gracias a su base académica sólida, abundante capital de riesgo, brillantes mentes y una cultura empresarial singular. Su historia destaca la colaboración, riesgos calculados y una visión audaz, siendo una fuente de inspiración para emprendedores y empresas en todo el mundo.

En la actualidad es improbable dar una cantidad exacta de empresas establecidas en el valle, debido a la naturaleza dinámica del ecosistema empresarial, donde surgen nuevas empresas constantemente, a la par que suceden fusiones, adquisiciones y cierres. Sin embargo, se estima que hay más de un millar. Lo maravilloso es que el mundo de las startups, ya no se limita solamente a Silicon Valley. Se han apoderado del mundo entero y México es parte de esa estadística.

Para comprender un poco sobre cómo nace y sobrevive una startup, y recibe inyección de capital en un campo de batalla, literalemente, recomiendo mucho la serie Silicon Valley, creada por Mike Judge y lanzada para hbo en 2014. No es una serie educativa ni relata la historia del valle como tal, es una comedia que, además de entretener, te permite adentrarte un poco en una parte del ecosistema startup.

Anatomía de una startup


Con frecuencia las startups se confunden con las pymes (pequeñas y medianas empresas). Hay que comprender que son totalmente diferentes y funcionan de manera distinta. Cuando escuchamos la palabra startup suena a algo más innovador, tecnológico y relacionado con el futuro, que cualquier otra pequeña empresa. Las empresas emergentes o startups son participantes económicos cruciales porque impulsan el crecimiento económico. Hay algo novedoso en la palabra, pero la mayoría de la gente, en realidad, no sabe por qué son diferentes. Sobre todo no comprende lo que existe detrás de la creación de una; ahí está la magia.

Es difícil identificar quién utilizó por primera vez el término startup. Según el Diccionario de Oxford (edición 1989) la palabra start-up se refería al “sentido empresarial” como empresa de creciente creación y se registró por primera vez en un artículo publicado en Forbes en 1976. El término startup tal y como lo conocemos hoy llegó un año después, en 1977, cuando Businessweek se refería a las incubadoras de las empresas conocidas como startups, especialmente enfocadas en rápido crecimiento y uso de tecnologías (Subira, 2019; Yarema y Tarasenko, 2017).

Incluso, hoy en día, no existe una definición universal, pero diferentes autores muy importantes y con gran experiencia en el mundo de la creación de startups y ecosistema en general han dado su explicación particular, y todas ellas comparten varios elementos comunes. Por ejemplo, Paul Graham (2012), inversionista, ensayista, conocido por su trabajo en Lisp y por ser cofundador de Viaweb y de Y Combinator —una de las aceleradoras más prestigiosas del mundo, la cual ha invertido en Airbnb y Dropbox—, en su aclamado artículo “Startup = Growth” (2012) enfatiza el crecimiento rápido como la característica principal: “Una startup es una empresa diseñada para crecer rápidamente. El hecho de ser de nueva creación no convierte por sí solo a una empresa en una startup. Tampoco es necesario que una startup trabaje en tecnología, o acepte financiación de riesgo, o tenga algún tipo de ‘salida’. Lo único esencial es el crecimiento. Todo lo demás que asociamos con las startups se deriva del crecimiento”.

La definición de Steve Blank y Bob Dorf en The Startup Owner’s Manual (2012) por primera vez no considera la escalabilidad, sino que se plantea como una organización temporal en busca de un modelo de negocio rentable y escalable, que puede repetirse: “Una startup no es una versión reducida de una gran empresa. Al principio, el modelo de una startup es un lienzo con ideas y suposiciones, sin clientes y con muy pocos conocimientos sobre esos clientes”. Y es que estas empresas emergentes nacen de una idea que se gesta en la cabeza de una o más personas: una determinada tecnología puede brindar una solución efectiva a un problema de la sociedad. Esta idea tiene que germinar, convertirse en una empresa y terminar por ser rentable, que es cuando realmente se puede considerar un éxito. Comenzar, crecer y sostenerse es lo más difícil.

Por su parte, Eric Ries, emprendedor de Silicon Valley, en su obra clave de la literatura empresarial El método Lean Startup dice que “una startup es una institución humana diseñada para crear un nuevo producto o servicio bajo condiciones de incertidumbre extrema”. Asimismo, propone una metodología de management empresarial cuyo objetivo fundamental es crear un modelo de negocio escalable de forma ágil y segura, acortando los ciclos de desarrollo, eliminando prácticas innecesarias y estableciendo procesos de innovación continua.

A estas definiciones podría sumar que se trata de organizaciones temporales, pues están constantemente en modo de “búsqueda” e intentan encontrar un modelo de negocio que sea rentable. Nacen de un conjunto de ideas de los cofundadores o solo founders (un solo fundador) que abordan un problema o una necesidad del mercado mediante productos o servicios. Si bien aún no saben cuál es la definición de su cliente final y pasan por diferentes etapas, prueban para definir y darle fin a esa solución que tanto buscan dentro de un mercado.

Como su naturaleza es cambiante y está en constante evolución, puede que hacer una lista de las características principales de una startup (cuadro 1.1) sea la forma más fácil de identificarlas y diferenciarlas de las pymes. Sin embargo, se trataría de una lista que también puede cambiar con el tiempo.

Cuadro 1.1. Características de las startups y las pymes




	
Características


	
Startups


	
Pymes





	
Objetivo principal


	
Una empresa emergente con capacidad para experimentar un rápido crecimiento.


	
Compañías de tamaño reducido, con un volumen de negocios moderado y un menor acceso a recursos o herramientas.





	
Innovación


	
Están bajo innovación todo el tiempo. Es su alta prioridad.


	
No basan sus modelos de negocio en la innovación.





	
Escalabilidad


	
Crecimiento exponencial y escalabilidad enfocada hacia lo global. Penetración de mercados a gran escala.


	
Crecimiento lineal, gradual y constante. Cuentan con visiones más tradicionales y generalmente están enfocadas en mercados locales o regionales. Suelen enfocarse en nichos o segmentos específicos.





	
Financiamiento


	
Se apoyan principalmente en el capital de los inversionistas.


	
Financiamiento propio o créditos.





	
Base tecnológica


	
La tecnología es el núcleo de su propuesta de valor y es esencial para la escalabilidad.


	
Pueden contar con tecnologías de última generación, pero como herramientas, no como pieza central de su modelo de negocio.







Por otra parte, para comprender cómo funcionan las startups y, sobre todo, a quiénes pueden ofrecer servicios, hay que tener muy en claro los modelos de negocio que les permiten monetizar sus productos o servicios. Según Gonzalez (2023), son los siguientes:


		b2b (Business to Business). Empresa que vende a otras empresas, en lugar de a un consumidor final.

		b2c (Business to Consumer). Empresa que vende al consumidor final.

		b2b2c (Business to Business to Consumer). Empresa que vende al consumidor final através de una empresa intermediaria.

		b2g (Business to Government). Empresa que vende directamente al gobierno.

		p2p (Peer to Peer) o c2c. Empresa diseñada para facilitar la transacción entre dos usuarios personas. Normalmente en modelo de marketplace.



Es importante reconocer también que las startups han rebautizado diferentes sectores con la terminación -tech. En el caso de la tecnología y los negocios, es habitual combinar términos en inglés para crear nuevas palabras. Estos términos nuevos —como InsurTech, LegalTech, PropTech, FinTech, WealthTech, HealthTech, EdTech, FoodTech entre otras— surgen de la necesidad de relacionar los diferentes tipos de sectores en los que están centrados con la tecnología.

Por poner un ejemplo, PropTech (Property + Technology) se refiere a compañías que utilizan la tecnología para innovar el sector inmobiliario. En México tenemos a Kolonus, originaria de Monterrey, cofundada por Francisco Macedo. Kolonus inició con un modelo de negocio b2b SaaS (Software as a Service), pero ha evolucionado conforme la sociedad lo requiere y es por ello que en 2023 ha lanzado productos que lo consolidan como una PropTech-FinTech por tener su propia pasarela de pagos KolonusPay y Marketplace, convirtiendo su negocio en b2b2c. Kolonus fue nombrada como “la mejor solución it PropTech de Latam” en 2022 por la Asociación Proptech Latam, al ser la primera en su ramo con este grado de integración, pero sigue evolucionando para continuar siendo referente en la industria. Así, las startups pueden aumentar su fuerza con varias verticales (Macedo, 2023).

En particular, la palabra fintech es la más conocida en México. Pareciera una moda que se asocia a las nuevas tarjetas de crédito que ofrecen entidades financieras no tradicionales, pero va mucho más allá. Es una industria naciente en la que las empresas utilizan la tecnología para brindar servicios financieros de manera eficiente, ágil, cómoda y confiable en diferentes verticales (Financial Stability Board, 2023). Algunos ejemplos podrían ser: medios de pagos y transferencias digitales, infraestructura para servicios financieros (FinTech as a service), finanzas personales y asesoría financiera, criptomonedas y blockchain, préstamos, pagos y remesas, plataformas de crowdfunding, neobancos, seguros y mercado de capitales, entre otros (Hayaux, 2023).

Desafortunadamente, las startups también fracasan


Si bien cada año surgen miles de startups alrededor del mundo, desafortunadamente muchas de ellas fracasarán. No lo digo yo, lo dicen los datos: según indica el Banco Interamericano de Desarrollo (bid) es una realidad que más de 50% de las fracasa en sus primeros cuatro años y solo una de cada 10 sobrevive al tercer año (iProUP, 2023). Alrededor de 70% de las startups fracasa antes de cumplir los tres años y solo 10% de estas supera los cinco años de vida (mfg, 2021).

De acuerdo con cb Insights (2021), 29% de las startups fracasa porque se queda sin dinero. Ahí es donde entra en juego la importancia del cash burn rate. Es una medida del flujo de caja negativo de una startup que permite medir la cantidad de capital que consumen para financiar sus operaciones. En pocas palabras, es un término para decir qué tanto “están quemando el dinero”. Otras razones son: no tener bien definido al mercado al que van —como comenzar a darle solución a algo que realmente no lo necesita—, la falta de recursos o capital, no contar con un equipo adecuado, problemas entre los socios, no llegar al product market fit —cuando un producto o servicio resuelve de manera efectiva un problema o necesidad específica—, entre muchas otras más.

Algo que por lo general sucede después de que las startups o empresas comienzan a quedarse sin liquidez son los famosos layoffs o despidos masivos. En 2022 se vivió una etapa crítica de layoffs en el mundo entero: Google, Meta, Microsoft y Amazon protagonizaron una de las peores y más agresivas olas de despidos. Cerca de 70 mil personas perdieron su trabajo y a la fecha la cifra sigue creciendo. En consecuencia y para el apoyo del ecosistema tecnológico y de startups el sitio web layoffs.fyi ayudaba —y hasta el día de hoy— a identificar de qué puestos y de qué empresas habían salido grandes personas que se quedaron sin empleo. Esta iniciativa nació desde que comenzaron los despidos a raíz de la pandemia por el covid-19. Hablando específicamente de América Latina, en un estudio de McKinsey & Company, en el cual entrevistaron a más de 200 startups, se reveló que 40% de las firmas tecnológicas de la región tuvo que despedir entre 20 y 30% de su personal en 2022 (Diario Financiero, 2023).

Desde su perspectiva de emprendedor, en el libro El método Lean Startup Eric Ries comenta sobre el fracaso en la siguiente frase que encuentro muy verdadera y valiente (2011):


Si nunca ha experimentado un fracaso como este [ver fracasar una compañía], es difícil describir el sentimiento que provoca. Es como si el mundo se derrumbara ante ti. Te das cuenta de que te han engañado. Las historias de las revistas son mentira: el trabajo duro y la perseverancia no llevan al éxito. Aún peor, las muchas, muchas, muchas promesas que has hecho a tus trabajadores, amigos y familia no van a convertirse en realidad. Todos los que pensaban que eras un estúpido por ir por tu cuenta demostrarían que tenían razón.



No obstante, esta estadística, más que desalentar, motiva a muchos emprendedores. Un estudio de Rockstart Latam (2023), una aceleradora global que invierte en startups de etapa temprana, comenta lo siguiente, que me parece acertado: “El fracaso no solo es cuestión de estadística y numérica, sino que tiene muchos matices cualitativos, historias que no se han contado y vivencias personales que dejan muchos aprendizajes. No es un tema de crítica, pues en una industria de alto riesgo como lo es el venture capital lo natural y lógico es que fracasen, el fracaso no es algo que uno deba esconder de su track record como emprendedor”.

Un caso mundialmente conocido es Uber, pues la pandemia golpeó con fuerza su negocio principal y se vio superado por el segmento de entrega de comida a domicilio. En 2017 tenían alrededor de 10 millones de viajes, sin embargo, seguían sin ser rentables. En 2021 la compañía hizo públicos sus resultados en donde se observaron pérdidas netas de 1 388 millones de dólares entre enero y septiembre, así como la poca rentabilidad que tenía la empresa. Por primera vez en su historia, en 2023, Uber se volvió rentable, casi con 1.9 millones de dólares en beneficios netos gracias a un cambio de enfoque hacia la eficiencia operativa. Estamos hablando de que nació en 2009 y publicó un reporte de rentabilidad hasta casi 10 años después (Cuofano, 2024).

En México, podemos hablar de una startup ProTech llamada Casai, la cual está enfocada en alquiler de viviendas, fundada por Nico Barawid y María del Carmen Herrerías Salazar. Nacida en 2019, se dio a conocer porque tenía un modelo similar al de Airbnb. Contaba con inversionistas como Andreessen Horowitz (a16z), moonashes, dst Global, Kaszek, el fondo para startups de Google. Incluso había obtenido inversión a través de ángeles inversionistas como Carlos García Ottati y Roger Laughlin de Kavak. Su primera inversión en etapa semilla fue de 5 millones de dólares, una cantidad que en ese entonces era superior a la etapa en la que se encontraban. Los medios de comunicación la presentaban como una futura promesa unicornio en México.

¿Qué venía después? El crecimiento, el famoso growth. Para 2020 Casai contaba con alrededor de 200 ubicaciones, un punto a favor para que a16z y TriplePoint Capital pudieran liderar su Serie A por 48 millones de dólares. Gracias a esta ronda continuó la expansión y llegaron a Brasil (Faria, 2022), donde adquirió dos startups brasileñas, la operación de Q Apartments y seguido a esto adquirió a Roomin. Tuvo otra adquisición: un proveedor de tecnología con sede en São Paulo, llamado Loopkey.

En abril de 2022 Casai intentó extender su ronda Serie A, que había recaudado por 48 millones de dólares en noviembre de 2020, para recaudar más capital, pero no lo lograron. Según el artículo “Casai: análisis de la startup que truncó su sueño de ser unicornio” (Alfaro, 2023) del medio especializado en startups y venture capital llamado Contxto, en Latinoamérica solo 39.8% de las startups que han obtenido una Serie A pasa a una Serie B y Casai fue una de esas que no logró concretar otra ronda de inversión. Entonces comenzó a despedir empleados y se fusionó con Nomah, una unidad de Loft, el unicornio brasileño de venta y renta de propiedades, noticia que recibió como buena el ecosistema.

Sin embargo, en un periodo de cuatro meses comenzó nuevamente con pérdidas, por lo que cerró algunos alojamientos y vino una nueva ola de despidos. A inicios de 2023, Casai anunció su salida definitiva de Brasil, seguido de diversas acciones, pero en ese mismo año lanzó un comunicado sobre su cierre definitivo de operaciones, tras cuatro años de haber iniciado.

Nico Barawid, cofundador y ceo de Casai, publicó un artículo en LinkedIn (2023) sobre este acontecimiento. A pesar de estar bajo el ojo público y de encontrarse en una posición de vulnerabilidad compartió sus aprendizajes más grandes de esta experiencia. Una impresionante aportación para los emprendedores que resumo a continuación junto con insights de la entrevista “Lo que salió mal en Casai, según su ceo”, publicada en Bloomberg Línea (2023):


		Ojalá hubiéramos invertido en una mejor infraestructura financiera y herramientas desde el principio.

	Ojalá hubiera invertido más en nuestro equipo de personas (haciendo referencia a que en su momento veía el departamento de Recursos Humanos como algo innecesario. Improvisar no es realmente una forma productiva de dirigir una organización).

	Ojalá hubiera actuado como si tuviera menos capital y como si no se fuera a recibir más dinero, haber cuidado más la parte de contratación y posponer acuerdos que quizás no eran necesarios. Como fundador con un producto adecuado para el mercado, fue fácil justificar inversiones que tenían sentido asumiendo que Casai existiría en dos años. Un emprendedor que inicia sin capital no tiene ese lujo y toma decisiones diferentes. Bueno, Casai ya no existe y esas inversiones no importan, pero muchas más empresas que se autofinancian siguen prosperando.

	La falacia del ceo (y honestamente la arrogancia) es la firme creencia de que “nadie más puede entender o empatizar”. Durante demasiado tiempo, vi a Casai como otro examen para obtener una calificación perfecta, si simplemente estudiaba más o pensaba más, tendría las respuestas. Casai podría haber tenido un resultado diferente si hubiera pedido apoyo para los problemas de la empresa y mi salud mental.



Independientemente de los titulares o comentarios vertidos en los artículos amarillistas que se encuentran en internet, la historia de Casai y la de sus fundadores es una muestra del riesgo que se corre todos los días en el mundo de las startups y venture capital. Por algo le llaman capital de riesgo, y nadie está exento. Me parece favorecedor para el ecosistema que su ceo, Nico, en medio de una batalla personal y profesional, se haya atrevido no solo a hablar públicamente sobre esto, sino a compartir los hechos y su propio aprendizaje con otros emprendedores. De hecho, es un ejemplo de cómo el fracaso no detiene ni define a los emprendedores: Nico Barawid es ahora cofundador de Tunic Pay, una startup de Londres, la cual busca proteger y crear una capa de condicionalidad en pagos globales.

En el ecosistema de emprendimiento, la palabra fracaso para muchos puede llegar a dar miedo, sin embargo, debemos reconocer que es una realidad con la que todos los que emprendemos debemos enfrentarnos alguna vez en nuestra trayectoria. Esto no tiene relación con que los fundadores den absolutamente todo de sí mismos. Sin embargo, es cierto que el fracaso siempre está ahí, a la vuelta de la esquina, y no lo digo por sonar pesimista, sino porque emprender es un riesgo constante. Los emprendedores que han fracasado tanto en privado como en público, pero que logran integrar esas experiencias, son los que en lugar de temerle lo aceptan como un proceso natural, e incluso después de esas experiencias abrumadoras se atreven a construir de nuevo.

Por último, me gustaría cerrar con esta cita de Eduardo de la Garza, ceo y fundador de Data Rebels, general partner de Blue Zone Ventures: “He aprendido que el mundo tecnológico y de startups, las comunidades que se crean dentro de los que habitan en él, te ofrecen tres cosas: No importa tu background, mientras tengas algo que aportar a la mesa, serás bienvenido. Es una comunidad ambiciosa, con ganas de crear, cambiar, hacer una distinción y siempre pone al centro el aprendizaje”.

Ciclo de vida de una startup


Etapa de semilla (pre seed [presemilla] y seed [semilla])

La etapa inicial del ciclo de vida de una startup es cuando todavía es solo un pensamiento o una idea. Imagínense a un emprendedor que tiene que elegir una semilla. Está un poco indeciso sobre si elegir una de limón, de mango o de aguacate, pero sabe que una de ellas puede crecer y que dará beneficios a todas las personas con las que busca compartir. Siente la presión de tomar la decisión correcta, pues esa semilla no solo representa un árbol fructífero, sino la esencia misma de su visión emprendedora. Una vez que se decida, necesitará que alguien la riegue hasta que germine…

La etapa pre seed es cuando el emprendedor empieza a dar forma a una idea, para desarrollarla y convertirla en un producto o servicio que está buscando solucionar una problemática existente. Para ello necesita un socio que aporte capital y experiencia para desarrollar la idea. Aquí se crea un producto mínimo viable (mvp, por sus siglas en inglés) para comenzar a hacer pruebas dentro de un mercado y recopilar información sobre si es viable emprender en ese camino. En esta etapa por lo general no hay clientes, solo inversiones, gastos y pagos. Es como una apuesta hacia el equipo que comienza a germinar la idea. Por ello es importante siempre contar con un pitch deck, una breve introducción o presentación de lo que es el negocio, enfocado a los inversores.

La etapa seed o semilla es la fase más crítica del ciclo de vida de una startup, pues es cuando inicia sus operaciones con el lanzamiento del producto o servicio al mercado con el fin de validar tanto el interés de los usuarios como el modelo de negocio. En este momento se consiguen los primeros clientes. En esta etapa aparece el product market fit (pmf), en el cual la startup deberá comenzar a demostrar que la idea puede validarse en el mercado que desea ingresar.

Las características que definen bien a estas dos etapas iniciales son la incertidumbre, la falta de ingresos y el análisis para delinear perspectivas de éxito de la compañía. De ahí que se le llame valley of the death o valle de la muerte. Por ello es importante hablar de los actores que abrazan este periodo en primera instancia, es decir, las primeras personas que confían y creen en que tu proyecto puede despegar y apuestan por ellas con inversión. Pueden ser friends, family and fools (fff), ángeles inversionistas, incubadoras, aceleradoras y plataformas de crowdfunding.

Ellos formarán parte del crecimiento esencial de la startup, ya que generalmente suelen ser más que inversionistas de capital. Es decir, aportan mucho más que dinero a la mesa, ponen sobre ella conocimientos previos, experiencia para compartir, relaciones personales o una gran disposición para crear alianzas y proyecciones para acelerar y ayudar a crecer un poco esa inversión que ya han realizado. En esta etapa, de acuerdo con Gompers y Lemer (2004) y Failory (2020), 90% de las startups que no han acudido a financiación profesional fracasa (Kotashey, 2022), de ahí la relevancia del mentoreo y financiamiento desde el inicio del desarrollo de la idea. Seguido a esto, las startups pasan por una etapa postsemilla llamada Pre Serie A, en donde se están preparando para la siguiente ronda, la Serie A.

Etapa temprana (early stage) (Series A y Series B)

Una vez que el emprendedor tiene ya la semilla germinada de su startup con la ayuda de su ángel o ángeles inversionistas o sus fff, pasa a la etapa temprana o early stage. Aquí las startups ya tienen un producto que funciona y se están acercando a la adecuación del producto al mercado (si aún no lo han encontrado). Es posible que tengan algunos clientes satisfechos e ingresos iniciales, pero aún queda trabajo por hacer para validar y escalar el negocio (Y Combinator, s. f.). Están enfocadas en desarrollar y validar el producto, crear y crecer bases de datos, establecer relaciones con inversionistas y crear un equipo fuerte que haga crecer a la startup.

Durante esta fase ya se pueden comenzar a realizar algunas aproximaciones sobre cuál será la capacidad futura de generación de recursos de la startup. Por lo general es cuando suelen entrar en escena actores como los fondos de venture capital y comienza la ronda de financiación Serie A, cuyo objetivo es obtener el empujón definitivo necesario para acelerar exponencialmente la curva de crecimiento de la empresa. Esto significa que la semilla ha comenzado a crecer, pero necesita un fuerte impulso por parte de un jardinero que aplique los fertilizantes que el emprendedor necesita y solo ellos saben cuál es. Todo ello para que a la larga la semilla dé muchos frutos que le permitan pagar al jardinero.

Una Serie B es considerada como la segunda ronda de financiamiento con venture capital, con la diferencia de que el capital debe ser mayor al recaudado en la Serie A. Aquí ya se comienza a ver la validación del negocio.

Etapa de expansión o crecimiento (growth) (Series C, D, E…)

Según Y Combinator, en esta etapa las startups ya saben qué ofrecer y a quién, y ya están listas para escalar. Ahora están enfocadas en aumentar el número de usuarios a tantos como sea posible y en expandir sus recursos y equipo para atender a una base de clientes en crecimiento. Su objetivo es ser capaces de crecer fácilmente. Por ello ya sus estructuras empiezan a volverse más complejas con áreas como ingeniería, producción, operaciones, ventas, marketing, cadena de suministro, etc., y los salarios empiezan a subir hasta acercarse a los de las grandes empresas tecnológicas.

Ahora las startups comienzan a planear en una escala más grande por medio de adquisiciones, el desarrollo de nuevos productos o incluso delinear planes de expansión a otros mercados. Aquí el financiamiento de las Series B, C, D y las que se necesiten son clave porque han validado y continúan en un crecimiento agresivo. Algunos ejemplos de Latinoamérica que han alcanzado estas series son: Bitso (Serie C), Clip (Serie D), Konfío (Serie E), Rappi (Serie F), nubank (Serie G), en su caso, hasta llegar a su aclamado ipo.

Etapa de expansión

Durante la etapa de expansión, el enfoque se dirige hacia la búsqueda de nuevos horizontes comerciales, lo cual es fundamental para asegurar la evolución del negocio. En términos generales, se aspira a incursionar en mercados más amplios, lo que conlleva considerar la opción de expandirse a nivel internacional. Además, existe la posibilidad de ampliar la presencia dentro de la misma región, explorando diferentes nichos que podrían incluir la introducción de nuevos productos o servicios complementarios a la oferta existente.

Etapa de salida (exit stage)

Cuando una startup alcanza verdadera rentabilidad, genera ingresos por sus propios medios, cubre sus gastos operativos y crece sin depender completamente de financiamiento externo, entonces llegan a la fase del exit, es decir, el proceso por el que los fundadores e inversores se retiran y venden sus participaciones, idealmente por un precio mayor al que las adquirieron para obtener retorno de su inversión. De hecho, es ese el momento en que los inversionistas ganan dinero de verdad (Fabrice et al., 2023), de ahí que el venture capital sea verdaderamente el arte de tomar riesgos calculados, de medir los tiempos y de apostar por inversiones.

Sin embargo, alcanzar la rentabilidad total es un hito que requiere estrategia, eficiencia en la gestión de recursos y, sobre todo, un modelo de negocio sólido que permita ingresos sostenibles sin estar buscando constantemente financiamiento adicional. Una de las vías de exit es la salida a bolsa, que es cuando los fundadores e inversores obtienen beneficios a través de la venta de las acciones de la startup en el mercado bursátil. Esta opción es la que siguen los emprendedores que esperan convertir su proyecto en una gran empresa dentro del mercado, pero lamentablemente muy pocas startups lo consiguen.
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