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    INTRODUCCIÓN



    El fracaso de un negocio apesta, provoca dolores de cabeza, corazón y billetera.


    Lo sé porque yo he tenido varios fracasos. El peor sucedió hace casi una década y durante mucho tiempo lo borré de mi currículum vitae y de mis conversaciones. Hasta que en el año 2012, en una noche fría de septiembre, nos juntamos cinco amigos (Carlos Zimbrón, Luis López de Nava, Pepe Villatoro, Julio Salazar y yo) en una cantina de la ciudad de México. Las copas de esa noche nos animaron a confesar nuestros proyectos fracasados, y fue así como descubrimos algo que nos cambió la vida: no éramos los únicos en el mundo. ¡No estábamos solos!


    Así nació Fuckup Nights, en ese momento una simple reunión de amigos, hoy un movimiento con presencia en más de doscientas ciudades de todos los continentes (excepto la Antártida). Actualmente las Fuckup Nights se organizan en más de ochenta países del mundo y en veintiséis lenguas diferentes. Nuestra historia es la de un experimento de una noche que después se transformó en una especie de hobby y más tarde en uno de los movimientos más activos y de más rápido crecimiento en el mundo.


    Lo que nos une es una de las experiencias humanas más comunes y menos exploradas: el fracaso.


    LA CAUSA DEL MOVIMIENTO



    Al construir un movimiento, lo más importante es que este sea auténtico y que tenga una causa precisa, humana y creíble. En nuestro caso la causa es muy clara: buscamos ser realistas acerca de la situación de los pequeños negocios en el mundo.


    Las cifras nos ayudan a mirar el fracaso con perspectiva: el 88 por ciento de los propósitos de Año Nuevo terminan en fracasos; el 95 por ciento de los productos que se lanzan al mercado cada año fracasa, incluso aquellos que llevaban grandes cantidades de dinero invertidas en investigación de mercado y un gran músculo de mercadotecnia. ¿Recuerdan la New Coke? En los años ochenta, Coca-Cola anunció que discontinuaría la Coca-Cola tradicional y que lanzaría un nuevo producto con una nueva fórmula. Su intención era contraatacar una avanzada de Pepsi, su eterno rival. Sin embargo, los consumidores de Coca (contradiciendo todos los estudios de marketing previos al lanzamiento del producto) se mostraron muy disgustados ante la iniciativa y la empresa decidió retirar la New Coke del mercado a los tres meses de haberla lanzado.


    Y hay una cifra aún más contundente con relación al fracaso: el ciento por ciento de los cuerpos humanos fallan, es a esto a lo que llamamos “muerte”.


    EL FRACASO EN EL MUNDO DE LOS NEGOCIOS



    Sin embargo, a pesar de que el fracaso es más común que el éxito en todos los aspectos de la vida, los seres humanos nos hemos vuelto expertos en minimizarlo e incluso ocultarlo. Llama la atención que el rubro de la experiencia humana en el cual menos se habla del fracaso sea en los negocios. En ese mundo, la apariencia de éxito es considerada por la mayoría como un valor.


    Hace tiempo conocí a un “experto en negocios” que prometía a sus clientes hacerlos millonarios en dos sencillos pasos: (1) crear una comunidad de personas que los siguieran y admiraran, y (2) venderles algo a esas personas. El “experto” aseguraba que el que esa comunidad creada quisiera ser como ellos era indispensable, porque sólo así las personas que la conformaban se convertirían en sus seguidoras. Es decir, la gente te seguirá en la medida en que perciba que eres una persona exitosa y feliz.


    A mí me parece que una estrategia de negocios que se basa en rechazar la naturaleza humana es una pésima idea. Además, qué sentido tiene crear un negocio cuyo foco esté puesto en mantener las apariencias constantemente; eso no sólo resulta agotador, es la receta perfecta de la infelicidad.


    En el mundo de los negocios negar el fracaso y pretender que el éxito es la única realidad posible atenta contra la resiliencia de las empresas y sus integrantes y, peor aún, incrementa sus posibilidades de fracasar. Por eso son cada vez más las empresas que adoptan herramientas como los postmortems y premortems para gestionar sus aprendizajes del fracaso. Estas son técnicas grupales diseñadas para descubrir qué salió mal y qué podría hacerse de manera diferente “la próxima vez”, o bien para identificar qué puede salir mal antes de arrancar la ejecución.


    Haber escuchado tantas y (tan variadas) historias de fracaso me permitió aprender mucho de lo que piensan y hacen los emprendedores en problemas. He identificado puntos en común, por ejemplo: la mayoría de las personas cuya empresa está al borde del fracaso no lo admite públicamente; al contrario, disimula, miente o evita a toda costa hablar del tema. También en muchos casos el fracaso del proyecto viene acompañado de una separación de pareja o de amigos, sobre todo si habían sido socios.


    Durante años dediqué mi vida a entender el éxito empresarial, primero como estudiante de negocios y luego como periodista de investigación y datos. Será por eso que el análisis del fracaso en los negocios me resulta apasionante. Varios años trabajé como editora en medios de comunicación especializados en negocios, y, si ahora pudiera volver en el tiempo a aquellos empleos, sin duda cambiaría la metodología de mi cobertura. En lugar de enfocarme en las historias de los exitosos, los exóticos y los corruptos, buscaría a los fracasados, a los resilientes y a los resignados.


    Mi visión del mundo de los negocios está construida a partir de mi experiencia en países en vías de desarrollo; sin embargo, al hacer investigación me encuentro con que la mayoría de los análisis en torno de negocios y finanzas están hechos en países desarrollados. En efecto, la influencia de universidades como Harvard y Oxford puede palparse en las escuelas de negocios de todo el mundo y, por lo tanto, en los hombres y mujeres de negocios de todas latitudes.


    Sin embargo, es importante reconocer que la tasa de fracaso en países en vías de desarrollo es mucho más alta que en países desarrollados. Las razones son evidentes: cuando una economía es inestable, el mercado está contraído, no hay poder de compra o la inflación es rampante, es mucho más difícil mantener vivo cualquier emprendimiento. A eso hay que sumarle que los países desarrollados suelen tener políticas públicas mucho más cercanas a la realidad de los negocios, y también que allí los procesos destinados a realizar trámites para abrirlos y aun cerrarlos son más ágiles.


    Explorar el fracaso en los negocios es explorar las historias ocultas, ir en busca de los “emprendedores ignorados”. ¿Por qué digo esto? La mayoría de los centros de investigación en el mundo y los índices de emprendimiento se alimentan de datos de negocios que están operando, es decir, “los exitosos”, que constituyen apenas el 20 por ciento del total de intentos de negocios. La realidad es que un 80 por ciento fracasa antes de cumplir dos años, pero este gran porcentaje no suele formar parte de las estadísticas.


    Hace tiempo, en una visita a Nueva York me reuní con Loren Feldman, que en ese momento era editor de la sección de pequeñas empresas del New York Times. Como el instinto periodístico nunca me abandona, le hice una pregunta extraña: “Para ti, ¿qué es noticia?”. Su respuesta fue reveladora: “Para mí es noticia lo que sucede en los negocios todos los días y que nunca reportamos, emprendedores que aprenden de las dificultades que enfrentan”. Escucharlo me hizo notar lo afortunada que soy. Cada semana converso con al menos un par de personas cuyos negocios fracasaron. En esas conversaciones aflora todo mi instinto de investigadora, y a quienes me cuentan con confianza el fracaso de su empresa suelo preguntarles todo aquello que pueda ayudarnos a llegar a la raíz, a la causa de su fracaso.


    Uno de los periodistas que más admiro me dijo una vez que para alcanzar el núcleo de cualquier tema había que preguntar siete veces “¿por qué?”. Así, cuando alguien me cuenta que su negocio fracasó porque no tuvo suficientes ventas le pregunto:


    —¿Por qué no había ventas?


    —Porque la gente no entraba a nuestra tienda.


    —¿Y por qué no entraban a la tienda?


    —Porque adentro estaba muy oscuro, quizá.


    —¿Y por qué era oscuro? ¿No había suficientes lamparitas?


    —No.


    —¿Por qué?


    —Porque toda la estructura eléctrica del edificio donde alquilábamos estaba descompuesta y los vecinos no se ponían de acuerdo para reunir el dinero y arreglarla.


    —¿Y por qué no se mudaron a otro edificio?


    —Porque los socios no lográbamos ponernos de acuerdo y tomar esa decisión.


    Gracias a esta técnica he aprendido mucho. He descubierto que hay negocios que están al borde del abismo y aun así pueden ser rescatados. Y, también, que hay otros que nacieron para fracasar. En gran medida, de esos dos escenarios trata este libro.


    PEQUEÑO ADELANTO



    Estas páginas tienen la intención de compartir el conocimiento que existe en torno de cómo prevenir el fracaso y combatirlo, pero también aquel que se relaciona con aceptarlo y cerrarlo con todas las de la ley para recuperarse y seguir adelante.


    Por si quedan dudas, este no pretende ser un libro de negocios. Este es un texto acerca de un aspecto de la vida que sólo conocen aquellos valientes que apuestan a crear su propio empleo y el de otros más.


    El primer capítulo busca sentar un terreno claro para hablar acerca del fracaso en los negocios, teniendo en cuenta que estadísticamente la mayoría tiene más posibilidades de fracaso que de éxito (lamento romper tu corazón en las primeras páginas, ya verás que en las últimas te lo compongo).


    El segundo intenta dar algunas claves para prevenir el fracaso e identificar las causas más comunes por las cuales los negocios cierran.


    El tercero te ayudará a decidir si vale la pena rescatar tu negocio del fracaso o si es más conveniente liquidarlo y comenzar algo nuevo. Además, si decides salvarlo, encontrarás aquí técnicas útiles para rescatar negocios al borde del precipicio.


    El cuarto capítulo explora lo que sucede cuando un negocio fracasa: cómo liquidar a los empleados, avisarles a los inversionistas y cerrar con todas las de la ley. También se ahonda en las consecuencias del fracaso, ¿cómo sigue la vida? Cómo arreglar tu ego y tu autoestima después del cierre de un negocio.


    Aunque soy la autora de este libro, cofundadora de Fuckup Nights y directora del Failure Institute, una de las características de nuestro movimiento, su valor esencial, lo que en definitiva lo hace posible, es la colectividad. El Failure Institute es el único think tank en el mundo dedicado al fracaso en los negocios, surgió como el brazo de investigación de Fuckup Nights con la misión de ayudar a que se tomen decisiones más informadas en negocios, sociedad civil, gobierno y academia. El Instituto fue creado para atender un claro vacío de información en ese aspecto.


    Nació la noche en la que en una Fuckup Night anunciamos al orador número cien. Al terminar la sesión, uno de los asistentes me preguntó si, después de escuchar cien historias de fracaso, tenía estadísticas acerca de las causas más comunes. Un par de días más tarde, ya estábamos buscando aliados para investigar de forma rigurosa las causas del fracaso en el mundo empresarial. Cuando nos reunimos con el equipo del Instituto de Emprendimiento Eugenio Garza Lag✓era del Tecnológico de Monterrey y los investigadores de EGADE Business School, nos contaron que hace tiempo habían intentado estudiar el fracaso emprendedor y habían fracasado (un “metafracaso”, podríamos decir). Después de esa conversación supimos que ellos eran los indicados para hacer realidad la primera investigación del fracaso emprendedor en México.


    Desde entonces, hemos desarrollado una metodología propia y una plataforma de datos especializada, el Global Failure Index, que agiliza la investigación del fracaso en cualquier industria y en cualquier lugar del mundo. En la era del big data, la investigación exige un trabajo multidisciplinario, equipos integrados por individuos con intereses diversos y aproximaciones metodológicas diferentes. En el Failure Institute somos conscientes de esta necesidad y es por eso que, además de tener un grupo de investigación propio, hemos desarrollado una red de investigadores que desde sus universidades y think tanks contribuyen al estudio del fracaso. Estas alianzas nos permiten incrementar el conocimiento colectivo en torno de él. Estamos abiertos a metodologías audaces y diferentes, y estamos convencidos de que esa suma de rigor y audacia es una de las mejores maneras de romper con los tabús del mundo de los negocios.


    Gracias entonces a nuestro equipo, a los organizadores de Fuckup Nights de todo el mundo, a los investigadores que se han sumado al esfuerzo por entender el fracaso y a los miles de emprendedores que se han atrevido a aceptarse vulnerables e imperfectos y han compartido su historia de fracaso.
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 LA CRUDA REALIDAD



  La verdad más cruda (y pocas veces mencionada) del mundo de los negocios es que, al nacer, un negocio tiene más probabilidades de fracasar que de tener éxito.


  De hecho, en casi cualquier país del mundo tres cuartas partes de los negocios que se encaran cierran antes de cumplir dos años. En México, el 75 por ciento de las empresas fracasa antes de ese lapso de tiempo; en España, el 80 por ciento cierra antes de los cinco años de vida; en Colombia, el 45 por ciento antes del primer año; en la Argentina, sólo el 7 por ciento de las empresas sobrevive un año. En Latinoamérica el país con menor tasa de fracaso es Chile, donde apenas el 25 por ciento de las empresas desaparece el primer año. Igualmente el contraste con países desarrollados, como los Estados Unidos, es apabullante. En esa región del mundo, el 70 por ciento de las empresas llega a los tres años de vida y un negocio vive en promedio seis años. Y eso que los Estados Unidos no están en su mejor momento; de hecho la esperanza de vida de una empresa estadounidense cayó a la mitad en las últimas seis décadas y el riesgo de mortalidad se triplicó. La vida promedio de las empresas estadounidenses nunca había sido tan corta. Y a pesar de ello, es uno de los lugares del mundo donde estas suelen sobrevivir por más tiempo.


  Estos datos vienen a resaltar algo que ya a esta altura es una evidencia: la mayoría de las empresas no son exitosas, es decir, la mayoría de las empresas fracasa. En el medio hay buenas noticias: una investigación que realizamos en el Failure Institute acerca del fracaso en empresas sociales arrojó que estas viven en promedio un año más que las tradicionales. Las empresas sociales son aquellas que además de generar un retorno financiero generan un retorno social o ambiental, por ejemplo, aquellas dedicadas a la construcción de viviendas para poblaciones vulnerables o a la generación de electricidad de fuentes renovables como el sol o el viento.


  De cualquier forma, está claro que hay más fracasados que exitosos. Lo sorprendente es que, a pesar de ello, ignorar el fracaso parece ser más sencillo que asumirlo. Por un lado, nadie quiere sentarse a pensar seriamente qué sucedería si su negocio fracasara; por el otro, la mayoría de las fuentes de información de negocios basan sus contenidos en el éxito. Los eventos y revistas para emprendedores, así como las escuelas de negocios, fundamentan gran parte de sus contenidos en casos de éxito. De ahí que resulte muy fácil meterse en el mundo empresarial con la falsa percepción de que es simple alcanzarlo.


  Cada año en la ciudad de México tiene lugar el evento para emprendedores más grande del país; para muchas personas, se trata del primer y único acercamiento al mundo de los negocios. Allí se provee mucha información, y puede resultarle verdaderamente inspirador a quien ya tiene un negocio o está pensando en emprender uno. Son kilómetros de talleres, charlas y stands; por eso siempre sugiero a mis amigas no ir allí con tacos altos.


  Hace unos años, recorriendo este lugar pensaba que si un marciano aterrizaba en ese preciso momento en el planeta Tierra para estudiar el mundo de los negocios, seguramente llegaría a la conclusión de que todos los dueños de negocios son impecables, sonríen, colaboran, son exitosos y tienen un acceso muy sencillo a todo tipo de servicios, en especial bancarios y financieros. La realidad es muy distinta: pocos son los exitosos, sólo algunos colaboran y el acceso a servicios, por ejemplo los bancarios, no es tan sencillo como parece. Sin ir más lejos, cuando intentamos abrir la cuenta bancaria del Instituto del Fracaso nos rechazaron dos bancos alegando preferir organizaciones con mayor trayectoria. En palabras más precisas: organizaciones que implicaran menos riesgo y más dinero (mira, ahí está nuevamente la aversión al fracaso). Esta situación es particularmente irónica en aquellos bancos que se jactan de apoyar a emprendedores como parte de su estrategia de responsabilidad social con el empresario.


  En resumen, es usual entrar al mundo de los negocios con la falsa percepción de que el éxito es frecuente y además sencillo. No obstante, la realidad es muy distinta. La mayoría de los grandes empresarios no crean un negocio rentable hasta el tercer o cuarto intento. Pocos le pegan a la primera.


  EL MOMENTO Y LA INDUSTRIA ADECUADA 
(CUÁNDO Y DÓNDE)


  Paul Gompers, Anna Kovner, Josh Lerner y David Scharfstein, de la Harvard Business School, realizaron una investigación que se tituló Performance Persistence in Entrepreneurship. Allí se explica el mecanismo según el cual tras cada intento de negocio las posibilidades de éxito se incrementan.


  La investigación se abre con la siguiente pregunta: “¿Comenzar una empresa en el momento adecuado y en la industria correcta es una habilidad o una suerte?”. Los investigadores probaron que se trata de una habilidad. Y que la tasa de éxito de la primera empresa del emprendedor es el mejor predictor de éxito en la empresa posterior. Es decir, aquellos emprendedores que tuvieron éxito al invertir en una buena industria y un buen año (por ejemplo, invertir en computadoras en 1983) probablemente tengan más éxito en sus negocios posteriores que aquellos que lo tuvieron cuando la industria ya estaba desarrollada, es decir, después del período en el que surgió.


  Sin embargo, los investigadores no encontraron evidencia de que el hecho de tener más recursos económicos sea la causa de que los emprendedores que han tenido éxito tengan la habilidad de identificar una industria emergente y con potencial. Pero sí de la investigación se desprende que los empresarios con una trayectoria exitosa atraen más fácilmente los recursos económicos porque los proveedores de capital, trabajo, bienes y servicios consideran que el desempeño del emprendedor será similar al que ha tenido en negocios exitosos.


  De este estudio surgen las siguientes conclusiones:


   


  
    	Los emprendedores que están aventurándose por primera vez a poner un negocio tienen sólo un 18 por ciento de probabilidades de éxito.


    	Los emprendedores que fracasaron en su primer negocio y están en el segundo tienen un 20 por ciento de probabilidades de éxito.


    	Aquellos emprendedores que ya fueron exitosos en un negocio tienen un 30 por ciento de probabilidades de ser exitosos en el siguiente.




  LA CONCIENCIA DEL FRACASO



  Al parecer, los únicos que están al tanto de que la mayoría de los emprendedores tienen altas probabilidades de fracasar son los fondos de inversión. Cuando Fuckup Nights tenía un año de vida me invitaron a participar en un foro sobre inversión para hablar acerca del fracaso, así que decidí invitar como panelista a la directora de un fondo de inversión. Para mí era muy importante que los asistentes al foro conocieran de primera mano la visión del inversionista ante el fracaso, por lo que allí mismo le pregunté: “¿Qué sucede cuando una empresa de tu portafolio fracasa?”. Ella sonrió y me respondió: “Eso ya lo tenemos contemplado, sabemos que muchas de nuestras empresas van a fracasar”.


  Los fondos de inversión que colocan capital en empresas nuevas y pequeñas asumen que, de diez empresas en las que invierten, tres o cuatro fracasarán por completo, tres o cuatro tendrán un retorno a la inversión original (es decir, podrán regresar al inversionista exactamente lo mismo que invirtió) y sólo una o dos tendrán retornos sustanciales.


  LA PERCEPCIÓN DEL EMPRENDEDOR Y EL VASO MEDIO VACÍO



  La pregunta más frecuente que me hacen cuando participo en foros o doy entrevistas es: “¿Qué consejo les darías a aquellas personas que tienen un negocio?”. Mi respuesta es muy sencilla y sé que puede cambiar para bien el curso de cualquier emprendimiento: “Así como planeas hacia futuro pensando en que todo va a salir bien, también planea pensando en que todo va a salir mal”. Mi enfoque no es pesimista, es realista. Y, tras haber escuchado miles de historias de negocios que fracasaron, creo que en este ámbito ser realista es una virtud poco común y, por lo tanto, muy valiosa.


  Para el emprendedor su negocio es como su bebé. Imagina que este va a ser el más rápido, el más alto, el más inteligente y fuerte. No tiene una percepción objetiva acerca de su hijo-empresa, esto nubla su visión y le impide tomar decisiones acertadas. La mayoría de los padres ven en el desempeño de sus hijos un reflejo de sí mismos. Muchos los defenderán; podrán pasar por alto la debilidad, sobrestimarán las fortalezas o ejercerán demasiada presión sobre ellos para que tengan éxito antes de estar listos. Cuando un emprendedor tiene una percepción poco objetiva de su proyecto, corre el riesgo de no detectar a tiempo aquellas señales que indican que el negocio está en problemas, e incluso podría notarlas cuando ya es demasiado tarde.
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