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Tenemos algo nuevo que explicar acerca de cómo crear, dirigir y expandir (o no expandir) una empresa.


Este libro no se basa en teorías académicas. Parte de nuestra propia experiencia. Llevamos más de diez años en el mundo de la empresa. En nuestro recorrido hemos sido testigos de dos recesiones, del estallido de una burbuja, y de profundas transformaciones en los modelos de negocio; hemos visto augurios de debacles anunciarse y olvidarse; y, a pesar de todo, nosotros hemos seguido siendo rentables en todo momento.


Somos una empresa pequeña por vocación que se dedica a diseñar software para que empresas y grupos pequeños puedan conseguir resultados de la manera más sencilla. Más de tres millones de personas en todo el mundo utilizan nuestros productos.


Empezamos en 1999 como una firma de consultoría de diseño de páginas web formada por tres personas. En 2004 el software de gestión de proyectos que utilizaba todo el sector no nos convencía, así que creamos el nuestro: Basecamp. Cuando enseñamos a nuestros clientes y colegas esta herramienta online, todos dijeron lo mismo: «Nosotros también la necesitamos en nuestra empresa». Cinco años más tarde Basecamp genera millones de dólares en beneficios.


Ahora también vendemos además otros productos online. Highrise, que es nuestra herramienta de administración de contactos y un sencillo CRM (customer relationship manager), empleado por decenas de miles de pequeños negocios para gestionar a sus clientes potenciales, su relación con ellos y más de diez millones de contactos. Más de medio millón de personas se han suscrito a Backpack, nuestra propuesta de intranet y gestión compartida del conocimiento. Y se han llegado a enviar más de cien millones de mensajes a través de Campfire, que es nuestra herramienta de chat profesional. Fuimos nosotros también los que creamos y lanzamos como software de código abierto el protocolo de programación llamado Ruby on Rails, que da soporte a una gran parte del entorno Web 2.0.


Algunos nos identifican como una empresa de Internet, lo cual no nos hace ninguna gracia. Las empresas de Internet tienen fama de contratar personal de manera compulsiva, gastar como salvajes y arruinarse de forma espectacular. Nosotros no somos así. Somos pequeños —dieciséis personas en el momento de escribir este libro—, austeros y rentables.


Mucha gente dice que no podemos hacer lo que hacemos. Nos definen como una chiripa. Recomiendan a todo el mundo que haga oídos sordos a nuestros consejos. Ciertas personas nos han llegado a llamar irresponsables, imprudentes y —¡toma!— poco profesionales.


Algunos de nuestros críticos no comprenden cómo una empresa puede renegar del crecimiento, de las reuniones, los presupuestos, los consejos de administración, la publicidad, los vendedores, y «el mundo real», y a pesar de todo, tener éxito. Es su problema, no el nuestro. Dicen que lo que hay que hacer es intentar vender a las megaempresas. Olvídalo. Nosotros vendemos a las minicompañías.


Dicen que no se puede tener empleados que apenas se ven, repartidos en ocho ciudades de dos continentes. Dicen que no puedes sobrevivir sin proyecciones financieras y planes a cinco años vista. Se equivocan.


Dicen que necesitas una agencia de relaciones públicas para aparecer en Time, BusinessWeek, Inc., Fast Company, The New York Times, The Chicago Tribune, The Atlantic, Entrepreneur y Wired. Se equivocan. Dicen que no debes compartir tus fórmulas o exponer tus secretos y aun así derrotar a tus competidores. Se equivocan de nuevo.


Afirman que no se puede competir con los grandullones sin un suculento presupuesto de marketing y publicidad. Dicen que no podrás triunfar desarrollando productos que tienen menos aplicaciones que los de tu competidor. Dicen que no puedes improvisar mientras avanzas. Pero eso es exactamente lo que hemos hecho nosotros.


Dicen un montón de cosas. Nosotros decimos que se equivocan. Somos una prueba de ello. Y hemos escrito este libro para que tú también puedas demostrar que se equivocan.


Primero, empezaremos por desmontar el mundo de la empresa. Lo dejaremos sólo con las vigas a la vista y explicaremos por qué ha llegado la hora de desprenderse de las nociones tradicionales acerca de cómo se debe llevar una empresa. Y después volveremos a construirlo. Aprenderás cómo se da el primer paso, por qué realmente necesitas menos de lo que crees, cuándo abrir el negocio, cómo darte a conocer, a quién (y cómo) contratar y cómo mantenerlo todo bajo control.


Y ahora, manos a la obra.
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 La nueva realidad


Éste es un libro de empresa diferente para diferentes tipos de personas; desde los que jamás se han planteado empezar un negocio hasta los que ya tienen una empresa de éxito en marcha.


Es para los empresarios de raza, aquellos tipos impacientes con una personalidad tipo A del mundo de los negocios; personas que piensan que han nacido para emprender, dirigir y conquistar.


También es para los propietarios de pequeños negocios, menos vehementes. Individuos que quizá no posean una personalidad tipo A, pero que a pesar de todo han colocado sus negocios en el centro de sus vidas. Gente que está buscando una alternativa que les permita hacer más cosas, trabajar mejor y salirse con la suya.


Y es incluso para personas encerradas en sus trabajos que siempre han soñado con hacer algo por su cuenta. Quizá les guste lo que hacen, pero no soportan a su jefe. O quizás están sencillamente aburridos. Buscan trabajar en algo que realmente les guste y además vivir de ello.


Y por último, es para todos aquellos que nunca se han planteado establecerse por su cuenta y empezar un negocio. Quizá piensen que no han nacido para esto. O quizá crean que no disponen ni del dinero, ni del tiempo, ni de la convicción para conseguirlo. Quizá tengan miedo a colocarse en la primera línea de fuego. O quizá sencillamente piensen que negocio es una palabra fea. Cualesquiera que sean sus razones, este libro también es para ellos.


Hay una nueva realidad. Hoy todo el mundo puede montar una empresa. Las herramientas que antes estaban fuera de nuestro alcance hoy son accesibles para todos. Tecnologías que antes costaban fortunas ahora se compran por casi nada o son incluso gratuitas. Una persona puede hacer el trabajo de dos o tres, y en ocasiones, el de todo un departamento. Cantidad de proyectos que hace unos años eran imposibles hoy en día son fáciles de llevar a cabo.


No es necesario que trabajes todas las horas del mundo para lograr que tu proyecto funcione. Una jornada semanal de entre diez y cuarenta horas es suficiente. No necesitas jugarte todos los ahorros de tu vida o entramparte hasta las cejas. Empezar un negocio y al mismo tiempo seguir con tu trabajo habitual puede aportarte los ingresos que necesitas. Ni siquiera precisas una oficina. Hoy en día puedes trabajar desde casa o colaborar con gente que no has visto en tu vida y que viven a miles de kilómetros de distancia.


Ha llegado la hora de «reiniciar» el concepto de trabajo. Empecemos.
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 Prescinde del mundo real


«Eso jamás funcionaría en el mundo real.» Esto es lo que te contestan siempre cuando le planteas a alguien una idea novedosa.


Ese mundo real parece un sitio muy deprimente para vivir. Es un lugar en el que cualquier idea nueva, cualquier enfoque novedoso o cualquier concepto ajeno siempre tiene las de perder. 


Sólo tiene éxito lo que la gente ya conoce o hace, incluso si es ineficaz o presenta fallos.


Si rascas un poco descubrirás que los habitantes del «mundo real» son unos pesimistas. Esperan que los conceptos nuevos fracasen. Están convencidos de que la sociedad no está preparada ni es capaz de transformarse.


Y lo que es peor, quieren llevarnos a todos a su tumba. Si eres una persona optimista y ambiciosa intentarán convencerte de que tus ideas son imposibles. Dirán que estás perdiendo el tiempo.


No les hagas caso. 


Ese mundo quizá sea real para ellos, pero tú no tienes por qué vivir en él.


Nosotros lo sabemos porque nuestra empresa suspende el examen de ese mundo real en todos los aspectos. En el mundo real no se puede tener más de una docena de empleados repartidos en ocho ciudades diferentes en dos continentes distintos. En el mundo real no se pueden conseguir millones de clientes sin contar con un solo vendedor o sin hacer publicidad. En el mundo real no puedes compartir con los demás tu receta para el éxito. Pero nosotros hemos hecho todas esas cosas y a pesar de todo hemos prosperado.


Ese mundo real no es un lugar, es una excusa. Es una justificación para no intentarlo. No tiene nada que ver contigo.
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Aprender de los errores está sobrevalorado


En el mundo de los negocios el fracaso se ha convertido en un peaje asumido. Siempre se dice que nueve de cada diez negocios fracasan. Se dice que las posibilidades de tu empresa son escasas o nulas. Se dice que el fracaso refuerza el carácter. La gente te recomienda: «Fracasa pronto y fracasa mucho».


Con tanto fracaso en el ambiente, se hace inevitable respirarlo. No lo hagas. No te dejes engañar por las estadísticas. Los fracasos de los demás son sólo eso, sus fracasos.


Si otros son incapaces de comercializar sus productos, a ti no te incumbe. Si otros son incapaces de desarrollar equipos de trabajo, eso no tiene nada que ver contigo. Si otros no saben determinar el precio adecuado para sus productos, allá ellos. Si otros no son capaces de ingresar más dinero del que gastan… bueno, ya lo has pillado.


Otro concepto equivocado muy común: necesitas aprender de tus fallos. Pero, ¿qué se puede aprender de los errores realmente? Quizás aprendas lo que no tienes que volver a hacer; pero, ¿qué valor tiene eso? Sigues sin saber qué es lo que deberías hacer.


Compara este resultado con lo que se aprende del éxito. El éxito te da armas de verdad. Cuando algo tiene éxito, sabes que ha funcionado, y lo puedes repetir. Y la próxima vez quizá lo hagas aún mejor.


El fracaso no es un requisito para triunfar. Un estudio de la Harvard Business School reveló que los empresarios que han tenido éxito tienen muchas más posibilidades de volver a conquistarlo (el coeficiente de volver a triunfar en sus próximos negocios es de un 34%). Sin embargo, aquellos emprendedores que fallaron la primera vez tienen las mismas expectativas de prosperar que aquéllos que van a iniciar su primer negocio: sólo un 23%. Los que fracasaron con anterioridad tienen el mismo nivel de acierto que los que aún no lo han intentado nunca.[*] Tener la experiencia del éxito es lo que cuenta de verdad.


Esto no debería sorprendernos; es así como funciona la naturaleza. La evolución no se fundamenta sobre los fracasos del pasado, sino que avanza a partir de aquello que funciona bien. Tal como deberías hacer tú.



 

* Leslie Berlin, «Try, Try Again, or Maybe Not», The New York Times, 21 de marzo de 2009.
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 Planificar es conjeturar


La planificación a largo plazo en un negocio es una fantasía, a no ser que tú seas una pitonisa. Por la sencilla razón de que hay demasiados factores que se encuentran fuera de tu alcance: las condiciones del mercado, los competidores, los clientes, la economía, etc. Trazar un plan te hará creer que puedes decidir sobre cosas que están más allá de tu control.


Por qué no llamar a los planes lo que realmente son: conjeturas. En lugar de referirte a tu plan de negocio, llámalo tu conjetura de negocio; en lugar de hablar de tus planes financieros, di tus conjeturas financieras, y a tus planes estratégicos, denomínalos conjeturas estratégicas. Y a partir de este momento seguro que ya no te preocupan tanto. No vale la pena tanto estrés.


En el momento en el que conviertes tus conjeturas en planes estás entrando en un territorio peligroso. Cuando planificas, es el pasado el que guía el futuro. Los planes son como anteojeras. «Vamos hacia allí porque, bueno, dijimos que era allí donde íbamos.» Y ahí radica el problema: los planes no son compatibles con la improvisación.


Y tienes que ser capaz de improvisar. Tienes que ser capaz de aprovechar todas las oportunidades que se presenten en el camino. En ocasiones tienes que decir: «Tomamos una nueva dirección porque eso es lo coherente hoy».


Las circunstancias en las que trazas los planes a largo plazo tampoco son las adecuadas. Cuando estás haciendo algo dispones de mucha información, pero no antes de ponerte a ello. Y sin embargo, ¿cuándo se establece un plan? Por lo general es antes de empezar. Se trata precisamente del peor momento para tomar cualquier decisión importante.


Esto no quiere decir que no tengas que reflexionar acerca del futuro o anticiparte a cómo reaccionarás ante problemas futuros. Se trata de un ejercicio válido. Simplemente, no te sientas obligado a escribirlo ni te obsesiones con ello. De todas formas, si llegas a escribir un gran plan, lo más probable es que nunca más vuelvas a mirártelo. Los planes largos que ocupen más que unos pocos folios acabarán convirtiéndose en fósiles en tu archivador.


Deja de hacer conjeturas. Establece lo que vas a hacer esta semana, no este año. Determina cuál es tu siguiente máxima prioridad y acométela. Toma tus decisiones justo antes de hacer algo, y no con mucho tiempo de antelación.


Improvisar está bien. Sencillamente coge el primer avión y vete. Ya comprarás una camisa más bonita, la crema de afeitar o el cepillo de dientes cuando estés allí.


Trabajar sin un plan puede dar miedo. Pero seguir a pies juntillas un plan que nada tiene que ver con la realidad da aún más miedo.
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¿Crecer, por qué?


La gente nos suele preguntar: «¿Qué dimensión tiene vuestra empresa?» Normalmente se trata de una conversación sin trascendencia. Pero siempre se espera algo trascendente. Cuanto más grande sea el número, más impresionante, profesional y poderoso pensarán que eres. «¡Vaya, estupendo!», dirán si tienes más de cien empleados. Pero si eres pequeño te responderán con un: «Oh… qué bien». La primera reacción es un cumplido, la segunda es una mera fórmula para parecer educado.


¿Por qué reaccionan así? ¿Por qué tienen que ir siempre juntos el crecimiento y los negocios? ¿Por qué la expansión tiene que ser el objetivo? ¿Qué hace que crecer sea tan atractivo, más allá del propio ego? (Necesitarás una respuesta mejor que la «economía de escalas».) ¿Qué tiene de malo buscar el tamaño ideal y quedarse ahí?


¿Acaso pensamos en las universidades de Oxford o Harvard y decimos: «Si se expandieran y abrieran sucursales y contrataran a miles de profesores más y se transformaran en globales y crearan campus en todo el mundo… entonces sí que serían grandes universidades»? Por supuesto que no. No es así como valoramos la excelencia de esas instituciones. Entonces, ¿por qué valoramos las empresas de este modo?


Quizás el tamaño adecuado para tu empresa es de cinco empleados. Quizás es de cuarenta. Quizá doscientos. O quizá seas tú con tu portátil. No saques antes de tiempo conclusiones acerca del tamaño que deberías tener. Crece poco a poco y toma el pulso de lo que sea más idóneo; contratar personal de forma prematura suele llevar a la tumba a muchas empresas. Y evita arranques expansivos, pueden acabar por impedir que conozcas cuál es tu tamaño ideal.


Ser pequeño no es simplemente un peldaño transitorio. Ser pequeño puede ser en sí mismo una meta excelente.


¿No te has fijado que mientras que las empresas pequeñas quieren ser mayores, las grandes aspiran a ser más ágiles y flexibles? Y no olvides que una vez que te has hecho grande es realmente muy difícil volver a encogerse sin despedir gente, desmoralizando a los empleados, y alterando completamente tu manera de funcionar.


Tu objetivo no tiene por qué ser necesariamente crecer. Y no nos estamos refiriendo exclusivamente al número de empleados que tengas. Nos referimos también a tus gastos, el alquiler, las inversiones en tecnología, mobiliario, etc. Todas estas cosas no caen del cielo. Tú decides si las necesitas o no. Y si las acabas incorporando, te comportarán más quebraderos de cabeza. Si te embarcas en grandes gastos, acabarás constreñido a empujar una empresa muy compleja, que resulta mucho más difícil y estresante de gestionar.


Ser una empresa pequeña no tiene que acomplejarte. Cualquiera que dirija un negocio con futuro y que sea rentable, sea grande o pequeño, debería sentirse orgulloso de ello.
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 Adicto al trabajo


Nuestra cultura venera el culto al trabajo. Oímos hablar de gente que se deja las pestañas trabajando hasta las tantas. Se pasan la noche en blanco, para luego quedarse dormidos en la oficina. Se considera un honor echar hasta el último aliento en un proyecto. Nunca es suficiente.


Esta adicción no sólo es innecesaria, también es estúpida. Trabajar más horas no implica que estés más involucrado o que seas más productivo. Simplemente implica trabajar más horas.


Este tipo de adictos acaba provocando más problemas que los que puede resolver. En primer lugar, porque a la larga ese ritmo de trabajo no se puede mantener. Cuando se produzca la crisis por agotamiento, y seguro que se acabará produciendo, la situación será mucho peor.


Los adictos al trabajo se equivocan en su planteamiento. Intentan solucionar las cosas echándole muchas horas. Pretenden compensar su escaso esfuerzo intelectual con fuerza bruta. Y esto conlleva el empleo de métodos poco sofisticados.


Llegan incluso a provocar crisis. No se esfuerzan en buscar sistemas para ser más eficientes porque a ellos en realidad lo que les gusta es trabajar muchas horas. Les encanta sentirse héroes. Buscan problemas (generalmente sin darse cuenta) simplemente para poder seguir trabajando mucho.


Los adictos al trabajo logran que la gente que no se queda hasta tarde se sienta mal por trabajar «sólo» las horas realmente necesarias. Y esto comporta sentimiento de culpabilidad y desmoralización en toda la empresa. Además, crean una tendencia a «calentar la silla». La gente se queda más horas porque se siente obligada por ellos, a pesar de que no esté haciendo nada productivo.


Si no haces otra cosa que trabajar, es muy difícil que puedas tener opiniones equilibradas. Tus valores y tu capacidad para tomar decisiones acaban distorsionándose. Y terminas sencillamente agotado. Nadie toma decisiones inteligentes cuando está cansado.


Al final, los adictos al trabajo no generan más resultados que los que no lo son. Quizá se escuden en que son perfeccionistas, pero esto sólo quiere decir que están malgastando su tiempo concentrándose en detalles insignificantes en lugar de avanzar con la siguiente tarea.


Los adictos al trabajo no son héroes. No invierten su tiempo, lo malgastan. El héroe de verdad se fue a su casa, porque fue capaz de encontrar una forma más eficiente de hacer su trabajo.
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Basta de «empresarios»


Jubilemos el término empresario. Está obsoleto y cargado de prejuicios. Suena a club exclusivo. Todo el mundo debería tener el ánimo para empezar su propio negocio, y no sólo una casta que se autodenomina empresarios.


Hay un nuevo grupo de personas ahí fuera poniendo en marcha sus propios negocios. Y a pesar de que están generando beneficios, ellos no se consideran empresarios. Muchos de ellos ni siquiera se consideran propietarios del negocio. Sencillamente se dedican a hacer lo que les gusta y a ganar dinero con ello.


Así que por qué no sustituimos esa palabreja que suena tan bien por otra más próxima. En lugar de empresarios, podríamos llamarlo sencillamente «estárter». Cualquiera que abre su propio negocio es un estárter. No necesitas tener un MBA, un certificado, un bonito traje, un maletín o una inclinación por el riesgo superior a la media. Sencillamente necesitas una idea, un poco de confianza en ti mismo y un empujón para arrancar.
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