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INTRODUCCIÓN


Durante mucho tiempo admiré, como tantos otros emprendedores, a figuras empresariales como Steve Jobs, Mark Zuckerberg, Elon Musk, Bill Gates o Jeff Bezos. Lo que me atraía de ellos era que formaban parte del 1% de la población mundial que tiene casi la mitad de la riqueza del planeta y que lo habían conseguido creando compañías disruptivas que habían cambiado el mundo. Así que me propuse aprender de ellos. Pensé que si conseguía modelar lo que hacían, podría obtener los resultados que tanto deseaba.

Empecé a buscar los patrones que se repetían, a leer libros, a escuchar pódcast de negocios, a ver documentales y películas, a analizar entrevistas, a asistir a eventos y talleres, y a aprovechar mis redes sociales y mis contactos personales para llegar a personas en general poco accesibles. Durante ese proceso pude hablar con genios del marketing como Gary Vaynerchuk, Tai Lopez o Guy Kawasaki; conocer a mutimillonarios como C. Z. Binance, fundador de Binance; o pedir consejo a personalidades como Steve Wozniak, cofundador de Apple, o Deepak Chopra, uno de los líderes espirituales más importantes del mundo.

Tras años de investigación me di cuenta de dos cosas importantes. La primera es que compararme con aquellas personas era un error. Aunque sus historias me resultaban inspiradoras, no me servían como referencia. Ellos habían emprendido en otras épocas, en otros países y en otras circunstancias. No había igualdad de condiciones, ya que su entorno era totalmente distinto al mío. El mundo de los negocios ha cambiado mucho en los últimos años debido a los avances tecnológicos, la globalización, las redes sociales, las pandemias, etc., así que no me servían la mayor parte de las prácticas que les habían servido a ellos.

La segunda cosa que descubrí fue todavía más reveladora: en realidad no anhelaba su riqueza, sino su capacidad para transformar el mundo. Su creatividad, su iniciativa, su sentido de la innovación y, sobre todo, su perseverancia. Analizándolo, me di cuenta de que cada día nacen en el mundo millones de nuevos proyectos, aunque solo un pequeño porcentaje llega a buen fin. De ese porcentaje, además, solo una mínima parte tiene un impacto relevante en la sociedad. Es decir, las probabilidades de tener éxito y de cambiar el mundo son realmente bajas.

Ahora bien, descubrí también otra cosa: lejos de desanimarse por esas perspectivas y ese escaso margen de éxito, sigue habiendo personas que se levantan cada mañana con ideas brillantes en la cabeza y dedican toda su energía a hacerlas realidad. Empecé a preguntarme qué hace diferentes a estas personas y cómo logran impactar positivamente en el mundo. Cuál es su pasado, cómo consiguen sacar adelante sus proyectos, cómo actúan, cuáles son sus hábitos... Busqué en mi entorno más cercano y me di cuenta de que, aunque en España y Latinoamérica tenemos personas con muchísimo talento y que han llegado muy lejos, que han creado empresas reconocidas mundialmente y valoradas en miles de millones de dólares, cuando buscas información sobre su historia, su forma de trabajar o sus ideas en relación con el emprendimiento, es muy difícil encontrarla. Apenas conseguí contenido, ya fuera en Internet o en otros medios, que me ayudara a entender su mentalidad o a replicar sus comportamientos. Sí que encontré información sobre sus empresas, sus premios, sus hitos, su facturación, etc., pero poco o nada sobre las personas que hay detrás.

De ahí nació la idea de este libro: entrevistar a emprendedores, empresarios y altos ejecutivos del mundo de habla hispana que están cambiando el mundo hoy en día con sus proyectos. A través de una serie de conversaciones exclusivas, los top emprendedores, empresarios y altos ejecutivos de habla hispana revelan los secretos, lecciones y aprendizajes que los han llevado al éxito. Encontrarás a las figuras que hay detrás de empresas como Glovo, Wallapop, Cabify, Idealista, Fever, El Corte Inglés, Rappi, Goiko, Fintonic, Scalpers, Estrella Galicia, ThePowerMBA y muchas otras. Personas que han escalado su negocio hasta convertirlo en un «unicornio», que lideran multinacionales o changemakers que están transformando las vidas de millones de personas con sus iniciativas. Ellos y ellas forman parte de lo que he bautizado como EL CLUB DEL 1%, porque están entre el 1% de la población mundial que se levanta cada día con la intención de cambiar el mundo. 

Te invito a que conozcas los secretos, aprendizajes y lecciones que los han llevado al éxito.

Bienvenido/a al club del 1%.



NOTA DEL AUTOR


Como la mayoría de las personas con mentalidad millennial o Z, no soy mucho de leer, mucho menos textos largos. Cuando leo, lo hago rápido, y a menos que el tema me interese mucho, me quedo solo con el titular. Además, me distraigo fácilmente y enseguida me voy mentalmente a una idea que se me ha ocurrido y acudo a buscar información en Internet o en las redes.

Por este motivo, y porque entiendo que la mayoría de los lectores de este libro serán también millennials o centennials, he escrito un libro que se puede leer como si picotearas en un bufet libre. Estoy seguro de que eres una persona inquieta y con ganas de emprender y aprender, pero también de que no quieres paja, sino información de valor que puedas poner en práctica rápidamente.

Para facilitarte el «picoteo», he dividido las entrevistas y los entrevistados en bloques temáticos, como puedes ver en el índice (retail y e-commerce, marketing y ventas, inversión, etc.). Además, cada entrevista empieza con un breve resumen sobre el entrevistado o la entrevistada, de manera que puedas decidir rápidamente si te interesa o no.

Aunque sea un bufet libre, no te aconsejo que te empaches comiendo demasiado, sino que leas poco a poco para que lo puedas digerir bien. He procurado reflejar lo más importante de cada entrevista en unas pocas páginas para que el libro no sea demasiado extenso ni denso. No obstante, si quieres acceder a las entrevistas completas puedes hacerlo a través de este código QR.
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Al final del libro encontrarás un capítulo, a modo de cierre, en el que te explico mis conclusiones sobre las entrevistas. Por supuesto, eres libre de sacar las tuyas, incluso de leer solo aquellas partes del libro que te apetezcan. Este «juego» no tiene más reglas que las que tú quieras poner.

Igualmente, para que te resulte más fácil quedarte con lo esencial, en cada entrevista he destacado algunas frases representativas; aunque, por supuesto, para ti lo esencial puede ser diferente que para mí, por lo que siéntete libre de tomar o dejar lo que quieras, según tus gustos, preferencias o necesidades.

Por último, verás que he intentado respetar el estilo de diálogo y el lenguaje de cada entrevistado para hacer la lectura lo más natural y ágil posible. Creo que parte del valor de este libro es justamente el contacto estrecho, personal y exclusivo con estos emprendedores y ejecutivos hispanos, algo que pocas veces ofrecen los medios de comunicación, más centrados en datos de facturación o captación de inversión.

Mi propósito, en definitiva, es que la lectura, al nivel que tú desees, te resulte provechosa. Que te inspire el talento de los entrevistados (¡hay muchísimo!) y que lo apliques a tu circunstancia concreta y tu proyecto. Porque hay diferentes niveles de sabiduría, y el conocimiento que tienes en tus manos, bien aplicado y con buena ejecución, puede llevarte al siguiente nivel.
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SACHA MICHAUD


COFUNDADOR DE GLOVO







De raíces inglesas y canadienses, Sacha Michaud cuenta con más de 15 años de experiencia creando empresas tecnológicas. En 1997 fundó la primera de ellas, LatinRed, uno de los mayores proveedores de servicios de Internet en español. Tras su venta se dedicó a fundar otras como Inlander, Binaria, Transword y Betfair Iberia, hasta alcanzar su último gran éxito con Glovo, una plataforma de reparto a domicilio que se ha consagrado con la mayor ronda de inversión en la historia de España. Con 560 millones de dólares en inversión y una valoración de mercado de más de 2.000 millones de euros, Glovo es una de las mayores startups del ecosistema emprendedor español.

Siempre te has movido en el sector de las empresas nativas digitales. ¿Cómo empezó esta trayectoria?

Con 16 años me fui de casa y empecé a trabajar como jockey profesional de carreras, una profesión poco conocida. Lo hice durante cinco años en Inglaterra y luego durante un año más en Estados Unidos. Con veintipocos aterricé en España, donde no pude continuar con mi trabajo de jockey, ya que no hay tanta tradición en el tema de las carreras de caballos. Así que decidí aprender a programar, lo cual fue una gran suerte, porque enseguida llegó el boom de Internet. Monté una pequeña compañía con los pocos recursos económicos que tenía y me fue bastante bien. Después lancé Latin, en su momento el portal más grande de habla hispana, con mucho seguimiento en Latinoamérica a pesar de ser creado en Barcelona. En dos años lo vendimos a nuestro competidor americano, StarMedia, y durante una temporada me dediqué a liderar diversos negocios, entre ellos una gran empresa de juego online, Betfair. Estuve en contacto con mucha gente con talento y aprendí muchísimo. Y entonces, a principios de 2015, me embarqué en la aventura de crear Glovo junto con Óscar Pierre.

¿Qué influencia tuvo esa habilidad técnica, la de saber programar, a la hora de emprender?

Me cambió la vida profesionalmente, pero sobre todo cambió mi mindset, mi forma de estructurar la solución de problemas. Me sirvió para entender cómo funciona la tecnología y cómo interactuamos con ella diariamente. De hecho, soy de la opinión de que la programación se debería enseñar en la escuela, cuando eres niño, con independencia de lo que quieras estudiar luego. Es importantísimo entender cómo funciona la tecnología, porque el futuro pasa por ella. De esta forma también habría más programadoras mujeres, pues uno de los problemas de las grandes compañías tecnológicas es que mayoritariamente las crean hombres. Esta es una dinámica que tenemos que cambiar. Al fin y al cabo, gran parte de la evolución de las empresas va a estar en un ámbito tecnológico. Creo que todos tenemos el reto de que cada vez más compañías de tecnología sean creadas por mujeres.

«Es importantísimo entender cómo funciona la tecnología, porque el futuro pasa por ella».

Cofundaste Glovo con Óscar Pierre y luego habéis creado vuestro propio ecosistema de emprendimiento. ¿Cómo ha sido este proceso?

Glovo es una compañía joven, pero en los años que llevamos funcionando ya hemos lanzado más de 30 proyectos diferentes, muchos de ellos de exempleados de Glovo. Estamos creando un ecosistema de personas muy jóvenes que empiezan su carrera con nosotros, aprenden aquí y luego lanzan proyectos. Actualmente somos más de 3.000 empleados, así que imagínate el potencial de nuevos proyectos que tenemos. Es fantástico. Y por pura estadística, algunos de esos proyectos van a ser muy grandes. Esto me hace muy muy feliz. Es un poco como si estuviéramos generando una pequeña escuela de emprendedores que van a desarrollar sus propios proyectos y a generar trabajo, muchos de ellos en España. Tenemos nuestra sede en Barcelona, una ciudad ideal para emprender, pero Madrid también es increíble y atrae mucho talento. Yo no soy español, pero he vivido aquí muchos años y de alguna forma me siento de aquí. Y me hace feliz que puedan salir de aquí grandes proyectos tecnológicos, y no necesariamente de Londres, Berlín o Silicon Valley. Creo que este debe ser un reto para todos los que vivimos aquí.

¿Cuáles son los tres factores que tienen todos los emprendedores de éxito?

La inteligencia, el drive (‘empuje’) y la pasión, aunque esto abarca a muchas más personas, además de a los emprendedores.

¿Qué consejo darías a alguien que está buscando un socio o formando un equipo para emprender?

He conocido a personas emprendedoras con estilos muy diferentes: algunas extrovertidas, muy comerciales, que te apasionan con su idea, y otras, también muy cracks, superintrovertidas, muy calladas, que apenas hablan. Lo importante es que cada uno sea consciente de lo que hace bien, e identifique y acepte lo que no hace bien. De esta forma, puedes encontrar personas que te aportan valor y te complementan. A veces es un cofundador, a veces un socio y a veces alguien para tu equipo. Es un poco como las parejas: pueden ser dos personas totalmente diferentes pero que se complementen muy bien. Si sabes valorar lo que tú no tienes y la complementariedad del otro, la pareja tiene muchas posibilidades de durar más tiempo.

¿Y si no encuentras tu «pareja empresarial» ideal?

Puedes hacerlo solo, pero es muy difícil. Emprender tiene momentos muy duros en los que necesitas un socio que te ayude. Yo creo que es muy bueno emprender con socios que sean capaces de aportar lo que tú no tienes. Por lo general, cuando buscamos esa «pareja empresarial», o incluso montamos un equipo, queremos personas como nosotros, pero he aprendido que debe ser al revés. Debes buscar personas que te complementen y cubran todos los huecos que no tienes, que por lo general son muchos. Hay que rodearse de personas muy diversas e incluso con backgrounds, idiomas y formas de pensar diferentes. De esa forma creas un equipo mucho más completo.

Saliste de casa a los 16 años y acabaste fundando una de las start-ups más grandes de España. ¿Has sentido miedo alguna vez?

Miedo no sé, pero inseguridades muchas. No soy una persona supersegura de mis decisiones, por lo que muchas veces consulto con mi equipo. Me gusta consensuar las decisiones, sobre todo las importantes, porque soy consciente de que mi posición no siempre es la acertada. No creo que la inseguridad sea algo negativo, pues te hace aprender constantemente. Si crees que lo sabes todo y vas muy seguro por la vida, tu disposición a aprender de los demás es muy limitada. Y si crees que tienes la razón, poco vas a escuchar a los demás. Soy muy fan de la gente brillante, un poco insegura y que escucha.

«Lo importante es que cada uno sea consciente de lo que hace bien, e identifique y acepte lo que no hace bien».

Tú, que eres experto en el sector tecnológico, ¿cómo ves el metaverso? ¿Te parece atractivo como modelo de negocio?

Todavía estoy aprendiendo lo que es. Creo que está en una fase muy inicial y habrá que ver cómo evoluciona. Todo cambia muy rápido, puede que dentro de cinco años ni siquiera se llame metaverso. En general, creo mucho en los conceptos que inicia el consumidor, y no tanto en los que inician las empresas. La necesidad la suele generar el consumidor.

Por último, ¿una frase o forma de pensar que te haya acompañado en tu vida?

Don’t take yourself too seriously (‘no te tomes a ti mismo demasiado en serio’). Tu opinión es una de muchas, y es solo eso, una opinión.
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AGUSTÍN GÓMEZ


COFUNDADOR DE WALLAPOP







La historia de Agustín Gómez se parece mucho a las típicas historias del sueño americano. Nacido en L’Hospitalet (Barcelona), a los 17 años se fue de casa y trabajó en una empresa de videovigilancia para pagarse la carrera de Telecomunicaciones. Al acabar fue contratado por varias consultoras tecnológicas en Francia y Estados Unidos, pero después de un tiempo vio que no le satisfacía el típico trabajo de consultor con traje y corbata. Surgió la oportunidad de crear una especie de mercadillo de barrio en Internet y se lanzó. No tenía dinero, pero lo buscó. Así nació en 2013 Wallapop, hoy una empresa reconocida internacionalmente y un referente mundial de la venta P2P.

Empezaste a emprender cuando ya tenías una carrera hecha en el mundo de la consultoría. ¿Cómo fue ese salto?

Me dio una crisis existencial. Veía que no encajaba en el ambiente corporativo y pensé: «Me gustaría montármelo por mi cuenta». No tenía claro el qué ni el cómo, y además no tenía un duro, una situación en la que se encuentran muchas personas que quieren emprender, pero un día apareció la oportunidad. Gerard Olivé (fundador de BeRepublic) y Miguel Vicente (fundador de LetsBonus) querían darle una vuelta al negocio de los anuncios clasificados y llevarlo a las nuevas plataformas móviles. Fui a verlos y me explicaron que habían visto una empresa en Austria que hacía cosas con productos de segunda mano y que era un pure mobile (funcionaba exclusivamente en el móvil). Me explicaron un poco la idea y se me quedó. Me acuerdo que teníamos que invertir 30.000 euros por cabeza, de los cuales yo tenía cero. Siempre había vivido al día, o sea, con poca cabeza. Pero estaba muy motivado a lanzarme. Del día que decidí dejarlo todo recuerdo una sensación de orgullo, de decir: «No sé qué va a pasar, pero vuelvo a tener el control de mi vida». Tenía 34 añitos, o sea, era joven pero «curtidete», y el día de antes de empezar en el nuevo proyecto me dio un ataque de ciática. La primera semana como emprendedor me la pasé en la cama. Patético.

¿Disfrutaste con el proceso de crear Wallapop?

Sí, sin duda. Si me lancé fue porque a mí me encanta crear, independientemente de si luego se articula como una empresa o no. Mi pasión, y me ha costado darme cuenta de esto, es crear algo a través de la ingeniería y que funcione, algo que se vea. Por eso disfruté tanto, tantísimo, de la etapa inicial. Cuando emprendes, eres el dueño de tus decisiones. Es un poco como la labor de un artista, es decir, tienes el lienzo en blanco y haces lo que quieres, y puedes crear de forma absolutamente libre. Eso es para mí es lo más bonito de emprender.

¿Dirías que creaste tu propia filosofía para Wallapop?

Sí, salió de forma natural. Era «victoria o muerte». Consistía en abrazar el riesgo. Nos jugamos la compañía al rojo muchas veces, a veces incluso de forma estúpida. Instauramos una cultura, como dicen ahora, aunque es una expresión que odio, de pensar en grande. Todos sabían que lo que se valoraba era jugar fuerte, por eso creamos un equipo sin mucho pedigrí ni muchos másteres, pero con mucha hambre y un punto canalla. Todos lo veíamos como una gran oportunidad.

«Creamos un equipo sin mucho pedigrí ni muchos másteres, pero con mucha hambre».

¿Y dirías que has alcanzado el éxito?

El éxito se puede malentender como conseguir algo, como alcanzar un objetivo que te has propuesto. Pero al final los retos o los planes simplemente sirven para ponerte en movimiento, es decir, su función real es sacarte de tu zona de confort. Pero el éxito realmente es saborear, disfrutar, estar alegre y tener paz mientras estás haciendo lo que haces. Y yo no supe hacerlo, yo sufrí mucho, no tuve mucha paz. Seguramente el primer año fue el más bonito, pues disfruté al máximo de lo que a mí me gusta de verdad, o sea, de hacer «pantallitas». Soy un hombre de producto; me encanta ver cómo se crea, cómo algo toma forma. Durante el primer año estuve muy involucrado en todo eso y lo disfruté al máximo. Luego el propio monstruo me fue llevando a otras funciones. El dinero, la empresa, los miles de usuarios y todo eso es colateral. Lo valoro mucho, pero bueno, así, a toro pasado y habiendo digerido la etapa, me habría gustado tener un poquito más de lucidez para saberlo disfrutar.

¿Qué recomendarías a un emprendedor?

Es importante que tenga en cuenta que las ideas no valen nada. Hasta que no lanzas tu proyecto no sabes si funciona o no, por lo tanto, no te empeñes en pensar profundamente la idea. Lo segundo, hay ocasiones en que tienes que dejar morir el proyecto. Yo sufrí eso en mis propias carnes, y también he visto muchos casos. No creo en pivotar el modelo de negocio si tu idea principal no funciona. Creo que es importante hacer una prueba de mercado.

Hoy en día está muy de moda ser un serial entrepeneur. ¿Crees que es posible o hay que poner el foco al 100% en un proyecto?

Lanzar un proyecto requiere tu alma entera, el 100% de tu alma. Pretender compaginarlo con otro trabajo es inviable. Quizás puede ser en una etapa en la que estás madurando la idea, pero si quieres tener ciertas garantías, tienes que dedicar el 100% de tu vida. Ni siquiera veo posible hacer dos cosas a la vez. Bueno, al menos yo soy incapaz, soy cero multitasking. Lo intenté, pero vi que iba perdiendo el momento, que no había velocidad, que tiraba de fines de semana, de ratos libres...

¿Cómo manejas el estrés?

Cuando diriges un proyecto grande tienes unos niveles de estrés y ansiedad desproporcionados. No conozco a nadie que los sepa gestionar bien. Es uno de esos temas tabú de los que no se habla nunca. Pero muchos CEO que conozco, incluido yo mismo, han sufrido burnout (‘desgaste’). Yo hasta me hundí psicológicamente y estuve un mes en que era incapaz de hablar en público en la empresa. Fue una situación muy heavy. Todos sabemos que el equilibrio es la clave, pero a veces, cuando estás en medio de la batalla, es muy complicado. Es entonces cuando hay que hacer un esfuerzo inhumano para cuidarse y desconectar. Hay una cosa que me ayudó muchísimo: después de tres o cuatro años de tralla adquirí un ritual casi sagrado, salir en bici de carretera a las seis de la mañana todos los días.

¿Crees que es necesario seguir ciertas rutinas para triunfar en esta industria?

Eso me parece bullshit. Al final cada uno es de su padre y de su madre, todos tenemos nuestras rarezas. Algo que es muy mío y que puede tener relación con la empresa es que soy extremadamente obsesivo. Eso es una navaja de doble filo. Si me meto en algo, me suelo meter a fondo, hasta que me sangra la nariz. Con el tiempo he ido aprendiendo a ser un poco más equilibrado, pero ha sido la experiencia la que me lo ha enseñado, no una formación. A ningún niño le enseñan a caminar antes de ponerse a andar. Los niños andan y se caen, así aprenden a andar. Las cosas se aprenden haciendo y exponiéndote a retos para los que no estás preparado. La vas a cagar, pero vas a aprender.

No hay un manual para el éxito...

No, no lo hay. A todos nos gustaría tener un librillo que explicara qué hay que hacer para tener éxito, pero no existe. El 99,99% de nuestro éxito con Wallapop fue vivido a la suerte de los dioses. Estábamos en el sitio adecuado y éramos la gente correcta sin nosotros saberlo. Se dieron un montón de factores absoluta y radicalmente ajenos a nosotros que hicieron que el proyecto cuajara. Como yo he tenido este tipo de éxito y lo he vivido en persona, puedo decir con criterio que no existen los gurús, no existen los visionarios. No creo en todo eso de que tú seas capaz de plantearte una estrategia que te lleve al éxito. Evidentemente habrán cosas que te alejarán, cosas que no tienes que hacer, pero ¿qué es lo que sí tienes que hacer? No hay una respuesta única.

«A toda persona que quiera emprender le diría que no tuviera miedo».

¿Descubrir esas particularidades de las que nos hablabas te ayudó a ser mejor emprendedor?

Hace un tiempo conocí a uno de los fundadores de Skype y recuerdo que siempre me preguntaba: «What is your fucking natural talent?». Es decir, insistía mucho en saber cuál era mi talento natural. Todos tenemos un talento natural o algo que nos cuesta poco hacer. Una vez que lo descubres, es una brújula muy buena para la vida, para saber en qué te tienes que involucrar y qué tienes que delegar.
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Rappi es una empresa multinacional enfocada en el delivery, de origen colombiano, valorada en más de 5.000 millones de dólares y en la que trabajan más de 8.000 empleados. Detrás de su gran éxito está Andrés Bilbao, que también es cofundador de B2 Founders, una empresa dedicada al capital de riesgo. Conseguí conversar con él a través de una amiga en común, Soy Fira, considerada una de las mejores criptoartistas de latinoamérica. Se da la casualidad de que tanto Andrés como yo tenemos una NFT (obra digital) suya. A pesar de ser cofundador de uno de los emprendimientos más grandes de Latam de los últimos tiempos, es una persona cercana. Me llamó la atención su sencillez, que se reflejaba en la brevedad de sus respuestas. Al principio, cuando vi que iba tan al grano, me pareció una pena no poder sacarle más información, pero casi inmediatamente me di cuenta de que en realidad sus respuestas directas escondían un mensaje valiosísimo: el emprendedor debe ser breve, conciso y aportar el máximo valor posible en el menor tiempo posible. Tal y como dice él mismo, «menos es más». Por eso, aunque Andrés siempre contesta con exagerada brevedad, lo hace también con rapidez, y en todo momento está abierto a aportar valor a la comunidad de emprendedores.

¿Qué tres elementos hacen falta para emprender y por qué?

El primero es un determinado tipo de mentalidad «can do/will do». En español sería tener convicción y determinación. Tanto la gente que cree que puede como la gente que cree que no tienden a tener la razón. Por ello, uno tiene que tener el mindset correcto para emprender. ¿Para qué intentarlo si uno no se cree «el cuento», no?

Por otra parte, hace falta tener la capacidad de vender una visión, pues vas a tener que convencer a otras personas para que inviertan en tu proyecto.

Y en tercer lugar, tienes que tener la capacidad de reclutar un buen equipo.

¿Qué consejo le darías a alguien que está pensando en emprender?

Que aprenda de los mejores emprendedores que tenga a su alcance. Y si no conoce a ninguno, que haga networking.

¿Cuáles son, a tu juicio, los errores más comunes que cometen los emprendedores?

El principal es no aprender de los aciertos y los errores de los demás.

¿Cómo definirías el éxito?

El éxito es muy personal, debe definirlo cada individuo. No me corresponde a mí decir a los demás lo que es el éxito.

¿Cómo es tu día a día? ¿Tienes algún hábito que sigas o que te gustaría recomendar?

La verdad es que hago lo mismo que cualquier persona común y corriente. Lo único peculiar es que hablo mucho con mi hermano Daniel.

En Rappi habéis «levantado» grandes rondas de inversión. ¿Cuáles son las claves para una negociación exitosa?

Lo primero que no debes olvidar es que tu contraparte probablemente tiene 500.000 cosas que hacer ese día, además de negociar un deal contigo. Ahora bien, tampoco puedes olvidar que para ti esa negociación es lo más importante que tienes que hacer ese día, esa semana o incluso ese mes. Por tanto, debes poner toda la energía, todo el enfoque y toda la preparación posibles. Aunque la otra parte sea un negociador increíble, tú tienes más tiempo, más intención, menos distracciones y mucha más necesidad. Eso te debe permitir tener una mejor preparación que juegue a tu favor. 

«Uno tiene que tener el mindset correcto para emprender».

Leí en algún lugar que hablabas de un concepto muy interesante, el de «realidad absoluta». ¿En qué consiste?

Parte del hecho de que en una negociación no existe un acuerdo justo o injusto. Es como cuando preguntamos qué vale un producto. No hay un precio justo, pues realmente vale lo que alguien esté dispuesto a pagar. Por eso, en una negociación particular yo buscaría siempre tratar el deal de forma irracional. Suelo decir: «the strongest reality wins», que es una máxima que funciona sobre todo en deals comerciales. Significa que en cualquier negociación hay una realidad absoluta, y si tu realidad es más fuerte que la del otro, ganas la negociación. Esto pasa cuando logras convencer a la otra persona de tu realidad.
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Dio sus primeros pasos en el mundo de los negocios trabajando para una de las firmas de consultoría más importante del mundo, PricewaterhouseCoopers (PwC). Con solo 25 años identificó uno de los grandes problemas de nuestra sociedad, y eso le dio la idea de su primer emprendimiento. Así fue como en septiembre de 2015 lanzó Badi, una plataforma en la que oferta y demanda se conectan directamente, posibilitando que las personas encuentren a su compañero de piso perfecto. Con más de dos millones de usuarios a nivel global, Badi se ha convertido en una de las plataformas líderes en el alquiler de habitaciones en Europa.

¿Siempre supiste que serías emprendedor?

No pensé en el emprendimiento hasta que salí de la universidad y empecé a trabajar. No tenía ni idea de lo que quería hacer ni lo que me gustaba. Entonces entré en el sector de la auditoría, concretamente en PwC, donde estuve un año y medio. Fue un trabajo que me ayudó bastante a estructurarme mentalmente, a organizarme y a entender un poco qué significaba un trabajo en la vida real. Aprendí mucho, pero era un trabajo que no me llenaba. Estaba todo muy estandarizado: ibas de empresa en empresa auditando y sabías perfectamente lo que tenías que hacer. Desde luego no era el trabajo de mis sueños. Me acuerdo que llegaba a casa y estaba un poco amargado. Hablé con mis padres y les dije: «Voy a buscar otro trabajo». Entré en LinkedIn, pero los puestos a los que podía optar eran también de auditor. Un día me puse a llorar delante mis padres y les dije: «No sé qué voy a hacer, no veo la luz al final del túnel».

Y ese fue el punto de quiebre...

Sí, a partir de ahí me di cuenta de que me apetecía construir algo y trabajar por mi cuenta. Coincidió que en aquel momento estaba buscando piso compartido en Barcelona porque, como le pasa a un porcentaje bastante amplio de la población, no podía permitirme alquilar un piso entero, y mucho menos comprar. Y entonces vi una oportunidad en el real state, un sector muy poco digitalizado y con muchas cosas que mejorar.

¿Qué observaste?

Vi que las páginas de clasificados, como Idealista, Fotocasa, etc., tenían mucho volumen y eran funcionales, pero no le daban importancia a los perfiles, al matching entre vendedor y comprador o entre arrendador y arrendatario. La experiencia no permitía conectar entre personas, sino entre pisos. Y entre pisos enteros. Muchas personas no necesitaban alquilar un piso o una oficina enteros, pero no tenían la opción de encontrar con quién compartirlos. Entonces me dije: «Vale, ¿cómo podemos implementar un poquito de tecnología para mejorar la experiencia y añadir el componente social?». Y de ahí surgió la idea. Lié a un amigo que sabía diseñar con Illustrator y cada noche iba a su casa después del trabajo. Diseñamos, pantalla por pantalla, lo que nosotros nos imaginamos, y cuando acabamos el diseño lo enviamos a una empresa de desarrollo para que nos hicieran un presupuesto de qué costaría desarrollar la aplicación: 15.000 euros. Si dejaba el trabajo mis padres no estaban dispuestos a dejarme el dinero, así que preparé una presentación con los diseños y la empecé a mover entre conocidos. De esa forma logré una primera ronda de 30.000 euros, todos de conocidos, ningún familiar. Con ese dinero pude lanzar la aplicación para iOS y Android. Y ahí empezó todo.

«Vi una oportunidad en el real state, un sector muy poco digitalizado y con muchas cosas que mejorar».

En el mundo del emprendimiento a veces tienes que reinventarte. ¿Crees que podrías volver a trabajar para un tercero?

Ahora Badi ya tiene una marca y maneja cierto volumen de usuarios, pero siempre estás probando cosas y nunca sabes cómo irá. A mí no me importaría volver a trabajar para alguien que me inspire y en un proyecto con el que pueda tener un impacto relevante. Si realmente encuentro un proyecto que me encanta, algo que montaría yo y en lo que puedo tener una posición que me permita esa libertad y ese impacto, entonces podría ser.

Emprendiste con solo 25 años y rodeado de gente que te llevaba varios años de experiencia. ¿Cómo mantuviste la confianza en ti mismo en una situación así?

Al principio fue difícil, pero en los años que han pasado desde entonces he aprendido a no preocuparme por lo que piensan los demás. Es algo que ahora ya me sale natural, pero tuve que superar dudas e inseguridades. Por ejemplo, estar en una sala de reuniones con otras personas y pensar: «No puedo hacer esta pregunta, van a pensar que soy tonto». O ir a hablar con inversores y pensar: «Tiene que parecer que soy muy serio y que tengo mucha experiencia». Ahora voy a una reunión y a veces digo tonterías, y no me importa que alguien levante una mano y me diga: «Lo que estás diciendo es una chorrada». No me da vergüenza que la gente vea que tengo debilidades, porque lógicamente las tengo. Ahora estoy obsesionado con que Badi vaya bien, no con lo que la gente piense de mí. Y cuando estoy en el board con los inversores, que tienen mucha más experiencia que yo, no me preocupo con quedar bien. No creo que ellos piensen que por haber montado lo que he montado soy Superman. Todos somos personas normales.

¿Qué le dirías a una persona que quiera emprender?

Que cualquier persona que tenga un sueño lo puede conseguir. Todo el mundo tiene esa capacidad.

¿Qué tres factores te parecen cruciales para emprender?

Primero, la obsesión. No he visto nunca a un emprendedor de éxito, sea lo que sea el éxito para cada uno, que no haya estado obsesionado. Segundo, no tener miedo, ya sea miedo a lo que piensen los demás, miedo a fracasar, miedo a quedarse sin dinero, etc. El miedo no es una posibilidad. Y tercero, estar motivado y, sobre todo, saber transmitir esa motivación a la gente que tienes alrededor para atraerla. Para atraer el talento (equipo, inversores, clientes, etc.) es necesario tener skills de comunicación. He visto gente supertalentosa, técnicamente muy buena, pero que a la que le costaba mucho liderar un equipo e implicarlo en su proyecto. 
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Profit Editorial, sello editorial de referencia en libros
de empresay management. Con més de 400 titulos en
catalogo, ofrece respuestas y soluciones en las tematicas:

@ Management, liderazgo y emprendeduria.
@ Contabilidad, control y finanzas.

@ Bolsay mercados.

@ Recursos humanos, formacién y coaching.

@ Marketing y ventas.

@ Comunicacién, relaciones publicas y habilidades directivas.
@ Produccién y operaciones

E-books:

Todos los titulos disponibles en formato digital estan en todas
las plataformas del mundo de distribucion de e-books.

Manténgase informado:

Unase al grupo de personas interesadas en recibir, de forma
totalmente gratuita, informacién peridica, newsletters de
nuestras publicaciones y novedades a través del QR:

Doénde seguirnos:
o | @profiteditorial

déb o @ o | Profit Editorial

Ejemplares de evaluacion:

Nuestros titulos estan disponibles para su evaluacién por
O parte de docentes. Aceptamos solicitudes de evaluacion
4 decualquier docente, siempre que esté registrado en nuestra
base de datos como tal y con actividad docente regular.
Usted puede registrarse como docente a través del QR:

Nuestro servicio de atencién al cliente:
Teléfono: +34 934 109 793
E-mail: info@profiteditorial.com
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