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PRÓLOGO 

 



Cuando mi buen amigo Àlex Rodríguez Bacardit me propuso la posibilidad de escribir el prólogo de su libro Camino del exit(o), debo reconocer que me hizo especial ilusión. 

Primero, por el lugar donde me lo pidió, que es la cuna de los emprendedores y las grandes startups tecnológicas del mundo, en San Francisco, Silicon Valley. 


También porque procede de una persona que genera energía positiva, siempre está dispuesto a ayudar y transmite ganas de aprender de las experiencias de los mejores talentos empresariales, a través de las entrevistas que realiza en el marco de Startup Grind, que es la mayor comunidad de emprendedores del mundo y que tiene como valores hacer amigos y no contactos, dar y ofrecer conocimiento sin esperar cosas a cambio, y ayudar a los demás. 


Àlex, como buen comunicador, tiene la virtud de hacer sentir muy cómodos a sus entrevistados, además de entender la mentalidad del mejor ecosistema de atracción de talento, que es claramente exportable a las más de 500 ciudades de 135 países distintos que forman parte de esta gran comunidad.  


Conocí a Àlex hace unos cinco años, cuando contactó conmigo y me explicó qué era Startup Grind, y cuán inspiradores eran los eventos que con gran éxito él promovía en Barcelona. 


Allí me entrevistó, en el edificio del Mobile World Center de la plaza de Cataluña, y hablamos de la importancia de saberse reinventar y afrontar cada situación de la vida como una gran oportunidad de mejorar y evolucionar. Sin duda, unos valores que el deporte de élite me enseñó, a lo largo de mis más de veinte años como jugador profesional de baloncesto, y que pude compartir con Àlex durante más de una hora de conversación. 


Meses después me presentó en el hotel Majestic del Paseo de Gracia de Barcelona a otro de sus amigos entrevistados, el empresario americano Howard Love, una persona de éxito y, sobre todo, una buena persona, autor de uno de los bestsellers sobre emprendeduría, The Start-Up J Curve, con quien nos une también una buena amistad. 


Y así, año tras año, hemos conseguido aunar entre los dos una gran red de amistades en todo el mundo, con las mismas ganas de compartir conocimiento, exactamente los mismos valores que promueve Startup Grind y que ojalá también acaben siendo los de las nuevas generaciones, ya que necesitamos que los jóvenes tengan esta curiosidad por investigar y cuestionarse las cosas, para seguir evolucionando en positivo.


Por todo ello, estoy seguro de que este libro será un éxito. 


Lo será porque, sin duda, de cada una de las entrevistas reflejadas aquí podemos extraer la esencia a la hora de iniciar cualquier proyecto personal o empresarial. Todas las personas que aparecen en esta obra tienen mucho que contar, aunque lo realmente importante es la capacidad de encontrar, en sus ejemplos, la inspiración para los proyectos presentes o futuros del lector. 


Estos relatos son una recopilación atemporal de conversaciones de las que cada uno de los lectores sabrá sacar conclusiones, incluso se sentirá identificado con situaciones que también ha vivido. Algunas de ellas muy duras, ya que como cualquier emprendedor sabe, la capacidad de saber pivotar un proyecto, la de soportar la presión, la disciplina, el rigor financiero o las soluciones imaginativas son imprescindibles para no caer en el desánimo y así superar cualquier adversidad para poder cumplir su sueño. 


Escribo estas líneas en la ciudad de Redwood City, cerca de Palo Alto y en la región de Silicon Valley (EE.UU.). Unos 10.000 emprendedores se darán cita en el Startup Grind Global Conference 2019. 


Este evento convoca a los directores o chapters directors de todo el mundo, en unas jornadas durante las que se realizan múltiples entrevistas y conferencias con influyentes emprendedores globales. Y no solo emprendedores; también acuden inversores, business angels y fondos de capital riesgo, los denominados venture capitals americanos. 


Pero ¿cómo nació todo esto? Pues como no podía ser de otra forma, aquí, en un garaje del valle (como ya lo hicieran HP, Google o Apple en su momento) en el año 2010. 


Derek Andersen, fundador de Startup Grind, comenzó entrevistando a sus invitados ante unas 30 personas, grabándolo en vídeo y subiéndolo a las redes y a YouTube. Poco a poco, el interés fue creciendo y estas entrevistas fueron multiplicándose, primero por Estados Unidos y después por todo el mundo. 


Por mi parte, además de ser fundador de compañías tecnológicas como Globatalent, del sector blockchain, o de ser el embajador comercial de Andorra para Estados Unidos (CEA, Confederación Empresarial Andorrana), soy el director de Startup Grind en Andorra, el país donde resido actualmente y que, pese a su tamaño y sus peculiaridades, tiene el potencial necesario para ser un HUB de atracción de talento y de transformación en el mundo de las tecnologías aplicadas a los sectores de la salud, el turismo, la vida sana, la educación, el deporte, las finanzas o la inteligencia artificial y la biotecnología, entre muchos otros campos. 


Cuando Àlex me entrevistó hace unos años, poco imaginaba que acabaría siendo chapter director de Startup Grind en Andorra. Pero aquí estoy, en colaboración con él, ampliando la red internacional de emprendedores.  


Lo realmente importante es tener la mente abierta y encontrar los estímulos suficientes para afrontar cada día como un apasionante desafío. Los emprendedores sabemos que es la clave para mejorar, y por eso, esta obra que recoge y recopila unas interesantes entrevistas a personajes que tienen cosas que explicar, con el toque maestro de Àlex Rodríguez Bacardit, les será de gran utilidad. 


 


 


Ferran MARTÍNEZ GARRIGA


Exbaloncestista olímpico


CEO de Dekaland


Co-Founder Globatalent


Director Startup Grind Andorra





INTRODUCCIÓN

 



Siempre dicen que hay que escribir la introducción de los libros y los grandes trabajos al final de todo, cuando se han terminado. Así reflejan mejor su contenido, y uno se asegura que todo sea más coherente.

Pero si algo nos caracteriza a los emprendedores es que vemos el mundo de forma distinta. 


No sé si es porque hacemos las cosas de manera distinta, pero lo que tenía claro es que iba a escribir este libro en el orden natural, de principio a final. 


Quizás es porque, como mencionaré alguna vez durante el libro, el emprendedor es aquel que se tira desde un avión y se construye un paracaídas durante el descenso. Así he querido que fuera el libro.


Este libro recoge algunas de mis entrevistas favoritas de los cinco primeros años de Startup Grind en Barcelona; pero, antes de empezar, ¿qué es Startup Grind?


Startup Grind es la comunidad global de emprendedores más grande del mundo, y es el principal partner de Google for Startups, la rama filantrópica de Google que se dedica a fomentar el emprendimiento con proyectos alrededor del mundo. 


La misión de Startup Grind es ayudar a todos los emprendedores y las emprendedoras del mundo, a través de un evento mensual en cada ciudad donde estamos y tiene tres valores fundamentales: ayudar a los demás antes que a uno mismo, hacer amigos y no contactos y dar antes de pedir.


Actualmente, estamos en más de 500 ciudades de 135 países distintos, que para ser un proyecto que empezó en 2010 en Silicon Valley, no está nada mal. Desde el año 2014, soy el representante en Barcelona y en Andorra, y también represento al suroeste europeo como director regional en la organización. 


En Startup Grind solemos entrevistar, en un formato muy casual, ameno y un poco canalla —esto último, marca de la casa del equipo de Barcelona— a emprendedores/as e inversores/as. Normalmente, uno por evento, y luego lo grabamos en vídeo y lo subimos a YouTube y a nuestra plataforma corporativa. 


Queremos historias reales de gente de verdad, no discursos de marketing ni contenido comercial enlatado. El ponente no viene a vender su libro. Lo invitamos a nuestra comunidad y acaba él comprando nuestro libro. 


En nuestros eventos, damos la visión completa de emprender: lo bueno, y lo malo, lo positivo y lo negativo, las victorias y los fracasos, las cosas de las que te sientes orgulloso y aquellas de las que te arrepientes.


En este libro recojo quince entrevistas que realizamos durante los cinco primeros años de Startup Grind en Barcelona, de las cuales se puede extraer más conocimiento aplicado para el lector para iniciarse en el mundo del emprendimiento.


Partiremos desde el primer evento, donde curiosamente no entrevistamos a un emprendedor, sino a alguien que nos explicó cómo salir de la zona de confort, e iremos pasando por las distintas etapas: crear la empresa, encontrar socios, encontrar financiación, negociar con fondos de capital riesgo, fichar a empleados, despedirlos, encontrar clientes (importante) y todo lo que buenamente podamos incluir en este modesto compendio de entrevistas.


Debo admitir que, de los más de cien entrevistados que hemos tenido, me ha costado mucho seleccionar a solo quince. He dejado fuera a todos aquellos que entrevisté en inglés, y me he centrado en los que entrevistamos en castellano.


Por varios motivos: primero, para tener menos donde elegir; segundo, porque el libro se escribe en castellano, así que si a alguien le pica la curiosidad, puede ver el vídeo de la entrevista en cuestión en este mismo idioma (en YouTube o en http://www.startupgrind.com/barcelona). Y, por último, para tener una excusa más para los que se quejen de que no aparecen en mi libro, muy a mi pesar.


En realidad, me habría gustado escribir un poco de cada uno. Pero no he querido excederme en la extensión del libro y tampoco quiero quedarme sin material para una segunda parte, si es que la hubiera. Entre los sesenta y pico eventos mensuales que hemos hecho y las dos conferencias anuales, tenemos material suficiente para varias ediciones, así que tiempo al tiempo.


Finalmente, me gustaría mencionar que no he creído pertinente reproducir de manera exacta las entrevistas con una transcripción literal. 


Las entrevistas que hacemos en Startup Grind son largas —de hasta una hora y cuarto—, hay referencias a hechos que entonces eran actuales y ahora ya no, y contenido demasiado técnico, a veces. Por estos motivos, he decidido adaptarlas y mezclar la transcripción literal con adaptaciones para reordenar el caos que suponen las conversaciones en vivo, donde a veces nos desviamos del tema y regresamos a él varias preguntas más tarde.


Así pues, me he propuesto hacer un resumen de las entrevistas extrayendo los puntos más relevantes de cada una, explicando los conceptos a medida que los vamos mencionando y haciendo incisos de esos que hacen que parezca que sé mucho de las cosas.


 


Espero que les guste.





HISTORIA

¿CÓMO ATERRIZÓ STARTUP GRIND EN BARCELONA?*


 



Estábamos a principios de diciembre del año 2013. Después de más de cinco años de consultoría tradicional, de traje y corbata en Deloitte y un poco menos formal en VASS, decidí dejarlo todo.

Con mis dos mejores amigos desde la infancia, Jordi Vendrell y Xavier Redó, ya llevábamos un tiempo planeando montar una empresa, pero la verdad es que no sabíamos ni por dónde empezar. Solamente sabíamos que queríamos montar una agencia de desarrollo y que se llamaría MarsBased.


Como yo soy la cara visible de la empresa, mucha gente me atribuye méritos que no son míos, como el de la visión de crear la empresa. Nada más lejos de la realidad: en las cenas de amigos, y durante algo más de dos años, Jordi nos insistió para crear una empresa.


La persistencia es uno de los rasgos característicos de los buenos emprendedores. Si Jordi se hubiera rendido, hoy no existiría MarsBased ni yo estaría escribiendo este libro.



* Nota del autor: Parte de los comentarios que hago en las entrevistas tienen sentido si se entiende toda la película. En este capítulo explico cómo llegué a Startup Grind y mi historia como emprendedor, fundando MarsBased, mi primera empresa, y la única hasta la fecha. Y si todo va bien, espero que siga siendo la única.


Si quieren ir directamente a las entrevistas a empresarios y empresarias de éxito, les recomiendo que pasen de largo este capítulo. 


Si, por el contrario, quieren empezar con una historia distinta a lo habitual, no se lo pierdan. 


Quedan advertidos.



Además, yo siempre había dicho que mi sueño era trabajar para Google. Ahora Google ya no representa, para muchos, lo que representaba antes, aunque esto no es relevante. Yo no quería ser emprendedor, yo quería trabajar para Google.


El caso es que, en una de estas cenas de amigos, Jordi nos convenció a Xavi y a mí, y durante algo más de un año estuvimos especulando con ideas, creando modelos de canvas, planes de negocios y otros documentos que, en la práctica, no tienen utilidad alguna. De hecho, hasta llegamos a desarrollar parcialmente algún producto, pero nunca terminamos de lanzarnos. 


Habiendo trabajado en tres o cuatro ideas fallidas, y por no querer dar el salto definitivo, nos dimos de bruces con una de las realidades del emprendimiento: si no vas en serio, no funcionará. Eso de dedicarle unas horitas por aquí, unas por allá, y si te apetece, un poco más los fines de semana, no suele funcionar, por regla general, y mucho menos siendo como nosotros: primerizos, jóvenes, sin contactos y sin mucho dinero.


Fue entonces cuando tuvimos la epifanía siguiente: ¿por qué en vez de querer vender productos que tenemos que financiar nosotros, con ideas que tampoco sabíamos si iban a funcionar, no nos dedicábamos a desarrollar ideas de otros, y que asumieran ellos el riesgo de venderlo por su cuenta?


En otras palabras: íbamos a montar una agencia y hacer consultoría de desarrollo como ya estábamos haciendo todos en nuestras respectivas empresas.


Los tres llevábamos tiempo trabajando en el sector, e incluso habíamos trabajado como freelance en repetidas ocasiones, pero nunca juntos.


El plan era el siguiente: empezar a hacer contactos e ir vendiendo pequeños proyectos para ir acumulando caja, e irnos incorporando progresivamente a la empresa. 


Me gustaría decir que lo teníamos todo clarísimo, y que lo habíamos planeado hasta el más mínimo detalle, pero si algo he aprendido con los años es que los emprendedores somos gente que se tira del avión y construye el paracaídas durante el descenso.


De hecho, tan poco planeado lo teníamos, que no nos llegamos a preguntar el porqué del nombre hasta pasados cuatro años, cuando mi socio Jordi comentó en una reunión que no sabía qué responder a los clientes cuando le preguntaban por el origen del nombre de la empresa, MarsBased (que vendría traducirse como «ubicados en Marte»).


Yo, que me encargo de ser la cara pública de la empresa, haciendo el desarrollo del negocio y el marketing, siempre suelo contar que somos muy fans de David Bowie, y que seguramente por eso nos sonó bien lo de Marte, en relación con la temática marciana de muchas de las canciones de Bowie (como Life on Mars?, Starman, o Ziggy Stardust, entre otras).


Los tres acordamos que era una buena respuesta, en el año cuatro de operaciones de la empresa, y que a partir de entonces la usaríamos como respuesta oficial. Lástima que David Bowie muriera en enero de 2016 y no pudo convertirse en el CEO de MarsBased. Habría sido, cuanto menos, curioso.


Todo este rodeo es para decir que no, que no tenía nada planeado, y decidí dejar mi trabajo. Más que nada, porque desde el principio hemos querido hacer las cosas bien, y yo tenía por contrato una cláusula de exclusividad o de no competencia, así que entré en recursos humanos de VASS para anunciarlo, un día cualquiera.


—Hola, Alba, verás, ¿recuerdas que te comenté que tenía ganas de tomarme un tiempo, para estudiar un MBA o viajar un poco?


—¡Hola, Àlex! Claro, ¿qué vas a hacer al final? 


—Pues he pensado en irme a San Francisco. Quiero aprender de los mejores. Allí todo es tecnología e innovación, y seguro que un tiempo allí me permitirá aprender muchísimo.


—¡Suena genial! ¿Qué vas a hacer, entonces? Habías comentado que te tomarías una excedencia, ¿no?


—En verdad, no. Venía a despedirme con los quince días de antelación reglamentados.


Y así es como sucedió. Yo ya sabía que después de San Francisco no querría volver. Ya no a la empresa, sino al sector de la consultoría tradicional en general. Quizás, ni a Barcelona.


El día de Navidad de 2013, tomé un vuelo hacia San Francisco. Allí pasaría tres meses que me cambiarían la vida. 


Para empezar, yo quería empezar el año nuevo (y vida nueva) en otra ciudad y otro continente, en pos de buscar una ciudad que pudiera ser mejor que Barcelona para establecerme, porque Barcelona, por entonces, a nivel de emprendimiento, ni fu ni fa, y los desarrolladores teníamos sueldos muy por debajo de los que se cobraban en otras ciudades importantes.


Debo admitir que llegar por Navidades no fue una decisión acertadísima: la ciudad de San Francisco se vacía por esas fechas porque en San Francisco no hay nadie autóctono. 


Conocer a gente iba a ser complicado. Encontrar clientes, más todavía.


Lo bonito de no tener nada que perder es que uno se permite ser más ingenioso que nunca, y visto esto, decidí apuntarme a eventos y actividades para turistas y para gente que se quedaba en la ciudad por esas fechas. Fui tanto a eventos de tecnología como a un evento de un hostel que eran unas olimpiadas de beber cerveza.


Un evento de esta naturaleza, si se organiza en España, estaría lleno de estudiantes y de desocupados, e incluso de cualquier tipo de personas. 


Ahí, en San Francisco, éramos 300 personas, en equipos de 8, y mis compañeros eran gente como un project manager de Cisco, un desarrollador de Facebook, un traductor de Apple, un inversor y otros perfiles por el estilo. De beber, no sabían mucho, pero seguro que era un buen inicio para hacer contactos en Silicon Valley. De hecho, a día de hoy me sigo viendo regularmente con un par de ellos, y les escribo siempre que voy de visita.


Entre evento y evento, iba dando forma a MarsBased conjuntamente con mis dos socios. Uno en Balaguer, otro en Barcelona, y yo en la otra punta del mundo, en San Francisco.


Lo bueno de montar una agencia de desarrollo es que es un tipo de empresa que no requiere gran cosa: ni oficina, ni empleados (más que nosotros mismos), ni inversión, ni nada de nada. Solamente requiere clientes, y a través de los proyectos que haces para ellos, vas financiando los gastos de la empresa y la haces crecer.


Así, y a través de contactos de mis contactos, empecé a conocer a gente, que es el primer paso para conseguir clientes. Porque si no te conoce nadie, nadie te va a contratar.


Un buen día, fui a un evento para desarrolladores y decidí presentarme en sociedad, con tan buena suerte que un chico de Ponferrada que reside en San Francisco, me vio y decidió buscar nuestra página web. Al cabo de un par de horas, nos mandó su currículum para trabajar con nosotros.


Me dio hasta vergüenza responderle que todavía no nos habíamos ni siquiera registrado como empresa y que aún no teníamos proyectos, pero que de buena gana le invitaría a un café para conocernos, y así fue.


Marcos Iglesias, así se llama, es desarrollador, y por entonces hacía de freelance. Él buscaba algo más estable para poder desentenderse de la parte de negocio y poder centrarse en desarrollar. Pensó que trabajando en una agencia sería más feliz.


Lo bueno es que buscaba desprenderse de algunos clientes y, sobre todo, tener a alguien a quien poderle pasar los clientes a los que no podía atender en picos de trabajo, así que nos cedió uno. 


Este pequeño cliente, aunque fuera un contrato pequeño por una web de reservas para un restaurante, fue lo que nos impulsó a formalizar la empresa y así poder firmar el primer contrato y cobrar nuestro primer proyecto.


Sobre el papel suena fabuloso, pero el cliente apenas nos pagó una tercera parte del proyecto antes de cerrar el restaurante. Esto, sumado a los costes de formalizar una empresa y a las cuotas de autónomos, dejó a la empresa en una situación en que no le quedaba capital más que para sobrevivir un par de meses, a lo sumo.


Así que si tengo que resumir nuestra experiencia como empresarios en España en pocas palabras es que nos va bien a pesar de haberlo hecho todo legal y siempre con buena fe, lo cual es ya una gran hazaña. En el capítulo de Justo Molinero volveré sobre este tema.


A pesar del impago, como realmente no estábamos cobrando sueldos, decidimos continuar y seguir buscando clientes.


En mi misión de conocer a más gente —y más clientes— decidí ir a una conferencia, a probar suerte. 


Una en concreto me llamó la atención: Startup Grind, con una lista de ponentes estelar (fundadores de LinkedIn, Airbnb, YouTube, inversores famosos como Dave McClure, Mark Suster y Ben Horowitz, e incluso el rapero MC Hammer) y me encajaba por fechas.


Startup Grind, además de sus eventos mensuales, celebraba por entonces una conferencia anual en San Francisco, para unas dos o tres mil personas.


La conferencia era cara de cojones —perdón— porque costaba alrededor de 600 euros. Decidí buscar en la web si había algún descuento para gente con pocos recursos, o estudiantes o voluntarios en general, pero como ya quedaba poco para la conferencia, no me dejaron ser voluntario. Para compensar, me dieron un descuento del 50% y decidí que iba a tratarlo como una inversión en mi futuro. Y así fue.


Lo relevante no fue la conferencia en sí, sino que, escudriñando la web, vi que Startup Grind se estaba expandiendo y buscaban gente en las principales ciudades europeas, como Barcelona, Ámsterdam, Moscú y Berlín, entre muchas otras. Por aquel entonces, Startup Grind ya estaba en unas 40 ciudades en todo el mundo, y todo apuntaba a que seguiría creciendo, con su modelo de franquicias.



La misión de Startup Grind es ayudar a todos los emprendedores del mundo.

Derek Andersen (CEO de Startup Grind)



Como no he ganado casi nunca nada en la vida (lo último fue una cinta de casete del Club Súper3 cuando era un crío), decidí probar suerte y postularme. Así, tendría dos proyectos: MarsBased y Startup Grind. Pensé que probando suerte con dos billetes en la lotería tendría más suerte que con uno solo.


Lo que no podría imaginar, ni en mis mejores sueños, es que los dos irían tan bien.


A día de hoy, en Startup Grind Barcelona, hemos llevado a cabo más de 60 eventos mensuales en Barcelona y estamos a las puertas de nuestra tercera conferencia anual, que congregará a unos mil asistentes. Barcelona fue elegida la mejor ciudad de Startup Grind de todo el mundo en el año 2016, gracias a nuestra labor como equipo, nuestra media de participantes de más de 150 por evento, el hecho de no haber fallado ni un mes desde abril de 2014, la calidad de nuestros ponentes y la excelente comunidad de fieles seguidores que tenemos.


Además de Barcelona, también lidero el chapter de Andorra junto a otro buen amigo, Ferran Martínez, y desde 2015 soy el director regional de Startup Grind en el suroeste de Europa, cubriendo unos 30 chapters en ocho países distintos: España, Andorra, Portugal, Malta, Italia, Francia, San Marino y Gibraltar, que, a pesar de no ser un país, por ubicación geográfica me queda mejor a mí que a otro director regional.


Entre los dos equipos, Barcelona y Andorra, sumamos más de 10 personas y somos un referente dentro de Startup Grind como ejemplo de saberlo hacer bien, por delante de ciudades mucho más grandes como Berlín, París, México DF, Moscú o Pekín.


Por otro lado, en MarsBased somos un equipo de 15 personas que trabaja con instituciones públicas, grandes corporaciones y startups de varios países distintos. Llevamos cinco años haciendo proyectos web y móvil con tecnologías y metodologías punteras, con los mejores desarrolladores del universo, cada uno desde su casa, porque no tenemos oficina ni pensamos tenerla a corto ni a medio plazo.


No me gusta admitirlo, porque siempre he querido separar las dos cosas, pero creo que es difícil explicar por qué una va bien sin mencionar a la otra. No quiero que la gente piense que organizo Startup Grind para beneficio de MarsBased: nada más lejos de la realidad.


Derek Andersen, CEO de Startup Grind, no las tenía todas cuando me entrevistó. Normalmente solo admitían a gente reconocida en sus respectivos ecosistemas, a emprendedores locales o perfiles muy conocidos, para facilitar que el proyecto saliera adelante.


Yo no era ni lo uno ni lo otro, y a día de hoy todavía me pregunto qué vio Derek en mí, pero decidió jugársela. No tenía trabajo, ni ahorros, ni una empresa, ni nada de nada.


Derek es, como buen emprendedor, un visionario.


¡Empezamos!





1.

SALIR DE LA ZONA DE CONFORT 


con Marc Vicente


 



Todo el tiempo que una persona emplea en organizarse, 


aunque a veces parezca que requiere mucho tiempo, a la larga 


tiene un retorno extremadamente positivo.


 


 


 



Fecha de la entrevista: 29 de abril de 2014


Nombre: Marc Vicente 


Cargo: CEO


Empresa: Rakuten Spain


Año de fundación: 1997


Core business: E-commerce


Un libro: El círculo de la innovación, de Tom Peters.


Curiosidades: El padre de Marc tiene el sitio web especializado en quesos más grande del mundo (www.mundoquesos.com). Por otro lado, por causa de una apuesta, tuvo que ir un día vestido de lemming a la oficina.



Elegimos a Marc Vicente como primer ponente porque uno de los artífices de Startup Grind Barcelona, Àlex González, tenía su contacto de cuando en una anterior empresa había trabajado para Marc, que por entonces estaba en el equipo directivo de Spanair. Àlex, por su parte, trabajaba en VASS, donde yo lo conocí, y de hecho fue la segunda persona a la que llamé para montar Startup Grind.

La primera fue Carlos Cruz, un buen amigo al que conocí cofundando una asociación de estudiantes de intercambio en nuestra universidad, la Pompeu Fabra, en el año 2009. La asociación forma parte de la red internacional de ESN (Erasmus Student Network) y, visto en perspectiva, tiene una serie de paralelismos con Startup Grind que darían para llenar otro libro.


 


¡El primer evento!


 


En Startup Grind no siempre entrevistamos a emprendedores ni a propietarios de startups. Tampoco en todos los negocios invitamos a empresas digitales y, de hecho, decidimos apostar por alguien del mundo corporativo para nuestro primer evento.


El 29 de abril de 2014 fue la fecha del primer evento de Startup Grind en Barcelona. Unas semanas antes habíamos presentado en sociedad la iniciativa e hicimos un evento gratuito en las oficinas de itnig, una aceleradora de startups del barrio del Poblenou, en Barcelona.


Para nuestro primer evento oficial, ese 29 de abril de 2014, elegimos a Marc Vicente porque se le considera uno de los expertos en e-commerce a nivel español, y por ello fue nombrado CEO de la división de Rakuten, el gigante de e-commerce Japonés, en su desembarco en tierras españolas.


Siempre recordaré mucho ese evento, porque de todos los que hemos llevado, probablemente es en el que el entrevistado ha sufrido más canalladas por nuestra parte.


En el primer evento, ¡sí, señor! Marcando estilo.


Cuando presenté a Marc, enumeré la increíble lista de empresas en las que ha trabajado y los cargos que ha ocupado. Marc había estado trabajando en Lastminute.com para aprender del sector de los viajes, luego en una empresa de antivirus (AVG), después pasó a ser director de operaciones en Spanair y finalmente en Akamon Games, para aprender del sector de los videojuegos.


Sin embargo, decidí empezar fuerte: pusimos una imagen de fondo con el portal de Mundoquesos.com, y le pregunté por él. Toda una declaración de intenciones, que suscitó risas y carcajadas tanto de Marc como del público.


Marc nos comentó que su padre es un experto catador de quesos y tiene la base de datos de quesos más grande del mundo en español. A modo de anécdota, destacó que le ayudó a armar el sitio web; como veremos posteriormente, Marc hace mil cosas, y todas muy bien.


Pasado el momento de Mundoquesos, Marc empezó hablando de la practicidad de los eventos y las presentaciones en sociedad: «Yo no creo en las ideas. Soy una persona que cree en la ejecución», refiriéndose a los proyectos de la gente que había conocido en la hora de networking previa a la entrevista.


Lo de que una idea no vale nada y que la ejecución lo es todo en el emprendimiento es una creencia bastante popular en el sector. Aviso al lector de que este pensamiento aparecerá con distinta forma a lo largo y ancho del libro, pero siempre con la misma esencia.


Una vez presentado Marc, entremos de lleno en el tema de este capítulo.


 


 


Salir de la zona de confort


 


Marc, como se dice en latín académico, es un culo inquieto. 


Estudió turismo, pero luego hizo un máster en Business Intelligence, y después prosiguió con la carrera profesional que he listado anteriormente, saltando de sector en sector para aprender de todos ellos.


Las personas que hacen tantas cosas suelen ser extremadamente efectivas y eficientes. Marc tomó decisiones de qué estudiar y dónde trabajar sin tener mucha idea de lo que quería hacer, pero para cada etapa trazó un plan. De ahí, la idea de huir de la zona de confort, que fue el gran tema de la noche.


«Para emprender y para hacer grandes cosas, hay que forzarse a huir de la zona de confort», espetó Marc. 


Para mí, la zona de confort es dejar de aprender y dejar de evolucionar. Con lo cual, intento salir de ella siempre.


Para muestra, un botón: «Tengo track records curiosos: nunca he hecho el mismo trabajo más de 18 meses... Eso es lo que me ha hecho evolucionar y aprender muy rápido en todos estos entornos».


Es por todo esto que Marc cree que sus mejores fichajes son siempre por actitud, y no por aptitud, que es una creencia bastante establecida en el sector startup, pero no tanto en el sector de las grandes multinacionales, como Rakuten, el gigante japonés del e-commerce.


De hecho, Marc comentaba que, paradójicamente, «donde más he aprendido del sector startup y del emprendimiento en general es dentro de Rakuten», y que a pesar de no ser su empresa, «puedo operar y manejar la empresa con gran libertad, siempre que esté de acuerdo con el modelo de negocio corporativo».


Suelo desconfiar de la gente que viene del sector corporate y dice «en realidad somos como una startup», así que le pregunté qué hacía en realidad para ser como una startup en su filial de Rakuten en España. «¿Trabajar veinte horas al día cuenta?», soltó en tono de broma, para luego ofrecer la respuesta verdadera: «Al ser parte de una empresa tan grande, Rakuten me ha pedido hacer un papel multifuncional. Por una parte, soy la cara visible de la empresa, en prensa, con partners y proveedores, y demás, y esa es la parte que menos me gusta, pero hay que hacerla. Por otro lado, por ser una empresa nueva, trabajamos de manera salvaje y muy desorganizada».


Siempre dicen que la tarea de un CEO es hacer las cosas que tiene que hacer el 90% de su tiempo, y las cosas que le gusta hacer el 10% restante.


Marc comentó que había intentado aplicar lo aprendido en anteriores empresas, así que había estado muy implicado en la parte operacional de levantar la empresa y poner procesos en marcha, lo que les permitió ejecutar a una velocidad superior a la que lo habían hecho hasta entonces. 


«Aunque es muy importante salir de la zona de confort y moverte rápido, también lo es saber ser paciente y esperar al momento adecuado para hacer lo que quieres». Y concluye con una anécdota de un fracaso personal: «Esto lo aprendí cuando me ofrecieron un cambio de proyecto en una de mis anteriores empresas, y en seguida vi que no me gustaba nada: ni el equipo, ni el proyecto, ni las maneras de operar, ni nada de nada. Sin embargo, esperé durante un año o un año y medio hasta que me llegó otra gran oportunidad, un nuevo proyecto, y di el salto otra vez. También es importante saber esperar».


 


 


Gestión y motivación de equipos


 


Después del repaso a su historial laboral, decidimos centrarnos en la gestión de equipos. Desde equipos comerciales a equipos técnicos, pasando por equipos de desarrolladores e incluso empresas enteras, Marc ha tenido que gestionar a mucha gente a lo largo de su carrera.


Solo hay una manera de explicar por qué ha tenido una carrera tan fulgurante, pasando en pocos años a niveles de dirección en empresas tan importantes, y es que Marc hace las cosas de un modo distinto al resto. ¿Es tal vez esto lo que le hace ser como un emprendedor?


Durante su etapa en Akamon, la empresa de videojuegos de Barcelona, Marc lideró un espectacular crecimiento en la línea de negocio y ventas.


Le formulé una pregunta seria, sobre cómo había conseguido ese crecimiento y qué había hecho de manera diferente a los demás departamentos. 


Cuando Marc empezó a responder, se dio cuenta de que había caído en la trampa: habíamos ejecutado la segunda sorpresa de la noche, que consistió en poner su foto vestido de lemming en la oficina.


Marc no se podía creer que la hubiéramos encontrado: «No me lo puedo creer. Nunca me habían hecho esto», comentó resignado, y aunque debo admitir que fue un movimiento arriesgado, salió genial. A día de hoy, Marc es uno de los mayores fans que tenemos y participó una segunda vez como ponente, tres años después, pero sé de buena gana que vendría cada mes, si se lo pidiera.


Marc nos contó la historia del disfraz de lemming.


«Soy un gran admirador de la gamificación en todos los entornos de trabajo. También en la motivación de mi equipo, y lo llevé a un extremo que funcionó demasiado bien.


»A final de mes teníamos que llegar a unos objetivos que costaban mucho, y básicamente le dije a mi equipo que no había mejor manera de motivarlos que ponerme a su disposición para hacer el ridículo. Si llegaban al objetivo X, me vestiría de lemming.


»Los cabrones lo consiguieron y efectivamente tuve que pasar un día entero vestido de lemming. Algo que hice con muchísima dignidad. Incluso ese día firmé un contrato... Creo que yo fui el que se lo tomó con más normalidad, ese día». 


Ante nuestras preguntas sobre cómo gestiona a sus equipos a nivel operativo, expuso que hacen reuniones diarias: «Con la mayoría de los equipos hacemos reuniones de catch-up diarias. Son extremadamente cortas, de entre 5 y 10 minutos. A partir de aquí, cada uno se dedica a operar en sus tareas y al final del día volvemos a hablar para evaluar qué hemos conseguido».


Otra cosa a tener en cuenta es la gestión de expectativas y cómo comunicarse con el equipo, algo que quiso destacar Marc: «El ritmo de trabajo en Rakuten es extremadamente brutal y en eso soy muy transparente. A veces, demasiado. Hay gente que no consigue adaptarse a ello».


Pero el trabajo duro tiene más de una recompensa. Por ejemplo, en Rakuten se es muy transparente. «Por otro lado, todos los empleados pueden ver los números de la empresa: cuánto se gasta en marketing, viajes, etc. Esto, evidentemente, genera una discusión que creo que es sana, y, por lo tanto, la transparencia también es clave para gestionar equipos. Más allá de la transparencia, es remar todos en la misma dirección, pero siempre de manera muy, muy salvaje».
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