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Introducción 


			

			



			La brillantez, la pasión y la energía de Steve fueron la fuente de incontables innovaciones que enriquecieron y mejoraron la vida de todos. El mundo es inconmensurablemente mejor gracias a Steve. 




			Declaración de la empresa Apple Inc., 




			5 de octubre de 2011 


			

		




			



			 






			«Seguid hambrientos, seguid locos.» 




			Esto es lo que Steve Jobs nos dijo el 12 de junio de 2005, cuando pronunció su famoso discurso en la ceremonia de graduación de la Universidad de Stanford. 




			En este discurso explicó tres historias: una sobre «conectar los puntos», otra sobre el amor y la pérdida, y la tercera sobre la muerte. Fue un discurso conmovedor. Emocionó a toda la audiencia. Además de al público de Stanford, también nos emocionó a muchos otros, a los muchos fans de Jobs que nos habíamos enterado de su diagnóstico de cáncer un año antes. 




			Ha emocionado a mucha gente desde entonces. 




			Entre todos los discursos de graduación, el discurso de Steve de 2005 es el claro vencedor, tal y como lo confirma el número de visitas en YouTube. El 10 de septiembre de 2011, Steve Jobs encabezaba esta carrera con una cómoda ventaja. El discurso de 2005 había tenido 5.268.012 visitas. Los finalistas eran Randy Pausch, el profesor de Carnegie Mellon que posteriormente se convirtió en escritor, con 1.371.075 visitas; Will Ferrell, con 1.176.606 visitas a su discurso en Harvard en 2003, y Oprah, con 716.982 visitas a su discurso de 2008 a un público parecido en Stanford. 




			Desde entonces, todos seguíamos el ejemplo y el sabio consejo de Steve. El 10 de octubre de 2011, el mismo discurso de Stanford había sido visto 11.022.670 veces. Se trata de un incremento de aproximadamente seis millones de visitas en los cinco días posteriores a su fallecimiento el 5 de octubre de 2011. 




			Creo que no hay mejor forma de medir la veneración de los seguidores de Steve, que lo aclaman desde todas partes. ¿Qué otro ejecutivo ha sido tan cercano? ¿Qué otro ejecutivo ha conseguido tanta atención en el mundo de los negocios, en el académico y en el de los consumidores? ¿Cuánta gente, además de los cuarenta mil empleados de Apple, lo considera un gran ejemplo y uno de los líderes del mundo libre? 




			Yo vi las flores. Yo vi las manzanas. Yo vi personalmente las fotos, las cartas y todos los demás objetos que constituían un gran monumento conmemorativo delante de la sede central de Apple de Cupertino en el One Infinite Loop.1 El sábado siguiente a la muerte de Steve, estos recuerdos habrían cubierto una pista de tenis. Los depositados delante de las 357 tiendas de Apple de todo el mundo, aunque no tan numerosos, eran igualmente conmovedores. 




			¿Cómo se ganó este estatus? ¿Cómo se convirtió en un gurú? ¿Cómo consiguió el reconocimiento como uno de los grandes líderes tecnológicos del mundo y como uno de los grandes líderes de todos los tiempos? ¿Cómo consiguió Steve «vencer» a Microsoft y a Bill Gates, que controla más del 80 por ciento del mercado de los ordenadores personales y es cinco veces más rico que Steve? ¿Cuántos de nosotros, incluso aquellos que no tenemos productos de Apple, le veneramos por lo que hizo y deseamos poder imitar una parte de su genio innovador y su fórmula de liderazgo? 




			¿Cuántos de nosotros, especialmente en el mundo de los negocios, deseamos poder alcanzar el estatus que proporciona el nombre de una marca? ¿Y no sólo el nombre de la marca, sino nuestro nombre de pila como marca («Steve»)? No Michael Jordan, sino simplemente «Mike». Sólo como Mike. Ser como Mike. No Steve Jobs, sino simplemente Steve. Steve, una verdadera superestrella. 




			El presidente Barak Obama probablemente lo resumió mejor que nadie: «El mundo ha perdido un visionario. Y no hay mejor tributo al éxito de Steve que el hecho de que en casi todo el mundo la gente se enteró de su muerte a través de un aparato que él había inventado». 




			



			 






			
380.000 millones de dólares 




			Los líderes pueden ser adorados y admirados por una amplia gama de razones, desde su apasionante personalidad y humor hasta su papel en la salvación de un país. Los líderes empresariales son admirados por crear negocios con éxito. En este sentido, el legado de Apple Inc. habla por sí solo: 380.000 millones de dólares. Éste es el valor que el mundo financiero, también conocido como mercado de valores, le da a Apple Inc. 




			Se trata sólo de un número, ¿verdad? Puede no parecer mucho en el mundo actual de déficits presupuestarios billonarios, de programas TARP2 de 700.000 millones de dólares, etcétera. Pero para una empresa es muchísimo. 




			Esto hace de Apple la empresa manufacturera que cotiza en bolsa más grande del mundo. Y a pesar de que Apple y el gigante petrolero ExxonMobil compiten por el honor de ser la mayor empresa del mundo, la historia de Apple es mucho más inspiradora. ¿Por qué? Porque Apple fabrica un «producto», un producto que debe venderse en un mercado competitivo. 




			Apple debe vender un producto que absolutamente nadie quiere o desea y que debe ser mejor que el de la competencia si aspira a que suene la caja registradora. 




			¿Podemos decir lo mismo de los productos petroleros? De ninguna manera. De hecho, las cinco empresas siguientes en el ranking según su capitalización bursátil producen petróleo, metales o mueven dinero, pero no producen nada complicado ni que deba someterse al juicio de los consumidores, tal y como los productos de Apple deben hacer. 




			De hecho, bajando en la lista hasta el número siete aparece Microsoft, la siguiente compañía que realmente hace algo, y uno se pregunta si cumple los mismos requisitos que Apple. Parece que poca gente realmente «quiere» los productos de Microsoft, pero igual que con el petróleo crudo y los productos refinados, deben comprarlos y usarlos. No tienen alternativa: igual que el petróleo, te llevan hacia donde vas; son un estándar industrial. 




			El caballo de carreras de Apple superó al caballo de tiro de Microsoft con una capitalización bursátil de 222.000 millones de dólares en mayo de 2010. Puede apreciarse lo rápido que corría el caballo, ya que a finales de 2011 Apple estaba en 380.000 millones de dólares mientras que su eterno rival estaba atascado en los 228.000 millones. En el momento en que Apple superó a Microsoft, Exxon seguía todavía en el número 1 con 279.000 millones de dólares, pero desde entonces ha conseguido mantener sus posiciones con 358.000 millones. 




			Esto es bastante impresionante. Pero la meta, estar en primera posición o en cualquier otra, no es lo realmente importante. Lo que hace que la historia de Apple sea tan asombrosa no son solamente sus productos excepcionales y su éxito financiero, sino el contexto en que la empresa se ha creado. 




			Debe tenerse en cuenta que Apple tiene sólo treinta y cinco años. A pesar de que Microsoft también ascendió rápidamente en los rankings, ¿cuántas empresas han crecido tanto y tan rápidamente? ¿Sin fusiones y prácticamente sin adquisiciones? Ninguna. Si se tiene en cuenta que el valor de Apple rondaba los 3.000 millones de dólares en 1997, momento en que Steve Jobs regresó y tomó el timón, y 10.000 millones en 2003 antes de que el iPod despegara realmente, Apple, bajo el liderazgo de Steve, ha creado sin ninguna duda más valor y lo ha hecho más rápidamente que cualquier otra empresa en la historia. 




			La evidencia es incuestionable. A pesar de que, tal como veremos, Steve Jobs dista mucho de ser un líder empresarial de «manual», sabemos qué es lo que aportó a Apple en términos de conocimiento del cliente, visión, conocimiento sobre el producto y genio del marketing. Compartiremos todo eso en este libro. También sabremos qué pasó cuando Apple estuvo en manos de otras personas, algo que sucedió más de una vez en su corta historia. No fue agradable. 




			



			 






			
Anatomía de una superestrella 




			El consultor de innovación Nicholas Webb, en su libro The Innovation Playbook (Wigley, 2010), ofrece una lista de características, extraídas en gran medida del mundo de los deportes, que definen a una superestrella: 




			



			 






			• Las superestrellas son sistemáticamente mejores que el resto. 




			• Se puede confiar en que las superestrellas cumplan con su cometido. 




			• Las superestrellas son modelos que seguir; uno quiere ser como ellas. 




			• Las superestrellas son buenas en todos los aspectos del juego, no sólo en una parte. 




			• Las superestrellas (habitualmente) tienen una personalidad equilibrada y accesible, acorde con su talento. 




			• Las superestrellas son jugadores de equipo y hacen que todos los demás sean mejores. 




			• Si las superestrellas fueran una cultura, uno se sentiría cómodo formando parte de esa cultura. 




			



			 






			Usando este estándar, Steve obtiene un buen resultado, ¿verdad? De hecho, es difícil no verle como al Michael Jordan, al Wayne Gretzky, al Willie Mays o al Martin Luther King de los negocios y la tecnología. 




			Es un mundo que no ha producido demasiadas superestrellas y, ciertamente, ninguna con el reconocimiento mundial de Steve. Ninguna que merezca monumentos con flores o manzanas. 




			



			 






			
La idea central 




			Podemos rendir culto al altar de Apple o a Steve Jobs todo lo que queramos, pero quiero ser claro sobre el objetivo de este libro. 




			



			 






			• Y Steve Jobs, ¿qué hubiera hecho? no es una biografía de Steve Jobs. 




			• Y Steve Jobs, ¿qué hubiera hecho? no es una historia de Apple Inc. 




			



			 






			Biografías de Steve Jobs e historias de Apple ya se han hecho, y se han hecho bien. No hay necesidad de otro libro de «yo también» en las estanterías de las librerías. Ya pueden encontrarse diversos títulos que se centran en la innovación, cómo Apple innova y cómo Steve Jobs apoyó y dirigió la innovación. 




			El objetivo de Y Steve Jobs, ¿qué hubiera hecho? no es simplemente recopilar o contar los éxitos de Apple y de Steve Jobs. Es capturar la esencia de lo que ha hecho Steve Jobs como «líder». Trata sobre lo que usted puede llevarse del estilo y del éxito de Steve, y aplicarlo en su propia organización. Por supuesto, gran parte del éxito de Steve se basaba en la innovación, y crear una cultura de la innovación es un componente fundamental del éxito de su liderazgo. 




			Nosotros, como líderes, tenemos la responsabilidad de gestionar la innovación en nuestras organizaciones. Una organización que no innova yace muerta en el agua, a punto de ser hundida por el progreso de la tecnología, la competencia o ambos. Una organización que no innova no está dando respuesta a sus clientes, ni está dando respuesta al mundo exterior. 




			Sin duda, Steve innovó correctamente. Pero había algo más, algo que iba más arriba y más lejos, que hizo que millones de personas le siguieran, millones tanto dentro como fuera de su empresa. Había algo que nos hizo sintonizar esa conferencia en Stanford, dejar flores delante de las tiendas de Apple y detenernos y reflexionar el día de su muerte. Hay algo que va más arriba y más lejos que la imagen de «Thomas Edison se reúne con Willy Wonka» que algunas veces se ha utilizado para describir a Steve. 




			Steve Jobs ha demostrado ser tanto un titán de los negocios norteamericanos como de nuestra experiencia personal. Nadie más en la historia se ha acercado tanto a alcanzar este estatus. 




			El mundo es inconmensurablemente mejor gracias a su existencia. Y Steve Jobs, ¿qué hubiera hecho? intenta captar cómo lo hizo. 




			



			 






			
Un mapa hacia la excelencia 




			Y Steve Jobs, ¿qué hubiera hecho? tiene dos partes. Los primeros tres capítulos proporcionan un poco de contexto, un «núcleo» (con perdón) sobre la historia de Apple mezclada con la biografía personal de Steve como base para entender su estilo de liderazgo. A continuación se examinan las visiones convencionales actuales sobre liderazgo y se evalúa en qué sentido Steve era diferente, para llegar al modelo de liderazgo en seis partes de Steve Jobs. 




			Los seis capítulos restantes cubren las seis partes de este modelo: Consumidor, Visión, Cultura, Producto, Mensaje y Marca. En la medida de lo posible, expongo cada una de las piezas cruciales del estilo inigualablemente «elegante» y «simple» de Steve, para capturar qué es lo que usted puede hacer para «pensar diferente» en su negocio y en su organización. 




			Continúe leyendo, siga hambriento y siga loco. 




			



	    


	 	

	    

            



			 






			Capítulo 1 




			



			 






			
Nacer 


			

			



			Para mí, un ordenador es el instrumento más extraordinario que hemos inventado. Es el equivalente a una bicicleta para nuestras mentes. 




			Steve Jobs, 1991 


			

		




			



			 






			Sin lugar a dudas, toda la historia de Apple empezó con el nacimiento de Steve Jobs, que precedió al de Apple sólo veintiún años. Los primeros fueron formativos y reveladores, y son claramente una gran parte de la historia de Apple y del desarrollo del estilo de liderazgo de Steve. 




			Los primeros años de Apple obviamente representan una fase muy creativa y emprendedora de la vida y la carrera de Steve. Su arte como vendedor fue vital para hacer que el producto despegara. Su visión contracultural contribuyó a que toda la empresa se mantuviera alejada de la opinión imperante de que los ordenadores eran algo que pertenecía a los centros de gestión de datos y que sólo debían ser manejados por profesionales. Steve fue capaz de ver más allá del statu quo, dándose cuenta de lo que los ordenadores podían hacer, especialmente si se combinaban con el software apropiado, y supo cómo vender esta idea al público. 




			Lo que Steve dirigía en esa época era esencialmente una empresa de garaje, pero también demostró su valía para dirigir a grandes grupos en la consecución de logros técnicos y de producto. A pesar de que parecía ser consciente de que necesitaba a directivos con experiencia a su lado («supervisión adulta»), no compartía necesariamente sus puntos de vista. 




			Más adelante empezó a sospechar del estilo de pensamiento corporativo y de la burocracia, y finalmente dejó Apple después de una pelea con el entonces director ejecutivo, John Sculley, y el consejo de administración, a pesar de que muchos de los directivos habían sido elegidos directamente por el propio Steve. Pero ¿podía esto terminar con la carrera de Steve como innovador, emprendedor y líder? Precisamente todo lo contrario. Llevó a un asombrosamente exitoso «renacimiento» diez años después (que se explica en el capítulo 2). 




			



			 






			
Adopción temprana 




			La llegada al mundo de Steve Jobs no fue nada convencional. Nació en San Francisco el 24 de febrero de 1955. Sus padres, de veintitrés años, eran estudiantes de posgrado de la Universidad de Wisconsin. Su padre, un sirio llamado Abdulfattah «John» Jondali, más adelante se convertiría en profesor de ciencias políticas y su madre, Joanne Simpson, en patóloga del habla. A pesar de que la pareja más adelante se casó y tuvo otra hija, la novelista Mona Simpson, decidieron entregar a su hijo en adopción. 




			Fue adoptado por Paul y Clara Jobs, de Mountain View, California, una comunidad suburbana que en esa época estaba creciendo mucho y que se encuentra unos 72 kilómetros al sur de San Francisco, unos 16 kilómetros al sur de la Universidad de Stanford y al lado de lo que más adelante se convertiría en el corazón de Silicon Valley. 




			Los padres biológicos de Steve impusieron una condición al elegir a los padres adoptivos: tenían que ser licenciados universitarios. No está claro por qué esta condición fue ignorada, pero ninguno de sus padres adoptivos acabó los estudios universitarios; de hecho, su padre adoptivo ni siquiera acabó el instituto. Sin embargo, dedicaron todos sus ahorros a enviar a Steve a la universidad. Eran padres afectuosos y apoyaron todo lo que el curioso y enérgico Steve quería hacer. 




			Y sí, Steve fue a la universidad: a la de Reed, una universidad privada de humanidades situada en el interior de los suburbios forestales de Portland, Oregón. Fue durante un semestre y luego lo dejó. 




			Pero antes de esto, Jobs fue a escuelas locales convencionales, el instituto de Cupertino y el instituto Homestead, ambos a menos de 3 kilómetros de donde está actualmente la sede central de Apple. A principios de los años setenta, el área del Sur de la Bahía1 estaba cambiando rápidamente, sustituyendo las huertas por nuevos suburbios atractivos y limpios con calles bonitas, muchos árboles y casas de color tierra para todo el mundo. 




			No todo era moderno; Moffett Field, uno de los puntos de referencia de la zona, tenía (y todavía tiene) dos grandes hangares que fueron construidos originalmente para albergar dirigibles. Todavía hoy en día, en el cruce de calles más cercano a la sede central de Apple, destaca una fábrica donde se procesan ciruelas. Pero, en general, el área suponía una gran novedad y generaba mucho entusiasmo. Estaba cerca de la Universidad de Stanford, donde se llevó a cabo la investigación básica y el desarrollo que condujeron primero a la creación del transistor y después de los semiconductores y de las placas de circuito impreso. El boom de la alta tecnología estaba empezando. 




			Steve disfrutó del buen clima y del ambiente del área del Sur de la Bahía igual que habría hecho cualquier otro adolescente. Pero también desarrolló una gran fascinación por la electrónica. Antes de los diez años ya asistió a una demostración de ordenadores (en realidad eran sólo terminales) en el centro de investigación Ames de la NASA, situado en Moffett Field (el lugar de los hangares para dirigibles). A partir de este momento, Steve realmente se hizo un sitio entre los muchos ingenieros y profesionales del negocio de la alta tecnología. 




			Mientras estaba en el instituto, Steve, después de las clases, asistía a conferencias en la empresa Hewlett-Packard en las afueras de Palo Alto (donde se ubica Stanford). En 1970, un amigo común le presentó a su primer socio y genio de la tecnología, Steve Wozniak (conocido como Woz), que durante cinco años fue su superior. Woz, que también había ido al instituto Homestead, estudiaba en la universidad pero también trabajaba en HP. Durante el verano de 1972, Steve Jobs trabajó allí como empleado temporal junto con Steve Wozniak. 




			Éste trabajaba como técnico en lo que finalmente se convertiría en un miniordenador. Steve Jobs se preguntó si se podría fabricar y vender un ordenador con una única placa de circuito impreso. 




			



			 






			
Circuito abierto 




			Sin embargo, la idea tardó en dar frutos. Steve se graduó en el instituto y se marchó a Reed para el semestre de otoño en 1972. Pero para entonces ya era una persona muy creativa y había adoptado el lema que aplicó durante años: «Haz lo que te gusta hacer». La estructura universitaria no era algo que a Steve realmente le gustara. Empezó a explorar otras posibilidades. Quería algo con lo que se pudiera apasionar. 




			En este punto de su vida no tenía ni idea de qué es lo que ese algo era realmente. Pero incluso en ese momento ya estaba bastante claro que ese algo no iba a encajar en la senda convencional que la mayoría de la gente en esa época aspiraba a seguir: ir a la universidad, obtener un título, conseguir un empleo y hacerse un lugar entre los pesos pesados. Steve era diferente. 




			En lugar de esto, Steve seguía dando vueltas por la zona de Reed, salía con amigos, conseguía dinero recogiendo botellas de refrescos y algunas veces comía gratis en el templo local de los Hare Krishna. Asistía a algunas clases en las que estaba interesado. Era lo que la mayoría de la gente de esa época habría llamado un hippy. 




			Tal como posteriormente se hizo famoso, asistió a un curso de caligrafía. Este curso despertó su interés en el diseño gráfico, especialmente en la belleza, el atractivo y la proporción de los diferentes tipos de letra. Esto fue una epifanía oculta, puesto que Steve más adelante recurrió a esta experiencia para definir el Macintosh como una máquina basada en el diseño. «Si no hubiera ido a parar a ese curso, el Mac no habría tenido múltiples tipos de letra o tipos de letra proporcionados», declaró años después. 




			



			 






			
Iluminación 




			En 1974, Jobs ya había estado expuesto a muchas cosas nuevas, entre ellas la vida espiritual y la cultura de la India. Regresó a la zona de la bahía de San Francisco y, volviendo a su interés por la electrónica, aceptó un empleo en la productora de videojuegos Atari, una de las empresas del valle que en esa época estaban creciendo mucho. Su objetivo: ganar suficiente dinero para viajar a la India para tomarse un receso espiritual. 




			Siendo alguien que nunca se detuvo hasta conseguir su objetivo, Steve viajó a ese país. Fue allí con un amigo de la Universidad de Reed, Daniel Kottke, quien más adelante se convertiría en el primer empleado de Apple. El objetivo del viaje era conseguir la iluminación espiritual del popular gurú hindú Neem Karoli Baba, pero éste falleció antes de que Steve y Daniel consiguieran llegar allí. No está totalmente claro qué es lo que Steve y Daniel hicieron en la India, pero volvieron convertidos en budistas, con las cabezas rapadas y vistiendo ropa tradicional india. 




			Una cosa que sí está clara es que experimentaron con drogas psicodélicas, especialmente LSD. Quizá realmente es mejor no querer saber más, pero Steve llamó a estas experiencias «una de las dos o tres cosas más importantes que [él] había hecho en [su] vida». Esto ciertamente desató sus juicios creativos y podría ser un origen natural del «Piensa diferente», el mantra que siguió a lo largo de su vida y que usó durante años como eslogan para los productos de Apple. 




			Cuando regresó a Estados Unidos, volvió a Atari y a pasar el tiempo junto a su viejo compañero Steve Wozniak. Mucha gente especula sobre que, si Jobs no hubiera conocido a Woz antes de su viaje a la India, quizá habría pasado el resto de su vida liderando cantos de yoga en algún país lejano. 




			



			 






			
El Apple I, casi un ordenador 




			Woz era lo que hoy en día llamaríamos un empollón, un completo «friki» de la electrónica y de los ordenadores (probablemente entonces ya les llamaban algo así). Se convirtió en un genio del diseño de placas de circuitos y siguió trabajando en Hewlett-Packard mientras asistía a clases en la Universidad de California en Berkeley. Además, ayudó a Jobs a ganar un concurso en Atari para reducir el número de chips en las placas de circuitos. 




			Antes de que se fuera a la India, Woz consiguió que Jobs se interesara por el Club de Aficionados a los Ordenadores, un grupo local de fanáticos de la informática y hackers que se reunía con regularidad. Cuando volvió, Jobs presionó de nuevo a Woz para que desarrollara una placa computadora, es decir, un ordenador completo en un solo circuito. 




			Quería desarrollar este tipo de ordenador sólo para ver si eran capaces de hacerlo y para mostrárselo y vendérselo a los miembros del mencionado club. Pero también aspiraba a más. Quería crear una empresa. Según la versión de Wozniak, Jobs le dijo que «incluso si no tenían éxito, al menos podrían decir a sus nietos que habían tenido su propia empresa». 




			Juntaron todos sus recursos. Jobs vendió una furgoneta Volkswagen y Woz una calculadora HP, entre otras cosas, para conseguir 1.300 dólares que usaron para comprar los materiales que necesitaban para ensamblar algunos prototipos. A pesar de que mucha gente compara esta historia con los inicios de Hewlett y Packard en un garaje en 1939, este proyecto empezó en la habitación de Steve y más adelante se trasladó al garaje. 




			Según cualquier criterio, se trataba de una máquina primitiva. Era lo que hoy en día llamaríamos una placa madre, con una CPU, memoria y chips textuales de vídeo. No tenía demasiada memoria, 4 kilobytes, en comparación con las máquinas de hoy en día que tienen 4 gigabytes, es decir, un millón de veces más memoria. No tenía teclado, monitor, fuente de alimentación ni caja. El usuario tenía que añadir él mismo estos elementos. El software estaba programado en lenguaje BASIC y el monitor normalmente era un viejo televisor. En realidad era un kit electrónico en la línea de los que vendían Heathkit o Radio Shack, muy populares en esa época. 




			El llamado Apple I salió a la venta en julio de 1976 a un precio de 666 dólares, con un coste de producción de 500. Este precio de venta equivaldría en la actualidad a 2.600 dólares. Una tienda de ordenadores de Mountain View, conocida como The Byte Shop, vendió versiones totalmente construidas del Apple I. 




			



			 






			
¿Executek? ¿U ordenador Apple? 




			¿Y de dónde viene el nombre de «Apple»? Además de la caligrafía, hubo otra epifanía en los años de Steve en Oregón. Mientras estaba en Portland, entró en contacto con una comuna de influencia zen (por supuesto) llamada All-One Farm.2 




			Steve regresó periódicamente a la granja para trabajar y pasar allí el tiempo. Y, por supuesto, en la granja cultivaban manzanas. Él las admiraba por su aspecto simple y atractivo. Más adelante, cuando Woz recogió a Steve en el aeropuerto después de uno de sus viajes, hablaron sobre su nuevo proyecto de los ordenadores, que en ese momento todavía estaba en fase de desarrollo. Steve simplemente soltó: «Tengo un nombre fantástico, ¿qué tal Apple? ¿Ordenador Apple?». 




			Mucha gente atribuye el nombre a la conocida pasión de Jobs por la música, y especialmente por los Beatles, mientras que otros lo atribuyen a las imágenes de Isaac Newton y las grandes ideas cayendo de un manzano. Estas referencias probablemente jugaron algún papel, pero la historia real es que, a pesar de que pasaron horas pensando en otros nombres todavía más delirantes como «Ordenador Matrix» y «Executek», ninguno funcionaba realmente, así que el nombre Apple permaneció. 




			Toda la secuencia es un gran ejemplo de cómo el ingenio técnico de Woz combinaba con la visión y el ingenio comercial de Jobs. Vendieron alrededor de doscientos Apple I, empezaron a diseñar el Apple II y el resto ya es historia. 




			



			 






			
¿Defectuoso? ¿y qué?: la visión gana empuje 




			La historia del Apple II constituye el momento en que la Apple Inc. que conocemos hoy en día se puso en funcionamiento. Antes de aventurarnos en esta historia, sin embargo, merece la pena explicar que Woz, que acababa de casarse y tenía un trabajo decentemente remunerado en HP, no estaba demasiado entusiasmado con la idea de convertirse en un emprendedor, así que lanzó la idea de desarrollar un microordenador a los poderes fácticos de HP. Como todos sabemos, eso no fue a ninguna parte. 




			Aun así, Steve Jobs tenía grandes ideas y una gran visión para su microordenador. Tenía el convencimiento de que los ordenadores podían ser algo diferente a esas feas máquinas grises, enormes e impersonales que había en los centros de datos y que sólo podían ser usadas por programadores. Visualizó la «liberación de un universo controlado por IBM» para millones de personas, mientras que IBM y las demás empresas, como HP, desestimaron el estilo de ordenador de Apple por ser «demasiado pequeño como para hacer informática de verdad». A pesar de que sus visiones no cristalizaron hasta la introducción del Macintosh ocho años después, ya estaban instaladas definitivamente en la mente de Jobs a mediados de los setenta. 




			Jobs percibió bastante claramente que las vidas de los individuos (consumidores en sus casas; ingenieros, científicos y hombres de negocios en sus puestos de trabajo; profesores en la escuela) podían mejorarse con el uso de un ordenador. Pero tal y como el mundo finalmente descubrió, la visión no era sobre el ordenador, sino sobre lo que un ordenador podría hacer. 




			El molde del liderazgo visionario y la pasión sin límites de Steve Jobs había sido vaciado. 




			



			 






			
De la génesis al éxodo 




			Mientras el Apple I representa la génesis del producto y de la idea de los ordenadores personales, la génesis real del modelo de negocio vino con el desarrollo y la venta del Apple II. Esto ocurrió a principios de 1977. Esta sección cubre la historia de Steve y Apple desde este punto hasta su éxodo, su primera salida de la empresa, que tuvo lugar poco después del lanzamiento en 1984 del revolucionario Macintosh. 




			Como veremos, el estilo de liderazgo de Steve realmente empezó a tomar forma durante ese período, pero entró en conflicto con los enfoques más tradicionales usados por la burocracia que se estaba empezando a construir a su alrededor. Naturalmente, Steve no dejó que las masas le disuadieran; de hecho, como veremos, el éxodo de Steve Jobs de Apple probablemente fue lo mejor que le pasó en su vida. 




			



			 






			La visión se expande: Apple II 




			Steve y Woz constituyeron Apple en sociedad el 3 de enero de 1977. Antes de esta constitución, habían incorporado a un tercer socio, un diseñador mayor y con más experiencia de Atari llamado Ronald Wayne, para que les ayudara a «deshacer los empates» cuando ellos dos no pudieran ponerse de acuerdo en algo. Cuando crearon la sociedad, le concedieron a Wayne una participación por valor de 800 dólares (participación que hoy valdría decenas de miles de millones). 




			La visión del ordenador personal continuó creciendo. El Apple II era un producto completo, con una caja, una fuente de alimentación y un teclado; tenía el aspecto de un ordenador. Admitía color y sonido, tenía ocho ranuras de expansión y, poco después de su introducción, también se le incorporó una unidad de disquete de 5 1/4 pulgadas. Ahora los usuarios podían almacenar y recuperar datos fácilmente, y compartir estos datos con otros ordenadores. Igual que con el Apple I, Woz era el genio técnico que había detrás mientras que Jobs ponía la visión, la inspiración y el ingenio en marketing. 




			Los pocos miles de dólares que Jobs y Wozniak habían invertido en el negocio pronto no fueron suficientes. Necesitaban un socio. También necesitaban un poco de supervisión adulta, porque en ese momento estaban entrando en el mundo de los negocios por la puerta grande y ninguno de los dos tenía demasiada experiencia o know-how con esta nueva caja de Pandora. 




			



			 






			Mike Markkula 




			En 1977, Jobs visitó a un par de destacados capitalistas de riesgo. Algunos de ellos quedaron intrigados y hablaron de él a otros, pero al menos uno de ellos reaccionó mal ante la apariencia hippy de Steve y le rehuyó diciendo: «¿Por qué me han mandado a este renegado de la raza humana?». Jobs no «consiguió a la chica» con esta entrevista, pero le presentaron a un ingeniero veterano y semirretirado de Intel llamado Mike Markkula. A éste le gustó la historia y su presentador, e invirtió 250.000 dólares en la causa a cambio de la propiedad de un tercio de la empresa. 




			Markkula jugaría un papel clave como líder de negocio, principalmente manteniéndose en un segundo plano y dando apoyo a lo que Jobs y Woz estaban haciendo en esa primera época. Finalmente se convirtió en presidente de la empresa entre 1985 y 1997. Él era todo negocios, aunque, e irónicamente, se puso del lado del equipo que obligó a Jobs a irse en 1985. Aun así, en esos primeros años Markkula proporcionó una base de negocio sólida para la visión y las operaciones de Jobs. Éste reconoció e hizo buen uso de las habilidades en los negocios de Markkula, igual que reconoció e hizo buen uso de las habilidades técnicas de Woz. 




			Los buenos líderes se dan cuenta de qué es lo que no hacen bien y desarrollan relaciones fuertes con quienes son su mano derecha para conseguir que las cosas se hagan. 




			



			 






			Una aplicación asesina 




			Tal como sucede frecuentemente en la industria de los ordenadores, el software se convirtió en el principal reto. La gente estaba fascinada con el producto, que a menudo se vendía en grandes almacenes como Macy’s, pero el típico comprador de estos establecimientos estaba muy lejos de estar preparado o de querer programar en BASIC. Lo que se necesitaba es lo que hoy en día se llamaría una «aplicación asesina»,3 y de hecho se creó una, pero no fue hasta 1979: el VisiCalc de la empresa Software Arts. 




			El VisiCalc, que era similar a la hoja de cálculo Excel de Microsoft, realmente hizo posible que los usuarios hicieran grandes cosas en sus ordenadores. Podían trabajar tanto en casa como en sus puestos de trabajo y usar los disquetes de 5 1/4 para llevarse el trabajo a casa y viceversa. Abrió todo un nuevo mercado para los ordenadores personales, llegando mucho más allá de los aficionados a los ordenadores. 




			



			 






			Un viaje al PARC4 




			El Apple II iba sobre ruedas, generaba unas ventas anuales de unos 300 millones de dólares e hizo a Jobs y Wozniak millonarios casi al instante. Pero, por supuesto, la historia no acaba aquí. 




			Tuvieron la oportunidad de llevar a un equipo de sus ingenieros al Centro de Investigación de Palo Alto (PARC) de Xerox, cuna de nuevas ideas de esta empresa, pero, desafortunadamente para ellos, esto no tuvo como resultado ningún producto para Xerox. Jobs consiguió garantizar a sus ingenieros tres días de acceso y observación en el PARC a cambio de 100.000 acciones de Apple antes de la oferta pública de venta (que de nuevo estarían valoradas en miles de millones hoy en día). En el PARC había numerosas ideas que estaban en proceso de desarrollo, incluyendo lo que más adelante se convertiría en la tecnología de impresión láser y, aún más importante para esta historia, la GUI o interfaz gráfica de usuario,5 que hoy en día se conoce como el ratón del ordenador. 




			Los científicos del PARC eran un poco recelosos a compartir sus secretos con Apple. Como ejemplo de alguien que tenía razón frente a la visión errónea de los altos cargos, un científico del PARC dijo en tono de broma: «Después de una hora de ver nuestras demostraciones, ellos [Apple] han entendido nuestra tecnología y lo que significa mucho más de lo que la ha entendido cualquier ejecutivo de Xerox durante años de enseñársela». (Este científico, Larry Tesler, finalmente se unió a Apple.) Jobs llamó a ese grupo «una panda de fotocopiadoras» que no tenía «ni idea de qué es lo que puede hacer un ordenador». 




			Jobs vio claramente lo que había por delante: «Un ordenador para cada uno de nosotros». 




			



			 






			
Un Mac en cada hogar 




			Jobs y su equipo volvieron del PARC con la idea de añadir la GUI a los muchos elementos del ordenador que estaban desarrollando, al que habían bautizado Lisa. El Lisa puso la GUI en primer plano y tenía la intención de convertir a Apple en un rival serio en el mundo de los negocios, pero no tuvo éxito comercial debido a su precio (10.000 dólares). 




			Mike Markkula contrató a un nuevo director ejecutivo, Mike Scott, para que dirigiera el negocio. Jobs todavía era el presidente y el líder visionario, pero no quería ser director ejecutivo. Nunca recibió ese cargo; los demás (y posiblemente también el propio Steve) preferían que fueran Markkula y Scott, y más adelante otros, quienes ocuparan este puesto y proporcionaran la supervisión adulta necesaria mencionada anteriormente. Mientras tanto, en 1979 un redactor técnico y experto en publicaciones contratado por Apple llamado Jef Raskin vendió a Apple la idea de un ordenador más pequeño, totalmente integrado, que fuera capaz de realizar lo que finalmente se convirtió en la autoedición o publicación de escritorio. En 1979, Markkula y Jobs adquirieron el proyecto y le pidieron a Raskin que lo dirigiera. 




			El proyecto Macintosh, llamado así por el tipo favorito de manzana de Raskin, McIntosh (pero escrito de modo diferente por cuestiones de marca relativas a un fabricante de productos de audio de gama alta que tenía este nombre), había empezado. 




			El proyecto Mac iba mucho más en la línea tanto de la visión como de la personalidad de Steve. Él lo veía como una forma de llevar la informática a la gente corriente, mientras que era escéptico con que los esfuerzos realizados por el equipo del Lisa (y con los creadores del Apple III, que tuvo una vida muy corta debido a sus problemas técnicos) pudieran atraer a la comunidad de los negocios. Steve se convirtió en el líder de facto del equipo del Mac. 




			Mientras tanto, Jobs y los demás perdieron su confianza en Scott y empezaron a buscar un nuevo director ejecutivo. Entre otras cosas, Steve quería a alguien con mucha experiencia con los consumidores y en marketing. Esto llevó a que dos licenciados por Stanford recientemente contratados recomendaran al entonces director ejecutivo de PepsiCo, John Sculley. 




			Sculley al principio rechazó la oferta, sintiéndose incómodo con la idea de irse a una empresa relativamente nueva y menos estable, y siendo inexperto en tecnología. Jobs le convenció con la famosa frase: «¿Quieres pasarte el resto de tu vida vendiendo agua con azúcar o quieres tener la oportunidad de cambiar el mundo?». 




			Sculley se unió al equipo y, al principio, él y Jobs se llevaban de maravilla. Sculley gestionaba la empresa, el «laberinto de ir al mercado», y representaba la cara externa de Apple. Steve hizo nacer el proyecto del Mac. Los dos gestionaban juntos la empresa e iban juntos a las reuniones; eran como dos siameses, estaban «pegados por la cadera». 




			En esa época, Apple tenía unos cuatro mil empleados, de los cuales tres mil estaban trabajando en el Apple II, y de los mil restantes, unos novecientos trabajaban en el Lisa y cien en el Macintosh. El equipo del Mac trabajaba más o menos como una start up, muchas veces 80 o 90 horas semanales, mientras que el resto de la empresa había adquirido una naturaleza bastante corporativa. 




			La implicación de Steve era amplia y profunda, y trabajaba duro en cada detalle. Cuando se encontraba un fallo técnico en el software, no dejaba que se lanzara una versión inferior de ese software con la etiqueta de «demo». Era un perfeccionista e hizo que todo el equipo se ciñera a este estándar. 
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