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Introducción


En el emprendimiento, hablamos todo el tiempo de producto mínimo viable y de rápida experimentación y aprendizaje. Y la realidad es que los emprendedores cumplimos con esas mismas características cuando iniciamos la carrera de crear una empresa: somos un proyecto de empresario, un experimento, un empresario en evolución y nosotros, si nos entendiéramos como un producto, somos el resultado de miles de experimentos, experiencias, conocimientos y relaciones que vamos adquiriendo en el camino.


Así como Facebook no empezó el primer día con el producto que hoy todos conocemos y usamos, ningún emprendedor exitoso inició el camino del emprendimiento siendo esa versión que hoy día conocemos y admiramos. Ha sido un “producto” construido por muchos años y por muchas experiencias. Todo emprendedor pasa por un proceso constante de evolución y mejora, lo que lo lleva a construirse como un mejor líder de manera iterativa, igual que se hace con la construcción de un producto.


Este libro tratará de esos aprendizajes no tan lógicos que hemos obtenido a partir de la experiencia de seleccionar y trabajar con emprendedores de todas las características en Rockstart. Con los años, nos hemos dado cuenta de que, como un producto, los emprendedores también nos transformamos y, de hecho, en la capacidad de experimentar de manera iterativa hacia un mejor liderazgo, reside gran parte del éxito de los mejores emprendedores, pues no solo aprenden del mercado, sino que tienen la capacidad de aprender día a día de sí mismos como personas.


He tenido la fortuna de contar con un trabajo que me ha permitido conocer muchos emprendedores y tener de cerca las experiencias de emprendimientos muy exitosos y otros con no tan buenos resultados. Esta es una experiencia que me ha traído muchas lecciones y aprendizajes en las que he visto y vivido el camino de experimentación de un emprendedor, desde ser un emprendedor mínimo viable, hasta convertirse en mejores empresarios. Por esto, mi intención no es dar ninguna fórmula para emprender, ni mucho menos; solo quiero compartir algunos de los insights que hoy considero más importantes en el camino del emprendimiento que me hubiera gustado leer y comprender mucho antes.


Emprendedor mínimo viable es un estudio que hemos realizado con un equipo de investigación. No es solo un libro que cuenta las experiencias y anécdotas de mi trabajo, sino que es el recuento de un análisis que hemos realizado en conjunto con el grupo de cinco investigadores. Para realizar este análisis, contamos con diferentes fuentes de información: por un lado, el portafolio de las 40 compañías de Rockstart América Latina, junto con más de 3000 formularios de aplicación de emprendedores que se han postulado para nuestro programa; y por otro, información complementaria como las experiencias compartidas por algunos de nuestros mentores más activos, a quienes les agradecemos su generosa participación, como José Jair Bonilla (ceo de Chiper), Simón Borrero (ceo de Rappi), José Vélez (fundador de PayU y ceo de Bold), Santiago Gómez (cofundador de Simetrik), José Calderón (ceo de Muy), Santiago Suárez (ceo de Addi) y Andrés Gutiérrez (fundador de Tappsi y Tpaga).
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Al iniciar esta investigación, logramos observar un patrón claro de comportamiento de las empresas, que nos permitió entender y dividir las startups en tres categorías, como se ve en la figura: las startups en decrecimiento, las startups dormidas y las startups en crecimiento acelerado. Además, quisimos entender de cerca las experiencias de los mismos fundadores de cada una de estas categorías, pues hemos descubierto que una gran empresa no solo depende del mercado, el producto y el modelo de negocio, sino también de su equipo fundador, del que me atrevería a decir que es el factor más importante.


Analizando los rendimientos y los equipos de cada una de estas startups, logramos definir los componentes, que, en nuestra experiencia, son de suma importancia y hacen que un emprendedor pueda transitar su camino de emprendedor mínimo viable entre miles de experimentos constantes. Los componentes que encontramos son los siguientes: el adn del equipo, la conformación de los equipos fundadores y los equipos de trabajo, la creación del producto, las relaciones y la inteligencia empresarial. Cada uno de estos componentes serán un capítulo en el que explicaremos a fondo los insights no tan evidentes que hemos encontrado en los mejores emprendedores. Además, cada capítulo no es independiente y el orden en el que están designados no es fortuito; por el contrario, entendemos que son la suma del capítulo anterior, y la inteligencia empresarial es la suma de todas esas capacidades y aprendizajes que provienen, o lo que llamamos el adn emprendedor.


Entonces, analizando las bases de datos, nuestro portafolio de startups en Rockstart, las experiencias cercanas y diferentes fuentes de información, logramos entender que hay algo en los equipos que no es gratuito y, de hecho, es algo que está en la personalidad de cada uno de los fundadores, por esto, lo llamamos adn. Es más, en Rockstart, hemos creado nuestros propios procesos de evaluación y metodologías para escoger a los fundadores que tienen este adn, y en nuestra experiencia, hemos encontrado que hay algunos componentes que se pueden desarrollar y otros que definitivamente recaen en la personalidad de cada emprendedor. Sin embargo, hay un motor central que fundamenta y diferencia a un emprendedor de otro profesional, el cual se caracteriza por la pasión, la capacidad de ejecución y el enfoque en el crecimiento. Esto puede sonar un poco cliché y redundante, pero ya explicaremos cómo estos tres aspectos son características esenciales de un buen emprendedor, que, sumado a otras cualidades como la humildad y el liderazgo, lo llevan en el camino de cualquier buen emprendedor mínimo viable.


Si partimos de dicho adn como la base, luego encontraremos que este se comparte y se convierte casi que en la cultura empresarial, que, en principio, les permite a los emprendedores encontrar otros cofundadores que se complementen y, posteriormente, contratar equipos que compartan estos valores. Cada startup es un mundo radicalmente distinto, no encontraremos dos fundadores con exactamente el mismo adn y, por ende, no encontraremos dos equipos idénticos; todos tienen estas características en medidas diferentes y esto hace que cada equipo enfrente retos similares de maneras muy diferentes. Pero, en definitiva, lo que encontramos en común siempre es que el tamaño de la empresa que construyamos como emprendedores dependerá del tamaño y de las capacidades del equipo y, por esto, nos encontraremos con que liderar un equipo también es un proceso iterativo y en construcción.


Además del adn y el equipo, es fundamental construir un gran producto que genere un alto valor para sus usuarios, por esto, desde la pasión que caracteriza a los emprendedores, todos los esfuerzos deben estar enfocados en construir y entregar día a día más valor para sus usuarios. Para lograr esto, todo emprendedor debe aprender a leer y entender a sus usuarios y clientes, ya que un producto mínimo viable debe ser un reflejo de la capacidad del equipo de entender a fondo a sus usuarios y, por tanto, generar mucho valor para ellos. Cada experimento que se realice en una startup debe tener el fin único de conocer, entender y traducir el valor, a través de su producto, a sus usuarios.


El producto es el elemento más lógico para crear una startup, pero he visto que quienes lo hacen de manera más exitosa son aquellos equipos que se obsesionan por entender, por construir y por relacionarse de manera más profunda con sus usuarios, lo que les permite no solo construir un producto, sino un producto increíble que sea usado de manera compulsiva por sus usuarios. En conclusión, la primera relación que como fundadores debemos construir de manera exitosa es con nuestros usuarios.


Sumado a la relación que tenemos con nuestros usuarios y clientes, todo emprendedor necesita construir otras relaciones que se convertirán en un capital de suma importancia para el crecimiento de su empresa. Dichas relaciones incluyen a cada uno de los actores más importantes del ecosistema: por un lado, para la financiación, el emprendedor deberá construir relaciones con inversionistas, y por otro, para la comercialización necesitará construir relaciones con grandes compañías y aliados, e internamente, se deberán construir relaciones con el equipo de trabajo. Todo esto, en principio, pareciera obvio y muy lógico; sin embargo, en los aprendizajes que hemos tenido es evidente que muchos emprendedores caen en el grave error de querer tratar estas relaciones como simples transacciones, por lo que pareciera que tener una base de datos con miles o cientos de contactos es suficiente, pero la realidad discrepa bastante de esto. Para que una relación funcione de manera adecuada, es necesario construir lazos, fortalecer la confianza y entender a fondo a cada una de las personas con las que nos relacionamos, de la misma manera como entendemos y segmentamos a nuestros clientes y usuarios.


Ahora bien, todo lo anterior desemboca en un concepto central: el relacionamiento; el adn y todo lo que ya mencionamos es solo una base esencial, pero construir una empresa y un gran negocio requiere entender el mercado y saber traer el dinero a la mesa. Esto es lo que llamamos inteligencia empresarial, no todo se trata del sueño y la pasión del equipo fundador, tener esto es solo un primer paso; pero una startup es un proyecto de una gran empresa y, por esto, tenemos que entender cómo construir este negocio. Entonces, el emprendedor es el proyecto de un empresario y las startups es el proyecto de una gran empresa.


Principios que tenemos que entender antes de entrar en materia


En cada capítulo, desglosaremos a fondo cada uno de los componentes que todo emprendedor en construcción debe desarrollar; pero antes de profundizar en cada uno de ellos, necesitamos entender todos lo mismo. En primer lugar, es necesario aclarar que los emprendedores no somos especiales; si bien es a lo que me he dedicado y lo que me apasiona, creo que muchas personas, libros y entidades han romantizado este tema, y aunque creo que los emprendedores somos diferentes, no creo que seamos únicos o especiales.


¿Quién dijo que los emprendedores somos especiales? No somos héroes ni nadie nos debe nada


No comparto en ningún sentido la imagen cliché con la que usualmente se vende y se promueve el emprendimiento. Esa imagen con la que muchas veces se describe el emprendimiento y, por ende, a los emprendedores, en la que son “los visionarios del mundo” y los únicos que construyen el futuro, que son héroes y personas superdotadas con poderes excepcionales. Esta me parece una visión idílica y que endiosa a los emprendedores con una imagen estereotipada creada por las series y películas de Hollywood. Esa imagen del emprendedor me parece ingenua, condescendiente, falsa, egocéntrica y romántica, una imagen nada realista. Honestamente, no considero que el emprendimiento sea tan especial, me parece que solo es una industria en crecimiento y con mucho potencial, un sector específico conformado por personas que escogemos este tipo de profesión porque nos apasiona. Sin embargo, como cualquier profesión u oficio, puede hacernos muy felices y hacernos sentir realizados a algunos, pero a otros los puede hacer completamente infelices y miserables. Gracias a las diferencias y la diversidad dentro de los seres humanos, la sociedad tiene una amplia gama de aspectos en los que cada quien puede aportar, y el emprendimiento es uno más de esos y no deberíamos entrar en esa ola de sentirnos especiales por el solo hecho de empezar una empresa, incluso, tampoco por hacerla crecer; es simplemente nuestro trabajo.


Así como los emprendedores exitosos, que son referentes para quienes están alineados con esa visión del heroísmo, existen miles de profesionales en otras disciplinas que han logrado impactos gigantes en la humanidad, incluso más relevantes que muchos de los que se nos pasan por la cabeza cuando pensamos en emprendimientos que han cambiado el mundo. Todos los buenos profesionales de cada área y de cada industria son excepcionalmente buenos porque se dedican y se entrenan al igual que los emprendedores que llegan a ser excepcionalmente buenos. En el mundo, existen muchas personas haciendo cosas excepcionales, creativas, con impacto, y las hay en todos los sectores.


No estoy de acuerdo con la idea del heroísmo emprendedor y mi consejo para otros emprendedores es que no se metan en juegos egocéntricos o ideas equivocadas sobre el papel que tienen frente a los otros y en la sociedad. Es común percibir que el emprendedor, al sentirse superespecial por el hecho de ser emprendedor, cree que todo el mundo le debe algo: le debe el Gobierno, los inversionistas, las empresas, incluso, sus empleados; creen que todos les deben un trato y unas concesiones especiales, piensan que todos deberían entender, creer en ellos y apoyarlos. Pero la verdad es que nadie nos debe nada, como nosotros hay miles, y siendo realistas, no hay nada tan especial en nosotros.


Esto no quiere decir que no sean muy importantes los apoyos que se puedan dar al emprendimiento por parte de los gobiernos y el Estado, incluso, son fundamentales las iniciativas por parte de empresas y personas que apoyan y fomentan el emprendimiento. Pero es aún más importante dejar claro que un emprendedor es un trabajador más y que por el solo hecho de haber decidido ser emprendedor, levante la mano y que el mundo deba abrirle paso porque llegó con la idea de mejorar el mundo.


Cuando iniciamos cualquier emprendimiento, lo que tenemos es una visión de cómo podemos llegar a construir una empresa que resuelva un problema del mercado y, honestamente, para empezar, solo requerimos una idea un poco mejor elaborada, pero como nosotros habrán miles y la realidad es que tenemos muchísimas más posibilidades de fracasar que de lograr nuestra visión. En este sentido, y relacionado con uno de los puntos que analizaremos más adelante, lo “normal” es que que muy poca gente nos siga en un inicio, que, incluso, la mayoría de las personas encuentre más razones para creer que no será posible llevar a cabo nuestra visión que para apoyarnos. Es una regla simple, arrancamos en este juego sin haber probado nada, con una simple idea y un sueño, y en la medida en que vamos validando que esto tiene sentido, es que empezaremos a generar credibilidad, pero esto sucede poco a poco, con resultados y con hechos concretos.


Una de las tareas menos conocidas de los fundadores cuando iniciamos es la gran tarea de promover nuestra idea y nuestra empresa, y sinceramente creo que cuando iniciamos no la tenemos muy en cuenta o, por lo menos, no entendemos la magnitud de esa tarea. Es en realidad retador para los emprendedores lograr convertirse en promotor y evangelizador de su visión y, de esta manera, empezar a atraer más personas a que crean en ese sueño, pero resulta fundamental hacerlo para cautivar socios, empleados, inversionistas, clientes y cualquier otra persona que sea necesaria para la construcción de esa gran empresa. Considero que una empresa llegará a ser tan grande como el número de personas que hemos logrado convencer de nuestra idea a lo largo del tiempo, pero es un error esperar que convenceremos a la gente solo con la idea inicial; habrá mucho trabajo por delante para lograr tener cada vez más personas alineadas con la visión que tenemos como emprendedores.


Largo tiempo emprendiendo no significa necesariamente entender mejor el juego, ni mucho menos saberlo jugar


El emprendimiento es un juego de continuo aprendizaje y evolución; en este oficio, uno se puede plantear unos objetivos o unas metas para saber si se está progresando, pero cada proyecto tendrá sus propios tiempos y la carrera del emprendedor puede avanzar entre proyectos que no triunfan y alguno que sí. Al ser así, se podría asumir que el tiempo de experiencia debería ser una especie de validación del trabajo, y en muchos casos, así lo es; sin embargo, en muchos otros no. Hay emprendedores que pueden durar diez años en el emprendimiento y parecería que supieran exactamente lo mismo que sabían el primer día. Es común encontrarse emprendedores con años de experiencia en diferentes situaciones que toman decisiones y actúan como principiantes.


No se trata de calificar el trabajo de otros, sino de señalar algunos fenómenos visibles en el sector desde mi experiencia. Sería muy difícil categorizar los motivos de este problema específico, pero, en general, esas personas que no avanzan saltan de proyecto en proyecto, tienen dos proyectos o más a la vez, quizá no tienen ningún límite o necesidad ante los fracasos, o, por el contrario, tienen mucha necesidad y obstinación que no les deja ver sus errores. Por otro lado, hay emprendedores que muy rápidamente evolucionan y crecen, y lo terminan haciendo ver fácil.


Creo que al final lo que es posible decir es que el aprovechamiento del tiempo y de la experiencia tiene que ver con la capacidad de aprender a pensar, de reinventarse ante las dificultades, de tener humildad para aceptar los propios errores.


Lo más importante en este punto es resaltar y dejar claro que el tiempo empleado en el emprendimiento no determina nada. El tiempo per se no da experiencia, es el tiempo bien empleado el que la da y la experiencia suma si es empleada en aprender a mejorar, en tomarse este juego como un juego de continuo crecimiento y evolución, de alto rendimiento, con lo cual, seguramente, con el paso del tiempo, seguiremos evolucionando y haciendo mejor las cosas.


Mencionamos que la experiencia puede ser un factor muy importante dentro del emprendimiento, y en realidad lo es; en el capítulo uno, en el que hablaremos de inversionistas, profundizaré en este tema, sin embargo, es necesario resaltar que también termina siendo un arma de doble filo y que puede jugarnos en contra. ¿Cómo? Bueno, pues llevar varios años, por ejemplo, emprendiendo y en busca de crear empresas de valor también sube la vara de las exigencias y expectativas sobre nosotros como emprendedores. Veamos. Es normal que, cuando iniciamos y somos primíparos, podamos tener errores, damos cosas por sentado sin haberlas analizado, nos pasa a todos; de cierta manera, es normal y aceptable que nos puedan pasar ese tipo de cosas siendo emprendedores jóvenes, por así decirlo. Sin embargo, al ser emprendedores con experiencia, ese tipo de cosas deberían estar aprendidas y no serían tan aceptadas.


Les pongo un ejemplo para explicar mejor. Es normal con emprendedores que están interesados en hacer parte de Rockstart que en sus pitch decks existan errores o que no incluyan alguna información que es fundamental, y que, por el contrario, llenen de información no relevante la presentación. Por su fase y por el momento de la empresa es completamente normal, hasta aceptado que esto pase; la mayoría de los inversionistas o personas que vean el pitch intentarán darte retroalimentación, sugerencias, incluso, te pedirán la información que hace falta. Asimismo, también es normal encontrar errores algunas veces en métricas, proyecciones, flujos de caja, entre otros, y sucederá lo mismo. Lo que es realmente diferente ocurre cuando emprendedores de experiencia cometen estos mismos errores llevando años en ese tema, y eso se convierte en la peor señal posible que se le podría enviar a un inversionista, el hecho de seguir siendo principiante a pesar del tiempo, pues esto demuestra o que hemos entendido mal, o que nos hemos preparado mal, o que somos malos ejecutores, y todas esas son características bastante negativas a la hora de evaluar un emprendimiento.


El momento indicado


Ahora, en cuanto al tiempo, también es necesario medir el momento en el que una empresa sale al mercado. Si bien esto es algo que como emprendedores no podemos definir, ni mucho menos medir, con el tiempo he podido entender que hay tres tipos de startups. Todas influenciadas por lo que se conoce como el momentum.
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En primer lugar, están las startups que llegaron tarde, aquellas que están construyendo una solución en un mercado con demasiada competencia y con un producto con pocas ventajas competitivas. De hecho, en los paneles de evaluación que hacemos en Rockstart, he visto siempre un patrón: muchos tienden a calificar de manera más positiva aquellas ideas que parecen muy lógicas para el momento y las más locas o extrañas las penalizan hasta el punto de decirnos que no las deberíamos escoger. Pero la verdad es que debo admitir que, a mi parecer, las mejores inversiones que hemos hecho son esas startups que parecen arriesgadas, mientras que en las que todo parece tan lógico y obvio, en poco tiempo, el crecimiento se dificulta, pues es muy tarde para llegar al mercado.


Además, están las startups que, por el contrario, parecen estar muy adelantadas al momento, pues construyen un producto para un problema que aún no existe o algo que es demasiado difícil de vender a grandes masas. Esto suele suceder porque las startups están muy temprano en el tiempo, están en un momento en el que no hay quienes necesiten su solución, y, además, para crearla, se necesitan grandes recursos y esfuerzos que son casi que imposibles de ejecutar.


En la última categoría, están las startups que se encuentran en el momento indicado, esas que son muy difíciles de conseguir; como vemos en la figura anterior, están ubicadas en una línea delgada, antes de que sea muy tarde, pero no tan adelante que nadie compre. Esto es difícil de medir con exactitud, pero, en definitiva, es algo que los emprendedores necesitamos evaluar en el mercado que estamos atacando y en la solución que estamos construyendo.


Las ventajas de ser inexperto, pequeño y no tener presupuesto


Antes de entrar en el mundo del emprendimiento, siempre me pregunté por qué las grandes revoluciones en las industrias más grandes no son realizadas mayormente por las empresas más importantes del sector. Para ejemplificar este cuestionamiento, podríamos analizar el caso de cómo Airbnb revolucionó el sector del turismo en el mundo de una manera que ninguna cadena hotelera lo ha hecho. Asimismo, Tesla es la compañía más grande de vehículos eléctricos en los Estados Unidos sin tener experiencia previa fabricando vehículos y lográndolo en menos de quince años. Ejemplos como estos encontramos en todas las grandes industrias, como logística, transporte, entretenimiento, música, retail y hasta en el sector financiero con la revolución de las fintechs que se está viviendo en el mundo.


En Colombia, un ecosistema de emprendimiento que aún es pequeño y joven, ya tenemos varios casos de startups que han revolucionado mercados enormes dominados por empresas tradicionales, y que lo han logrado con un presupuesto escaso y sin ningún tipo de experiencia. Por ejemplo, PayU y otros emprendimientos que se volvieron empresas usadas masivamente y de manera recurrente por los usuarios, resolviendo problemas en mercados inmensos y con empresas tradicionales consolidadas a quienes les quitaron parte del mercado; y, asimismo, podrían encontrarse startups intentando revolucionar la mayoría de los mercados grandes.


Pero ¿cómo un equipo sin experiencia, pequeño y con menor presupuesto puede tener ventaja sobre las grandes empresas? Suena ilógico inicialmente, sin embargo, después de haber estado vinculado con procesos de desarrollo de nuevos productos y servicios en los dos lados (startups y empresas grandes), me he convencido de la gran ventaja que termina siendo el hecho de ser mil veces más pequeño en todos los sentidos. A continuación, detallaré las ventajas que tienen la falta de experiencia, presupuesto y tamaño.


Ventajas de no tener experiencia


• No se cuenta con miedo a la hora de probar nuevas cosas, ni mucho menos se da por hecho nada. Se aprende de cero o con muy poco conocimiento y eso lleva muchas veces a encontrar formas más eficientes y nuevas de hacer las cosas que las industrias muy establecidas jamás cuestionan.


• En ese mismo sentido, cuando tenemos menos conocimiento sobre alguna industria, es posible que se piense que llevar a cabo el proyecto es menos difícil de lo que terminaría siendo, y eso llena al emprendedor de más optimismo y confianza. Claro, en el camino todos nos estrellamos, pero, cuanto más se ha avanzado, es más difícil dejarlo.


Ventajas de ser pequeño


• Las empresas en etapa temprana no son realmente empresas, son proyectos o experimentos en busca de un modelo de negocio con el que se pueda construir una empresa que genere dinero. En este sentido, ser pequeño ayuda a ser más ágil en este proceso, a tomar decisiones y, sobre todo, a experimentar y aprender más eficientemente.


• Ser pequeño implica que los empleados son los mismos emprendedores y dolientes reales de los resultados del potencial negocio, y esto se convierte en un incentivo determinante para sacar adelante el trabajo duro y difícil, pues su ganancia será proporcional al éxito.


• La facilidad en la ejecución o en la implementación de cualquier decisión se convierte en la mayor ventaja competitiva. La velocidad al ser pequeño es decisiva, pues no se tiene que contar con muchas fases, aprobaciones ni instancias, lo que sí pasa en mayor medida en una empresa grande.


Menor presupuesto como ventaja


• Esta idea no es tan popular entre emprendedores, pues es realmente difícil y desgastante no tener los recursos necesarios para sacar adelante un proyecto. Sin embargo, tener presupuesto limitado puede convertirse en una ventaja en los primeros días de un proyecto, pues el emprendedor debe ser recursivo, proactivo y muy cuidadoso en el gasto, y con esto cada experimento fallido deja mayor aprendizaje, es más eficiente y se hacen experimentos más cortos y controlados.


• Los salarios inicialmente serán malos o inexistentes, por esa razón las personas con las que se cuente en los primeros días son personas apasionadas por la idea y por el potencial del proyecto, pues por salario casi que cualquier opción termina siendo más atractiva.


• Se busca la rentabilidad (o estar más cerca) de manera más urgente.


Como conclusión, en muchos casos, sorpresivamente para algunos en el mundo del emprendimiento termina siendo una ventaja competitiva tener menos experiencia, ser más pequeño y contar con menos presupuesto que grandes empresas ya posicionadas en la industria. Seguramente, no serán todos los casos en los cuales el pequeño termine ganador, pero resulta interesante cómo lo que claramente parecería una desventaja enorme termina no siéndolo, y, en muchos aspectos, podría realmente terminar siendo una ventaja competitiva.


Noventa y nueve rechazos y un sí


La buena noticia es que como emprendedores solo estamos a un sí de poder lograrlo, y esa, en general, es nuestra principal ventaja competitiva frente a una gran empresa. Por ejemplo, como se ve en las gráficas, en una empresa cuando una persona propone una idea o empieza un intraemprendimiento, puede pasar por varios filtros y aprobaciones, una serie de síes consecutivos, pero con un solo no esa idea fracasa, mientras que los emprendedores estamos en una situación totalmente contraria, pasamos por muchos noes, pero con un solo sí podemos construir una gran empresa.
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Es normal conocer historias de emprendedores que han logrado el éxito en las cuales en sus primeros días nadie creía en su idea, y que fueron duramente rechazados múltiples veces antes de lograr el éxito. Creo, sin temor a equivocarme, que en realidad ese es el camino del emprendedor en sí mismo, y que no hay nada de especial en ese tipo de historias, o, mejor dicho, es el camino natural que se debe recorrer para construir una empresa.


Si analizamos las estadísticas, es más fácil no creer que una iniciativa emprendedora llegará a ser un éxito; prácticamente, los números así lo validan. Y por mucho que eso nos moleste, así es este juego. Cuando iniciamos, tenemos muy poco chance de triunfar. Y claro, nosotros confiamos en que podemos, y así debe ser, pero gran parte del planeta, sobre todo si no nos conoce, tiene muchísimos más datos para no confiar que para hacerlo. Al principio, cuando inicié en este mundo del emprendimiento, este tema me llegaba a molestar bastante, acusaba a quienes no creían de ser cortos de visión, de no entender y de estar en busca de oportunidades de negocio seguras en un mundo de alto riesgo. Sin embargo, con el tiempo empecé a darme cuenta de que así es el juego, porque no se trata tanto de qué quiero hacer, pues todos podemos tener nuevas ideas, sino de qué puedo llegar a hacer con los recursos que tengo, y es allí donde, al menos, yo, en un inicio, no lo tenía claro.


La buena noticia, y es buena sobre todo para esos tercos que no quieren dar su brazo a torcer, es que al final, para que un emprendimiento avance, solo se necesita que una sola persona te diga que sí: puede ser un inversionista, un cliente u otro socio, pero, sin duda, cualquiera que termine creyendo en la idea nos hará avanzar, y ya el juego será otro. Por ejemplo, en la consecución de capital, por parte de inversionistas siempre pasa, nos pueden decir noventa y nueve inversionistas potenciales que no les interesa nuestra propuesta de inversión, y un solo inversionista que acepte nos dará la opción de continuar con nuestra empresa. Lo mismo podemos decir cuando estamos vendiendo nuestro producto.









CAPÍTULO 1

El adn emprendedor y la pasión por emprender


En la mayoría de los procesos de selección de equipos fundadores que hemos realizado en Rockstart, surgen muchas preguntas acerca de lo que diferencia y de lo que vemos en esos diez equipos que escogemos frente a los miles que aplican. Algunas de las preguntas que siempre recibo son: ¿qué es lo que vemos en esos emprendedores que consideramos que tienen un gran potencial?, ¿qué hace que un emprendedor tenga más probabilidad de ser exitoso que otro?, ¿de estos emprendedores con mayor potencial de éxito, qué hacen para terminar siendo referentes de emprendimiento de sus países y en las regiones donde tienen operación?, ¿cuáles son esas características, acciones o comportamientos que los hacen diferentes y únicos?, y ¿por qué son solo unos pocos los que logran ejecutar sus ideas y realmente llevarlas hasta el punto de crear grandes empresas?


No existe una respuesta concreta a todas estas preguntas, pues no hay una fórmula exacta que nos diga quiénes serán exitosos y quiénes no. De hecho, si existiera una fórmula, muy probablemente el negocio de las startups, las aceleradoras como Rockstart y los venture capital (vc) no existirían como hoy se concibe, y el mercado sería muy predecible. Lo que sí he visto a partir de mi experiencia es que, entre todas las posibles respuestas a estas preguntas, hay un patrón en común: el adn del emprendedor y sus capacidades. Esto seguro es algo que han oído en muchas ocasiones, pero hasta el momento no he encontrado un patrón que se repita tanto cuando se habla de startups exitosas, como los emprendedores, es decir, hay miles de factores importantes para que una startup sea exitosa, de los que, incluso, hemos tocado superficialmente como el producto, pero ninguno tiene tanta relevancia en el éxito de una startup como el equipo emprendedor. Una empresa depende de quien la funda y su éxito de que este fundador esté en constante crecimiento.


Como emprendedores, debemos entender que para construir una gran empresa debemos pensar en nosotros mismos como ese producto en constante crecimiento y construcción, que debe poner entre sus prioridades estar siempre pensando y en busca de formas de convertirse en la clase de líder y empresario que nos gustaría a nosotros mismos seguir. De esta explicación anterior es de donde surge este libro Emprendedor mínimo viable. Pues esas mismas iteraciones y los experimentos que se deben hacer para construir un producto y desarrollar nuestros modelos de negocio deben ser aplicadas a nosotros mismos como emprendedores. Si las startups son un experimento de empresas que pueden llegar a ser muy grandes, los emprendedores somos un experimento de empresario en evolución.


Existen tres componentes base dentro de la personalidad o las habilidades que un fundador debe tener, juntas crean un “motor central”, que, si entendiéramos al emprendedor como un carro, este motor es lo que hace que como emprendedores seamos capaces de hacer que “el carro” se mueva siempre. Usaré la analogía del carro para poder ejemplificar y hacer tangible algo tan abstracto como la personalidad de los emprendedores, pues creo que puede funcionar muy bien para entender los componentes del adn como la gasolina que mantiene el motor andando y a su vez los componentes que hacen que los emprendedores no renuncien cuando el camino se pone rocoso.
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Estos tres componentes fundamentales son ejecución intimidante, pensamiento enfocado en el crecimiento y una pasión o deseo enorme de usar ese mindset para crear algo muy grande, que genuinamente genere valor. Un buen emprendedor está tan obsesionado con estos elementos que puede que en un punto hasta se sienta natural o parte de su propio adn. Este motor central hace la diferencia entre emprendedores exitosos que llevan su startup al siguiente nivel y quienes no lo son, teniendo como consecuencia el fracaso. Ahora ahondaré en cada uno de estos componentes.


Pasión por crear algo grande de valor


Creo que en el mundo del emprendimiento se ha usado tantas veces y erróneamente la palabra pasión que puede que todos creamos que la tenemos en nosotros. Hasta he perdido la cuenta de las veces que en un proceso de selección me han dicho que son el equipo ideal porque les apasiona profundamente lo que hacen. ¿Qué tiene de malo afirmar esta pasión? Nada, solo que todo el mundo dice lo mismo porque se ha convertido prácticamente en un requisito para emprender, así que afirmar tenerla no es un diferencial como muchos lo creerían.


El diferencial entre algunos emprendedores apasionados que tienen éxito y otros que no lo tienen radica en que esa pasión está puesta en el lugar equivocado, dispersa en muchas cosas o alineada con ambiciones más personales que empresariales. El problema consiste en que esa pasión puede estar depositada en desarrollar un producto, en la tecnología o, en algunos casos peores, en ganar fama y reconocimiento personal. Cuando la pasión está alineada con la ambición de crear algo muy grande más allá de ser grandes emprendedores, se ven resultados extraordinarios. Pero ¿qué pasa cuando la pasión no está puesta en el lugar correcto? Puede que el carro avance, pero no llegue muy lejos.


Una de las razones más comunes que desde mi experiencia he podido identificar en los emprendimientos que fracasan es que sus fundadores pierden la motivación para continuar trabajando en solucionar un problema. Uno de los motivos por los cuales esto sucede es porque estos no se veían intentando resolver durante diez años un mismo problema de mercado o porque en el camino de resolver este problema se encontraron con la necesidad de solucionar y cambiar frecuentemente, lo que resulta agobiante y frustrante, en vez de emocionante. Para lograr que una startup salga adelante, se necesita un emprendedor que de manera obsesiva y disciplinada quiera solucionar problemas.


La pasión se ve reflejada en ese deseo de crear algo muy grande, unido con la convicción que tenemos por lo que hacemos y la determinación de romper las reglas para crear valor. De esta manera, el emprendedor puede llegar a convertirse en una especie de “rebelde con causa”, en que gran parte de su motivación se encuentra en una profunda inconformidad por la manera en que se resuelven algunos problemas actuales en el mundo. Ojo, esto no nos convierte en los “visionarios del mundo”, como lo mencioné, solo nos ayuda como fundadores a tener una convicción más fuerte por lo que hacemos.


Recuerdo que en alguna conversación que tuvimos con David Vélez, fundador y ceo de Nubank, me explicaba que la razón de crear un neobanco fue esa inconformidad de ver cómo existía una industria bancaria que por mucho tiempo se había aprovechado de sus clientes, donde el número de bancos, que siempre ha sido reducido en América Latina, habían tenido los mismos dueños por largos periodos y, además, tomaban ventaja del desconocimiento de su público y utilizaban productos financieros muy complejos para ganar más dinero.


La clave de Nubank fue cambiar el enfoque tradicional de un banco. Por primera vez en esta industria, Nubank puso al usuario final como el centro y la razón de ser su producto y servicio, como el protagonista al que se le debía generar valor. Esto llevó a esta startup a revolucionar el funcionamiento tradicional de los bancos y de la industria, al construir una empresa que peleaba cara a cara con el oligopolio más fuerte de América Latina. David, como fundador, no se limitó solo a volver simples y entendibles los productos financieros, fue más allá y desafió el modelo operativo y presencial en el que funcionaba cómodamente esta industria, lo que hizo que las personas cambiaran la manera de ver los bancos, facilitando el acceso y mejorando los costos de los productos financieros. Una revolución sin precedentes.


Existen cientos de casos como el de Nubank y David, como el caso de PayPal. Peter Thiel, cofundador de PayPal, en su libro Zero to one (De cero a uno), menciona cómo en el caso de PayPal su conspiración fue crear una forma sencilla de digitalizar las transacciones que reemplazara el efectivo; esta era su forma de desafiar la forma tradicional como las personas podían hacer uso de una moneda en la nueva era digital.


Los casos de David y Peter pueden sonar como uno de esos casos aspiracionales difíciles de replicar, casi que sacados de un mundo paralelo. Si bien considero que ambos son referentes de emprendedores sobresalientes, casos de startups exitosas hay muchos y no todos tienen que tener un trasfondo inspiracional; lo que sí deben tener es la motivación de querer crear algo diferente, que revolucione, cambie o mejore incrementalmente una industria, es decir, algo en realidad grande.


Muchas veces, y de manera errónea, se ha hablado de cómo supuestamente los mejores emprendedores son quienes resuelven un problema que han vivido por mucho tiempo; pero, aunque en algunos casos sea así, es cierto que no todos lo son. Entre grandes startups exitosas de Colombia, los fundadores no necesariamente tenían el problema que hoy día solucionan o no se soñaban ser quien lo resolviera, pero la pasión estaba enfocada e impulsada desde el deseo de hacer algo lo suficientemente grande.


Les contaré una historia que leí respecto de la convicción de construir algo grande, el caso del Circo del Sol; para los que han podido asistir a algunos de sus shows, saben que realmente se han convertido en expertos en crear experiencias memorables. En sus primeros años, sus fundadores sufrieron lo que muchos de nosotros como emprendedores sufrimos en la creación de una empresa: encontrar financiación para sus primeras funciones. En el verano de 1980, y después de recibir muchos noes de parte de financiadores argumentando su falta de track record y experiencia de la industria, uno de sus fundadores, decidido a sacar adelante su proyecto, caminó veintidós horas seguidas en zancos de Baie-Saint-Paul hasta Quebec, un aproximado de 104 kilómetros, demostrándoles a sus potenciales inversionistas su convicción, sus habilidades y a lo que estaba dispuesto para lograr ejecutar esta idea.


Después de alcanzar esta hazaña, y cuando apareció al otro día la noticia en primera plana del periódico Le Soleil de Quebec, así como las fotografías del recorrido, uno de los inversionistas, que en un inicio no estaba convencido de que un grupo de jóvenes pudiera lograr un proyecto de tal magnitud, los llamó altamente sorprendido y les dijo que, al lograr este reto, habían demostrado con creces que podían llevar la función y el proyecto a cabo. Tenían la convicción y determinación para lograr lo que se propusieran.



OEBPS/images/27_img01.jpg
99 SL1RECHAZO:

Q9 RECHAZO0S,1SI:






OEBPS/images/title.jpg
Emprendedor
minimo viable

Claves para desarrollar una startup
y crecer como empresario

Felipe Santamaria

PAIDOS EMPRESA





OEBPS/images/13_img01.jpg
PIFERENTES STARTUPS
ANALIZAPAS

EN CRECIMIENTO
EXPONENCIAL

LAS EMPRESAS
PORMIDAS

STARTUPS
DECRECTENDO






OEBPS/images/cover.jpg
FELIPE SANTAMARIA

CLAVES PARA DESARROLLAR UNA STARTUP
Y CRECER COMO EMPRESARIO






OEBPS/images/22_img01.jpg
EL MOMENTO:

ENESTAVELGAOA LINER
ESEC M08 MOMENTO

el

st neiciLve
conSTEaTE d VetpeR &5
DEMASIAGD TEMPBAND

S1T000 pRgECE LiGIGO
ANORIMAL ES Mkt
Tkt





OEBPS/images/31_img01.jpg
EL MOTOR CENTRAL:

PASION
PENSAMIENTO
ENFOCADO AL
CRECIMIENTO
EIECUCTON

INTIKIPANTE





