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Eneko Knorr, CEO DE ANGELCLUB

ESTABLEGERME
EN SILICON VALLEY

“Para mi, sin duda, ir a Silicon Valley. El ecosistema espafiol de startups tecnoldgi-
cas ha mejorado muchisimo en los Gltimos afios, pero hace siete era otra cosa. Una
startup de tecnologia lo tenia practicamente imposible para levantar inversién en
Espafia en aquella época (2009-2010). En un viaje a Silicon Valley, me di cuenta de
que si queria que mi startup, Ludei, fuera un éxito mundial, tenia que estar alli, donde
se entendia la tecnologia que creamos, donde realmente se movian cosas, donde
estaba el venture capital. Tenia que ir a por todas a Silicon Valley. Era una apuesta
arriesgada a todo o nada. No habia vuelta atrds. Si triunfas, es un éxito mundial.

Pero si fracasas, fracasas bien. Gracias a estar en Silicon Valley tuvimos acceso a la
confianza de grandisimos clientes (como Disney y Nickelodeon) que de otra forma no
hubieran confiado en una pequefa startup de origen espafol. Alli tuvimos conversacio-
nes con gigantes que pudieron haber terminado en adquisicién o inversién millonarias,
aunque no ocurrid. Estar en un ecosistema tan avanzado nos llevé a desarrollar un
producto puntero. Lamentablemente, la tecnologia en la que fuimos pioneros, html5,
nunca llegd a despegar, y principalmente por ello las cosas no nos fueron como estaba
previsto. Eso si, sin estar en Silicon Valley no hubiéramos llegado tan lejos. Hoy en

dia ya no veo necesario trasladarse a Silicon Valley. En Espafia hay fondos grandes

y muy buenos (Kibo, K-fund y mas) que permiten escalar compapias, y hay también

un talento espectacular, que son los ingredientes para poder crear, desde Espaiia,
startups de éxito internacional. En conclusion, aunque mi apuesta por Silicon Valley al
final no dio los frutos esperados, en aquel momento era la mejor decisién. Arriesgada,
pero la correcta”.
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Cristina Aristoy,
COFUNDADORA DE SINGULARU

PASAR CUALQUIER
DECISIGN POR EL TAMIZ DE
LO QUE OPINE EL GLIENTE

“Emprender supone tomar deci-
siones. Dejar un trabajo, financiar
un negocio, contratar personas e
incluso dar luz verde a la expan-
sién de tu negocio en el mejor de
los casos. Pero existe otro tipo

de decisiones que predestinan el
futuro e imprimen el caracter a tu
empresa. Son esas decisiones que
configuran el ADN, la esencia de

la marca. En Singularu, después
de tres afos de viaje, estamos

de acuerdo en que nuestra mejor
decision ha sido no tomar ninguna
sin antes responder a estas dos
preguntas: ;Qué valor aporta

a nuestros clientes? ;Estén
dispuestos a pagar por ello? Todas
nuestras decisiones deben reforzar
nuestro vinculo con el cliente.

Nos preocupamos en conocer sus
intereses, sus gustos, y situarnos
en la tendencia para ofrecer algo
distinto que ellos valoren, siempre
a un precio que esté al alcance de
cualquiera”.

Andrés de Espafia, CEO DE 3DIDS

GENTRARME EN LO QUE
MEJOR SABEMOS HAGER

“La mejor decision fue eliminar
todo aquello que no era claramente
rentable en nuestra estructura de
negocio. Asi, hemos conseguido
centrarnos en los servicios que
mejor sabemos hacer y hemos
buscado partners que nos com-
plementan en aspectos en los que
ellos son mejores. Por ejemplo, nos
dimos cuenta de que tener progra-
madores propios nos anclaba a la
tecnologia, cuando nuestro valor
era conseguir que esos progra-
madores (ahora partners) hagan

el trabajo en tiempo y calidad exigi-
dos para que nuestros negocios
funcionen. Otro aspecto clave ha
sido cambiar la forma en la que
explicamos a nuestros clientes los
servicios que podemos ofrecerles,
adaptéandolo a lo que ellos nece-
sitan. Nuestros clientes, basica-
mente, quieren quieren vender
mas, pero nuestra intervencion de
cémo ayudarles a conseguirlo no
es siempre la misma. Unas veces
hay que mejorar el marketing, otras
la aplicacién, incluso en algin caso
hemos tenido que reorganizar sus
procesos internos para que fuesen
eficaces. La consecuencia es que
hemos pasado de ser una agencia
de marketing online a ser una con-
sultoria de transformacion digital”.

Andrés Manso, CEO DE INCUBIO

CREAR MI PROPIO EQUIPO
DE VENTAS PARA LLEGAR A
GRANDES CLIENTES

“Al empezar Atraczion ofreciamos
posicionamiento en buscadores.
Como la mayoria de negocios
B2B, empezamos con las pymes
como clientes, lo que nos permitio
validar el modelo rdpido ya que los
ciclos de venta son muy cortos.
Gracias a tener como distribuidores
a agencias que trabajaban con
corporaciones, entramos en rela-
¢ién con un segmento de mercado
donde los clientes tienen mayor
capacidad de compra, aunque no
tengan una necesidad tan urgente.
Después de la rentabilidad de las
primeras transacciones cerradas
con corporaciones, decidimos fo-
calizarnos en este segmento, pero
con un equipo de inside sales en
lugar de distribuidores”.

Juan Urdiales,
COFUNDADOR DE JOB AND TALENT

BUSCAR ENSEGUIDA MI
SEGUNDA OPORTUNIDAD
TRAS UN FRACASO

“Mi mejor decision fue empezar
Jobandtalent justo después de
dejar la otra startup que fundé,
Pluscuamperfecta, que no fue
bien. En ese momento no tenia
nada claro lo que queria hacer.
Estaba bajo de moral y tenia poca
confianza en mi mismo. Podria
haber elegido el camino de irme a
trabajar a cualquier empresa, pero
pensé que iba a ser muy complica-
do repagar las deudas que habia
dejado con el salario que iba a
recibir como empleado. Asi que, en
una huida hacia adelante, volvi a
emprender. Si llego a esperar unos
afios, quizas me habria dado mas
miedo o habria tenido mas que
perder. Aunque siendo honesto,
me equivoqué por completo en
mis expectativas de ingresos: Jo-
bandtalent no me sirvié para pagar
las deudas rapidamente, ya que
gané mucho menos dinero en los
primeros tres anos del proyecto de
lo que habria ganado en cualquier
otro sitio. Practicamente, el 50%
del tiempo estuve sin salario”.
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Nacho de Pinedo,
CEO DE ISDI

INTRAEMPRENDER ANTES
DE MONTAR Mi NEGOCIO

“En 1998 asumi la direccion de
Marketing de Canal+ y la gestion
de su web. El primer afio no le hice
mucho caso, pero al darme cuenta
de su potencial como canal de
difusién de contenidos le pedi a

mi director general 20 millones de
pesetas; me dio 200 y creamos
Plus.es. Tres afios més tarde,

con la crisis de las puntocom, la
empresa redujo drasticamente

la inversion en este canal. Pero

yo seguia confiando en él y

decidi crear un site de comercio
electrénico en Plus.es para captar
clientes a Canal+. Como el clima
politico en la compafiia no era muy
proclive al tema digital, lo hice

de tapadillo, sin pedir permiso a
nadie. En tres anos el site captaba
el 9% de las ventas totales. Antes
de que la cosa se saliera de madre,
confesé a mi director General que
estabamos vendiendo por internet
(bajo el epigrafe Otros canales de
venta). Recibi un espaldarazo y
presupuesto abundante para seguir
desarrollando el canal digital. Tres
afios mas tarde, las ventas a través
de internet representaban mas

del 30% del total. Esta actitud
intraemprendedora, junto con el
conocimiento digital adquirido, me
empoderaron para fundar ISDI".

Yago Arbeloa, PRESIDENTE DE HELLO
MEDIA GROUP Y DE LA ASOCIACION DE
INVERSORES Y EMPRENDEDORES DE
INTERNET (AIEI)

PACTAR LA SALIDA DE MI
SOCIO Y HACER ACCIONISTAS
A MIS HERMANOS

“En mi caso fue organizar bien la
salida de mi socio y dar entrada

a mis hermanos. Es cierto que sin
mi socio no habria podido hacer la
compaiia porque él se encargaba
de la parte técnica y yo de la parte
comercial y estratégica. Pero en

un momento determinado, cuando
no estdas perfectamente alineado,
la mejor solucidn es que uno con-
duzca el barco y el otro se dedique
a otra cosa. Hay que buscar la
salida, y para ello yo siempre reco-
miendo que se tengan establecidas
las clausulas de salida de un socio
con formulas como la clausula
andorrana: propones un precio por
tu participacion y el otro decide si
compra o vende a ese precio, para
evitar que la sociedad quede blo-
queada. En este caso, yo me quedé
con la compaiiia. Le compramos

el 50% entre los tres hermanos

y eso cambid la compaiiia. Pude
hacer yo la visién que tenia en ese
momento, que es el modelo que se
ha mantenido hasta dia de hoy”.

Daniel Mayo, DIRECTOR DE
VIVOOD LANDSCAPE HOTEL

PIVOTAR CUANDO LAS
COSAS IBAN BIEN

“Para mi es clave hacer algo de
autocritica en los negocios cuando
las cosas van bien y tenemos mas
margen para tomar decisiones. En
mi caso, mi autocritica y la visién
a largo me llevé a pivotar hace
tres afos. Acababa de entrar en
Lanzadera, habia conseguido una
financiacion de 200.000 euros,
estaba facturando... y pese a todo
tomé la decisién de cambiar el
modelo de negocio. He pasado de
ser arquitecto a hacerme hotelero.
Yo soy de formacidn arquitecto,
llevaba como seis afios desarro-
llando una investigacion cientifica
en arquitectura, eso me llevo a
comercializar como alojamientos
turisticos unas casas que habia
patentado que se montaban y
desmontaban en cinco horas. Y la
decisién que cambia mi vida es
que en un momento dado decido
que tengo que llegar al cliente final
y no quedarme como un proveedor
solo de alojamientos turisticos.
Decido que la empresa tenia que
convertirse en una cadena hotele-
ra. Ahora construimos, financiamos
y gestionamos nuestros propios
hoteles. Hoteles-paisaje, hoteles
de lujo en la naturaleza. Y tenemos
una empresa 100% rentable”.

Carlos Blanco, CEO DE CONECTOR

FOCALIZARME EN
UN SOLO NEGOCID

“Mi mejor decision fue cuando
estaba en Grupo ITnet con distintos
negocios diversificados y decidi
concentrarme s6lo en uno de ellos.
Vi que uno de los negocios que
teniamos en Grupo ITnet estaba
creciendo mucho y decidi dejar

un equipo en el resto de negocios
y concentrarme en la empresa

que iba mejor, que era Akamon,
una compaiiia que fundé en 2011
y vendi en 2015. Para mi fue la
mejor decision porque es en la

que hubo mas movimientos, en

la que cambié mas la estrategia y
la que me hizo ganar mas dinero.
Realmente fue una decisién im-
portante, arriesgada y que me fue
bien. Pero, sobre todo, supuso un
gran cambio en mi dia a dia. Yo soy
un emprendedor que siempre tengo
varios proyectos y ahi me dediqué
durante varios afos a uno solo.
Para una persona como yo, que
soy obsesa de la diversificacion,

el que mi mente lograra centrarse
en un solo proyecto fue vital. Y

no porque tuviera un final feliz.

Si hubiera acabado mal también
hubiera dicho que fue una decision
importante porque me hizo vivir
una cultura de compafia absoluta-
mente diferente”.

Alfonso Jiménez, PRESIDENTE
Y COFUNDADOR DE CASCAJARES

DAR EL SALTO DEL MERCADO
B2B AL CONSUMIDOR FINAL

“Yo no puedo escoger una sola decisidn, sino una sucesién de decisiones tomadas en
el tiempo que han sido claves para el negocio. La primera fue la eleccién de nuestro
producto: capdn elaborado, en lugar de ofrecerlo crudo. La segunda, cuando nos
propusimos estar en la boda de los Principes de Asturias con nuestro producto, pen-
sando en algo que tenian que comer y que, por qué no, podia ser Cascajares. Eramos
una opcién tan buena como otra. Y funciond. Claramente eso supuso un antes y un
después respecto a la imagen de marca. Cambid la historia de Cascajares. A raiz de
eso hicimos un plato similar al de la boda de los principes entonces y lo vendimos a
los particulares, para que pudieran comerlo en casa; hasta esa fecha nuestros clientes
eran los restaurantes y profesionales de la cocina. Era abarcar un nuevo negocio, des-
conocido para nosotros, y con una nueva curva de aprendizaje. Eran aios muy buenos,
que coincidian con el crecimiento natural de la empresa. Si no hubiésemos tomado
ese camino, hoy el tamafio de la empresa seria diminuto porque con la crisis el nego-
cio B2B se quedd en un 33%. Sin embargo, la venta a particulares siguié subiendo en
los afos de la crisis e hizo que la empresa creciera muy rapidamente”.

Elena Betes, FUNDADORA DE RASTREATOR

Q'” QUEDARME A GERRARLO TODO

o

W BIEN TRAS UN FRAGASO

“Las decisiones claves en mi carrera han tenido que ver con la resiliencia, con aguantar
y no tirar la toalla. Después de montar Punto Seguro, mi primera empresa, me fui como
directora general a Alemania a montar un comparador. La matriz quebré y quebramos
todos. Yo fui la dltima en irme. Dejé de cobrar y me quedé a cerrarlo todo correctamen-
te. En ese momento conoci a Henry Engelhardt, que me dijo que lo intentase de nuevo
y lo montase en Espafia. Las decisiones clave siempre han sido aguantar en momentos
dificiles, que son las que me han forjado como persona. Pero luego hay decisiones tac-
ticas, las del dia a dia, que muchas veces se toman por intuicién. De repente intuyes
que en algun sitio te puede salir una oportunidad, mueves Roma con Santiago y sale.

Y no es algo superplanificado y estratégico. Los emprendedores no tenemos tanto
control sobre nuestro destino como se dice. Por mucho que ti decidas, siempre hay un
golpe de suerte. O de mala suerte...”.
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Alfonso Jiménez,
SOCIO DIRECTOR DE PEOPLEMATTERS

CREAR UN PROYECTO
DENTRO DEL PROYECTO

“Mi decision profesional acertada
tiene nombre y vida propios: se
llama Recruiting Erasmus y es un
proyecto absolutamente inde-
pendiente dentro de mi empresa,
PeopleMatters. Nacié en 2007
como respuesta a una idea que
seis grandes compaiias nos repe-
tian: los problemas que tenian para
encontrar talento joven, motivado
y que tuviera las actitudes y aptitu-
des necesarias para hacer carrera
en sus organizaciones. Antes de

la crisis, los jovenes se movian de
empresa de forma constante y las
compafiias invertian en formacién
sin saber si iban a poder fidelizar
ese talento. Hicimos un estudio de
mercado para conocer las variables
que podian ayudar a las empresas
a identificar a los mejores y vimos
que los estudiantes que pasaban
un curso en el extranjero eran los
que poseian un set de cualidades
que buscan todas las compaiias.
De ahi surgié la idea de trabajar
en un modelo colaborativo con
grandes empresas, universidades
y alumnos unificando los intereses
de todos. Dentro de PeopleMat-
ters, Recruiting Erasmus es un
proyecto independiente, con su
marca, su propio equipo y una
dindmica de trabajo distinta”.

Ricardo Lop Moliner,
FUNDADOR DE ACEROS DE HISPANIA

REVISAR TODOS LOS
PROCESOS DEL NEGOCIO

“A mi me han ayudado mucho las
acciones de marketing de guerrilla,
pero diria que uno de mis mayores
aciertos vino hace tres afos y
medio, que decidi centrarme y
dejarme de inventos. Monté varios
proyectos paralelos que no tienen
nada que ver con lo que hacemos
de vender pistolas, cuchillos y
espadas; al final todo eso requiere
mucho dinero, mucho tiempo, y
todo lo que dedicas ahi perjudica
el negocio principal, que es el de
los cuchillos y las pistolas. Porque
te distraes. Si no tienes dinero

a mansalva, céntrate en lo que
sabes hacer y déjate de inventos.
Porque ademas el mercado no
para de evolucionar. Cada afio,

los margenes son un poco mas
justos que el anterior, para seguir
ganando lo mismo hace falta
vender mucho més. Y ha aparecido
un montén de competencia. Coger
foco me ha ayudado a centrarme
en mejorar la logistica, automati-
zar procesos... Hemos examinado
todo lo que hacemos a diario en la
empresa para ver qué podiamos
eliminar o hacer en menos tiempo.
Ahora somos mas eficientes con
menos gastos”.

Rubén Colomer, COFUNDADOR
Y DIRECTOR DEL PROGRAMA DE
ACELERACION DE PLUG AND PLAY SPAIN

ASUMIR CADA VEZ
MAYORES RIESGOS

“Creo que la gente que no se
arriesga no consigue nada impor-
tante. Arriesgarse es un camino de
experiencias y aprendizaje. Como
decia Paulo Coelho: Sé valiente.
Toma riesgos. Nada puede sustituir
la experiencia. A medida que tomas
mas riesgos aprendes a controlar
mejor las consecuencias, tener
trazado un plan B por si las cosas
no salen como las has previsto. En
mi caso, el primer gran riesgo fue
dejar un trabajo seguro para mon-
tar una empresa. Mi mujer estaba a
punto de dar a luz a nuestro primer
hijo. Cuando las cosas funcionaban
bien, decidi montar una nueva. Jus-
tamente eso sucedié con mi mujer
embarazada de mi segundo hijo,
que no entendia como dejaba algo
que funcionaba bien por algo que
no sabia cémo iria. He hecho esto
un par de veces mas. Cerrando
etapas profesionales relativamente
seguras por otras con potencial de
mejorar. De momento han salido
todas bien, pero siempre hay un
riesgo de que salgan mal. Si alguna
vez sucede, aprenderemos de los
errores, pero creo que intentar dar
ese pequefio salto al vacio te hace
mejorar, sacar lo mejor de ti para
no fracasar”.
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