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;. Por que no vendo mi negocio?

£Quién dijo que las segundas partes nunca fueron buenas? Hoy en
el blog de Management y Liderazgo los expertos analizan como
multiples empresarios de éxito son conocidos por un negocio que
no fue la primera idea que fuvieron, antes emprendieron ofros
proyectos, incluso en campos diferentes. Descubre quiénes son y
como lo hicieron.

John Warrillow es el fundador de The Sellability Score. A lo large de su carrera ha
creado v tambien dejado cuatro empresas, siendo en la actealidad un conferenciante
miuy solicitado v un angel investor. En 2008 Warrillow fue reconocido por la lista de la
revista BtoB "Who's Who' como uno de los hombres de negocios més influyentes del
‘business-to-business’ en Estados Unidos.

Su tesis es gue la mayoria de los empresarios famosos que son admirados tienen una
historia de un modesto éxito (o fracaso) antes de gue comenzaran las empresas gue
definitivamente los catapultaron a la fama como lideres empresariales. Por eso se
pregunta, “; por gqué son tantos los que se aferran a su primer negocio como si fuera la
obra de su vida? Siestamos de acuerdo en que la apertura de una empresa s un
proceso creative, “ipor gué son tantos los gue abandonan despues de solo una
Creacion?”.

YVenimos sosteniendo desde esta tribuna gque las peguenas o grandes historias
reales son un auténtic o modelo de aprendizaje de lo que debe ser el liderazgo. Ademas
se convierten en el storyieling de cursos y seminarios gue se nutren justamente del
seguimiento de exitos y fracasos de personas gue en el inicio eran una de esas tantas
iniciativas casianonimas y sin futuro alguno.

John Warrillow lo ha vivido en sus propias carnes como tantos picnercs de start-ups,
lo que le permite focalizar la realidad desde un angulo interesante respecto a qué debe
impulsar el buen liderazgo: tiene gue haber siempre una motivacion que supere los
estados de ansiedad vy negatividad, especialmente en momentes en que todo parece
ponerse cuesta arriba. Cuando se pregunta si uno puede imaginarse a un artista
trabajando en un solo lienzo durante toda su vida, o si los Beatles hubieran dejado de
escribir canciones despues de "She loves you', ello explica qgue el primer negocio gue
ze emprenda no tiene por qué ser el inico ni el Gltimo.

Esto lo traduc e —segun criteric gque compartimes— en una norma de actuacion, gue es
como decir que es necesario iniciar una actividad para lograr una caida (en el caso del
fracaso) o una salida de ésta aungue las cosas hayan ido bien, a fin de poder seguir
adelante con otras experiencias pero con la leccion aprendida, lo que lleva a comenzar
una segunda start-up.

Eso es exactamente lo gque hiciercn las siguientes marcas, que ya son familiares:

1. Elon Musk, fundador de Tesla, se inicido con ZipZ, gue ofrece guias de la ciudad
basados en Internst.

?. Richard Branson, fundador de Virgin, se inicio con la revista "Student’.
. Zam Walton, fundador de Wal-Mart, comenzo como franguiciado de Butler Brothers.

4, Reid Hoffman, fundador de Linkedin, comenzo con el sitic web de citas
SocialMet.com.

5. Ted Tumer, fundador de la CNM, comenzo con Turner QOutdoor Advertising
(publicidad al aire libre).

6. David Geffen, co-fundador de DreamWorks SKG, se inicio con Asylum Records.

7. Jack Taylor, fundador de la empresa Rent-A-Car, COMENZo Con una empresa de
MENS &jeria.

8. Howard Schuliz, fundador de Starbucks, se inicio con la cafeteria || Giornale.

9. Traviz Kalanick, fundador de Uber, comenzo con el motor de bisgueda multimedia
Scour.

10. Sheldon Adelzon, fundador de Las Vegas Sands, comenzo con el negocio de la
feria Comdex.

En Sellabilty, después de analizar 6.955 empresas, Warrilow afirma gue han
descubierto que las empresas gue logran una puntuacion de 80 sobre 100 puntos,
reciben ofertas para comprar su negocio, gue en términos generales son un 71% mas
altos que lo que recibe la media de companias que salen a la venta. En caso de que un
propietario guiera vender su negocio proximamente o por el contrario, mantenerlo para
siempre, la prueba del algodon implica una simple pregunta: ; alguien querria comprar
mi negocio?

De acuerdo con la investigacion de Sellability, el 76 % de los duenos de negocios dicen
que quieren dejarlo en los proximos diez anos, pero es solo un porc entaje algo menor
del 10% el que finalmente lo lleva a cabo.

Una cuestion interezante que plantea Warrillow, es la del negocio accidental. Por ello
pregunta:; “; se ha tropezado usted con su negocio por accidente? Lina forma ¢ ologuial
de evidenciar que muchos empresarios llegaron por casualidad al negocio que estan
regentando en el presente o que, como en el caso particular de Warrillow, afirma que
todos los negocios que ha iniciado fueron una evolucion de ofra cosa (sea idea o
negocio). En el caso de The Sellability Score’ lega después de escribir un libro ("Built
to =ell} sin contar con un gran plan, sino una evolucion desde oftra accion realizada
primero, como €l libro. A esto Warrillow le llama una especie de evolucion (nosotros le
llamariamos maduracion de la idea y/o experiencia en la gestion).

Warrillow dice gue son muchos los empresarios que han ido a la universidad v a
escuelas de negocio para despues crear y escribir un plan de negocio v ejec utarlo.
Pero no 88 suU caso ni tampoco es el Onico: mas bien, existe una gran mayoria de
creadores que han elegido un camino directo o han evolucionado hacia ese negocio
desde ofras actividedes. Esto a su vezr se hace mas habitual cuando el enorme e
imparable avance tecnoldgico plasma a veces, con peguefas dosis de innovacion,
grandes saltos en cuanto a la forma de entender como debe realizarse ese negocio en
el presente, desde las formas de comercializacion, hasta la filesofia.
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