
  
    [image: portada]

  


  
    


    [image: ]

  


  
    
      SÍGUENOS EN


      [image: Megustaleer]


      [image: Facebook] @Ebooks

      

      [image: Twitter] @megustaleermex

      

      [image: Instagram] @megustaleermex


      [image: Penguin Random House]

    

  


  
    
      Para Bill

    

  


  
    
      Prólogo


      Aproximadamente hace 10 años leí en Fortune un artículo sobre el secreto mejor guardado de Silicon Valley. No se trataba de un componente de hardware ni de software. Ni siquiera era un producto, era un hombre llamado Bill Campbell. Bill no era pirata informático sino un coach de futbol americano que en algún momento se convirtió en vendedor y que, de alguna manera, se volvió tan influyente que llegó a hacer largas caminatas todos los domingos con Steve Jobs. Los fundadores de Google incluso dijeron que, sin él, no lo habrían logrado.


      El nombre de Bill me sonaba familiar pero no podía ubicarlo. Tiempo después me di cuenta: lo conocía por un caso que enseñé varias veces. El caso era sobre un dilema gerencial que surgió en Apple a mediados de los ochenta cuando una valiente, joven y brillante gerente llamada Donna Dubinsky desafió un plan de distribución que había propuesto el mismísimo Steve Jobs. Bill Campbell era el jefe del jefe de Donna y repartía precisamente el tipo de amor rudo que te esperas de un coach de futbol americano: en esa ocasión, hizo pedazos la propuesta de la gerente, la presionó para que presentara algo más sólido, y luego la defendió. Yo no había vuelto a escuchar de él desde entonces porque las siguientes décadas de su carrera fueron un misterio.


      El artículo me dio una pista sobre lo que había pasado en ese tiempo: a Bill le encantaba dirigir los reflectores hacia las otras ­personas, y él prefería mantenerse en la sombra. En ese entonces yo estaba escribiendo un libro sobre la premisa de que ayudar a otros podía impulsar nuestro propio éxito, y de repente me di cuenta de que sería fascinante hacer una semblanza de aquel hombre. Pero ¿cómo haces la semblanza de alguien que le rehúye a la atención de la gente?


      Empecé a reunir toda la información que pude encontrar sobre Bill en internet. Me enteré de que la fortaleza física que le hacía falta, la compensaba con su gran corazón. Fue el jugador más importante de su equipo de futbol americano de la preparatoria a pesar de que medía 1.55 metros y pesaba 75 kilos. Cuando al coach de atletismo le hacían falta corredores de vallas, Bill se ofrecía como voluntario, pero como no podía saltar lo suficiente para superarlas, simplemente corría entre ellas, razón por la que, a lo largo de todo su camino hacia los campeonatos regionales, siempre tuvo moretones. En la universidad jugó futbol americano para Columbia. Ahí lo eligieron como capitán, y tiempo después se convirtió en el coach principal y tuvo que luchar durante las seis temporadas consecutivas en las que perdió su equipo. ¿Su talón de Aquiles? A Bill le preocupaban demasiado sus jugadores. Se negaba a enviar a la banca a los jugadores ordinarios que hacían su máximo esfuerzo, y a pedirles a las estrellas del equipo que hicieran del deporte una prioridad por encima de sus estudios. Él estaba ahí para que sus jugadores tuvieran éxito en la vida, no en el campo de juego. El bienestar de los jóvenes le interesaba más que ganar.


      Cuando Bill decidió hacer la transición a los negocios, fueron precisamente sus antiguos compañeros de equipo quienes le abrieron la puerta porque estaban convencidos de que la que había sido su debilidad en un deporte de suma cero, podría convertirse en su fortaleza en muchas empresas. Naturalmente, Bill terminó siendo un ejecutivo excelente en Apple y un gran director ejecutivo en Intuit. Cada vez que hablé con alguien de Silicon Valley reconocido por su generosidad inusual, escuché lo mismo, que Bill Campbell le había transmitido su visión del mundo. Como en un principio no quise molestar a Bill, empecé a contactar a las personas a las que entrenó, y poco después recibí una ráfaga de llamadas por parte de sus protegidos, quienes lo describieron como un padre y lo compararon con Oprah Winfrey. Hacia el final de cada llamada yo normalmente terminaba garabateando una lista con unos 12 nombres nuevos de gente a la que Bill le había cambiado la vida. Una de esas personas era Jonathan Rosenberg, coautor de este libro.


      En 2012, cuando me puse en contacto con Jonathan, él se tomó la libertad de copiarle a Bill la serie de correos que nos habíamos enviado. Como Bill se rehusó a presentarse en el libro de forma prominente, se cerró la oportunidad de que este incluyera un capítulo con ese propósito, y de averiguar todo el bien que les había hecho a otros al mismo tiempo que él también se beneficiaba. Desde entonces me he preguntado dos cosas: cómo logró prosperar siendo una persona generosa en un ámbito que, supuestamente, sólo recompensa a quienes ven por sí mismos; y qué podríamos aprender de él respecto al liderazgo y la gestión empresarial.


      Me encanta poder decir, sin embargo, que gracias a este libro por fin tengo la respuesta a esas preguntas. El coach de Silicon Valley revela que para ser un gran director empresarial, tienes que ser un gran coach porque, después de todo, entre más alto llegues, más depende tu éxito de tu capacidad para lograr que otras personas también lleguen alto. Y eso es, por definición, lo que hacen los coaches.


      Durante los últimos 10 años he tenido el privilegio de impartir en Wharton el curso de Trabajo esencial en equipo y liderazgo, el cual se basa en la investigación rigurosa. Me asombra lo bien que Bill Campbell anticipó esta evidencia. En los ochenta, él estaba aplicando teorías que los expertos no desarrollaron, y mucho menos validaron, sino hasta varias décadas después. También me sorprendió enormemente descubrir cuántas de las reflexiones de Bill en torno a la gestión de personal y el coaching de equipos siguen siendo apropiadas para que se les estudie sistemáticamente.


      Bill estaba adelantado a su tiempo. Las enseñanzas que nos ha dejado su experiencia son oportunas en un mundo colaborativo en el que el destino de nuestra carrera y de nuestras empresas depende de la calidad de las relaciones personales que desarrollemos. Pero por otra parte, creo que también son enseñanzas perennes, porque la forma en que Bill abordó la labor del coaching funcionaría en cualquier era.


      El coaching está de moda. Antes sólo los atletas y la gente del mundo del espectáculo tenían coaches, pero ahora vemos que los líderes contratan coaches ejecutivos y que los empleados aprenden de oradores profesionales. La realidad, sin embargo, es que un coach formal solamente verá una fracción del tiempo en el que te podrás beneficiar de cualquier retroalimentación o guía. Es por eso que todos debemos entrenar a nuestros empleados, colegas, y a veces incluso a nuestros jefes.


      He llegado a creer que el coaching podría ser incluso más importante para nuestra carrera y nuestros equipos que la labor del mentor. Porque mientras los mentores comparten palabras sabias, los coaches se remangan la camisa y se ensucian las manos. Son gente que no sólo cree en nuestro potencial, también se mete al campo para ayudarnos a asimilarlo. Nos ponen frente al espejo para que podamos detectar nuestro punto ciego y nos hacen responsables del trabajo que tenemos que hacer para superar los momentos de dolor y debilidad. Se responsabilizan de hacernos mejores sin atribuirse el crédito de nuestros logros. Y por eso, no se me ocurre un mejor modelo de coach que Bill Campbell.


      Lo anterior no lo dije a la ligera. He tenido la oportunidad de aprender muy de cerca de una élite de coaches, y no sólo en los negocios, sino también en los deportes. Como clavadista profesional trabajé bajo la guía de coaches olímpicos, y recientemente, como psicólogo organizacional, he trabajado con coaches como Brad Stevens de los Celtas de Boston. Bill Campbell no sólo pertenece a un grupo de élite de coaches de clase mundial, de hecho, inventó su propia categoría porque incluso podía entrenar a gente que realizaba un tipo de trabajo que él ni siquiera entendía.


      En 2012, el mismo año que renuncié a escribir sobre Bill, me invitaron a un evento mundial de Google para dar una conferencia sobre cómo dirigiría yo la empresa en calidad de psicólogo organizacional. Tras haber colaborado algunos años con los pioneros del equipo de análisis me resultó evidente que casi todo lo grandioso que sucedía en una empresa, se generaba en los equipos. Ese fue el punto central de la conferencia: empieza a tratar a tus equipos, no a los individuos, como bloques fundamentales de la organización. Mis colegas de Google hicieron algo aún mejor, lanzaron un estudio importante para identificar las características distintivas de sus equipos más exitosos, y lo publicaron bajo el nombre de Project Aristotle.


      Los cinco factores clave que presentaron pudieron haberlos tomado del manual de Bill Campbell. Los equipos excelentes de Google tenían seguridad psicológica, es decir, la gente sabía que si se arriesgaba, su director los apoyaría. También tenían objetivos claros; cada puesto era importante, y los miembros, además de confiables, estaban convencidos de que la misión del equipo marcaría la diferencia. Más adelante verás que Bill era un experto en establecer dichas condiciones: se esforzaba muchísimo en generar seguridad, claridad, significado, confiabilidad e impacto en todos los equipos que entrenaba.


      Sheryl Sandberg y yo con frecuencia hemos lamentado que en todas las librerías haya una sección de libros de autoayuda, pero que no haya una sección de libros para ayudar a otros. Este libro pertenecería a esta segunda sección porque es una guía para ayudarles a otros a sacar lo mejor de sí mismos, para apoyar y desafiar al mismo tiempo, y para hacer algo más que sólo hablar de la noción de darle prioridad a la gente.


      Lo más notable de la historia de Bill Campbell es que, entre más lees sobre él, más oportunidades encuentras cotidianamente de imitarlo. Hay pequeñas decisiones como, por ejemplo, tratar con dignidad y respeto a toda la gente que conoces. Pero también hay algunos compromisos de mayor dimensión, como tomarse el tiempo necesario para mostrar un interés genuino en la vida de la gente de tu equipo, al punto en que recuerdes dónde estudian sus hijos.


      Bill Campbell no necesitaba ni deseaba la gloria de que se le hiciera una semblanza en un libro, y mucho menos ser el tema central del mismo; pero me parece que para un hombre que pasó su vida compartiendo su conocimiento y develando sus secretos, es un buen tributo.


      ADAM GRANT
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      El caddie y el director ejecutivo


      Un cálido día de abril de 2016, en el campo de futbol americano de Sacred Heart School, en el centro de Atherton, California, se reunió una multitud para honrar a William Vincent Campbell, Jr., quien poco antes había sucumbido ante el cáncer a los 75 años de edad. Bill había sido una figura trascendental en el negocio de la tecnología desde que se mudó al oeste en 1983 y jugó un papel fundamental en el éxito de Apple, Google, Intuit y muchas otras empresas. Decir que era tremendamente respetado sería quedarse corto: la gente más bien lo adoraba. Entre los presentes ese día había docenas de líderes de la tecnología como Larry Page, Sergey Brin, Mark Zuckerberg, Sheryl Sandberg, Tim Cook, Jeff Bezos, Mary Meeker, John Doerr, Ruth Porat, Scott Cook, Brad Smith, Ben Horowitz y Marc Andreessen. Rara vez es posible ver una concentración como esta de pioneros de la industria y el poder, o al menos, rara vez en Silicon Valley.


      Nosotros —Jonathan Rosenberg y Eric Schmidt— nos sentamos con los demás asistentes y conversamos en voz muy baja. Los suaves rayos del sol contrastaban con el ambiente sombrío. Ambos habíamos trabajado de cerca con Bill en los 15 años anteriores desde que nos unimos a Google como director ejecutivo (Eric, en 2001), y como director de producto (Jonathan, en 2002). Bill fue nuestro coach, se reunía con nosotros de manera individual cada semana o cada 15 días para hablar sobre los varios desafíos que habíamos enfrentado en nuestra labor de ayudar a que la empresa creciera. Nos guio como individuos y como miembros de un equipo. Trabajó principalmente tras bambalinas cuando Google dejó de ser una startup poco convencional y se convirtió en una de las empresas y marcas más valiosas del mundo. Es posible que sin la ayuda de Bill nada de eso hubiera sucedido. Lo llamábamos Coach, pero también amigo, y en este sentido, estábamos haciendo lo mismo que prácticamente toda la gente que nos rodeaba. De hecho, como nos enteramos más adelante, muchas de las personas que estaban presentes ese día, y que sumaban más de 1 000, consideraban que Bill era su mejor amigo. Así que, ¿quién entre todos esos mejores amigos tendría el honor de hacer el panegírico de nuestro coach? ¿Cuál de todas las luminarias del ámbito de la alta tecnología subiría al podio?


      EL CAMPEÓN DE HOMESTEAD


      Bill Campbell ni siquiera llegó a California antes de los 40 y, de hecho, su carrera de negocios la había empezado apenas unos años antes de su arribo. Esta historia de éxito de Silicon Valley aglutinó el equivalente de varias vidas de logros a lo largo de sus 75 años. Creció siendo inteligente y belicoso en el distrito acerero de Homestead, en la parte oeste de Pennsylvania. Su padre daba clases de educación física en la preparatoria local, pero tenía un trabajo adicional en el molino. Bill era buen estudiante y se esforzaba mucho. También era astuto. En abril de 1955 escribió en la página de opiniones del periódico escolar un recordatorio para sus compañeros estudiantes: “Más adelante, en la vida no habrá nada más importante” que las buenas calificaciones. “Flojear en la escuela podría destruir las oportunidades de éxito de una persona.” En aquel entonces era estudiante de primer año.


      Bill fue estrella de futbol americano en la preparatoria Homestead, y luego, en el otoño de 1958, dejó su hogar para estudiar en Columbia University, en Manhattan. Era un joven que no parecía héroe de futbol americano en absoluto, ni siquiera en aquel tiempo en que los jugadores tenían dimensiones más humanas que las de ahora: medía 1.55 y pesaba 75 kilos, aunque en el programa aparece enlistado con 81.6 kilos. A pesar de todo, gracias a su forma de jugar cubriendo áreas amplias, y a su inteligencia en el campo de juego, se ganó muy pronto el respeto de los coaches y de sus compañeros de equipo. Para el otoño de 1961, en su último año, Bill era capitán del equipo y jugaba prácticamente cada minuto de cada juego como linebacker (apoyo) en la defensa y como lineman (guardia) en la ofensiva. Obtuvo el reconocimiento All-Ivy y ayudó a llevar al equipo a ganar el título Ivy League, el único en la historia de Columbia. El coach del equipo, que maravillosamente se llamaba Buff Donelli (sí, Buff, como “musculoso” en inglés), dijo que Bill fue “una tremenda influencia” para ganar el título. “Si midiera 1.89, pesara 100 kilos y jugara profesionalmente, sería el más grande lineman que haya tenido la liga. Sería una bola de fuego. Pero es un tipo bajito que sólo pesa 73 kilos. Ni siquiera en el futbol americano colegial encuentras guardas de tan baja estatura. Normalmente no se puede jugar futbol con los bajitos porque la actitud no basta. Un coach necesita actitud y jugadores.”1


      Naturalmente, la actitud de Bill estaba relacionada por completo con el equipo. Solía decir que ganaban “porque los jugadores trabajaban en equipo y tenían líderes experimentados”.2


      DEMASIADA COMPASIÓN


      Como Bill no tenía mucho dinero, manejó un taxi para ayudar a pagar su educación en Columbia. Llegó a conocer tan bien la ciudad, que mucho tiempo después discutiría frecuentemente con su chofer y amigo de varios años, Scotty Kramer, sobre cuál era la mejor ruta. “En lo que se refería a navegar en Nueva York, uno no cuestionaba al coach”, dice Scotty.


      [image: ]


      Bill (67) dirige el bloqueo para Columbia durante el partido de la victoria 26-14 de los Leones sobre Harvard, el 21 de octubre de 1961.3


      Se graduó de Columbia en 1962 con un título de economía, recibió su título de maestría en educación en 1964, y emigró al norte para ser asistente de coach de futbol americano en el Boston College. Bill era un coach destacado que no tardó mucho tiempo en ganarse el respeto de sus colegas. Por eso, cuando Columbia, su Alma Mater, le pidió que regresara como coach en jefe en 1974, aceptó. A pesar de que el programa de futbol de la universidad era lamentable, la lealtad de Bill lo guio de regreso a Manhattan.


      (Jim Rudgers, uno de sus colegas, señala que antes de que permitiera que “su corazón lo llevara” de vuelta a Columbia, era considerado uno de los asistentes de coach de mayor calidad del país y, de hecho, le ofrecieron la oportunidad de entrenar en Penn State bajo las órdenes de Joe Paterno. En aquel tiempo Paterno era uno de los coaches más importantes del país, por lo que es posible que si Bill se hubiera unido a los Leones de Nittany, su carrera habría seguido prosperando. De hecho, este libro habría sido sobre Bill Campbell, leyenda del futbol americano colegial, en lugar de Bill Campbell, leyenda de Silicon Valley. ¡Y para saber más de él, ya estarías haciendo una búsqueda en Yahoo o Bing!)
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      Los compañeros de Bill lo sacan cargando del campo de juego después de que Columbia le ganara 37-6 a la Universidad de Pennsylvania, el 18 de noviembre de 1961. La victoria le aseguró a Columbia su primer campeonato Ivy League.4


      A pesar de su abundante talento como coach, Bill no ganó al regresar a Columbia. Limitados por las espantosas instalaciones situadas a por lo menos media hora en autobús del campus con el tráfico de la tarde; una administración que quizá no estaba completamente comprometida con el éxito en el campo de juego; y una ciudad en franca decadencia, los Leones ganaron 12 juegos y perdieron 41 bajo la gestión de Bill. Su temporada más esperanzadora fue la de 1978, en el Estadio de los Gigantes, cuando el equipo comenzó 3-1-1. Luego, sin embargo, la escuadra Rutgers que los superaba por mucho en condición física y en número, los aplastó con un marcador de 69-0. En medio de la campaña de 1979, Bill decidió renunciar, así que sólo llegó al final de la temporada y terminó con el asunto.


      Trabajó tanto durante su temporada en Columbia, que en algún momento tuvo que tomarse un descanso e internarse en un hospital para recuperarse de la fatiga. Reclutar jugadores era una tarea particularmente desafiante. Más adelante, Bill contaría que tenía que visitar a 100 prospectos sólo para lograr que 25 de ellos asistieran. “Salía a las 4:30 p.m., cuando terminaban los programas de coaching físico, iba en auto a Albany y regresaba en la noche. A Scranton y de regreso. Lo hacía sólo para poder estar en la oficina al día siguiente.”5


      Su fracaso, sin embargo, no se debió a una falta de jugadores sino, según él mismo, a que tenía demasiada compasión. “Hay algo a lo que yo llamaría rudeza desprovista de pasión, y que necesitas [como coach de futbol americano]. Pero creo que es un rasgo que no tengo. Lo que necesitas es dejar de preocuparte por los sentimientos, tienes que presionar a todo y a todos, y casi volverte insensible a los sentimientos. Remplazas a un chico con otro; sacas a un jugador mayor y lo remplazas con uno más joven. Esa es la naturaleza del juego, la supervivencia del más apto. Sólo participan los mejores jugadores. Y yo, yo sí me preocupaba por esas cosas. Trataba de asegurarme de que todos los chicos entendieran lo que estábamos haciendo. Creo que, simplemente, no tenía suficiente carácter.”6


      Tal vez Bill haya estado en lo correcto al creer que el éxito como coach de futbol americano dependía de ser “insensible”, pero en el campo de los negocios cada vez hay más evidencia de que la compasión es un factor fundamental para alcanzarlo.*, 7 Resulta que esta noción de llevar la compasión al equipo de futbol americano le funcionó mucho mejor a Bill en el mundo de los negocios que en el campo de juego.


      ¡VAMOS A TRANSMITIRLO!


      Su carrera en el futbol había llegado a su fin. A los 39 años, Bill entró al mundo de los negocios al aceptar un empleo con la agencia de publicidad J. Walter Thompson. Comenzó en Chicago apoyando a Kraft y, varios meses después, se mudó de vuelta a Nueva York para apoyar a Kodak. Se sumergió en su trabajo con la pasión de costumbre e impresionó tanto a sus clientes en Rochester, Nueva York, con su conocimiento y sus reflexiones y opiniones respecto a sus negocios, que no pasó mucho antes de que le ofrecieran dejar la agencia y trabajar para ellos directamente. Bill progresó rápido en Kodak, y para 1983 ya estaba trabajando en Londres como jefe de productos de consumo para Europa. Cuando realizó su bús­queda inicial de empleo en 1979, uno de sus compañeros de Columbia lo puso en contacto con John Sculley, quien entonces era ejecutivo senior en PepsiCo. Bill no tomó el empleo que le ofreció John en Pepsi, pero en 1983 Sculley dejó la empresa para ir a Silicon Valley y trabajar como director ejecutivo de Apple. Poco después, le llamó por teléfono a Bill. ¿Estaría dispuesto a dejar Kodak y mudarse al oeste con su joven familia —en 1976 se casó con Roberta Spagnola (nombre de soltera), decana de Columbia— para trabajar en Apple?


      “Mi carrera se había venido abajo por todos esos años que fui un torpe coach de futbol americano —diría Bill tiempo después—. Sentí que, debido a mi historial, siempre estaría rezagado en relación con mis compañeros, y que siempre estaría tratando de alcanzarlos. Ir al salvaje y vago oeste, donde los logros dependían más de los méritos, me daría la oportunidad de ascender pronto, hasta formar parte del equipo de dirección.”8 Y efectivamente, así sucedió. A menos de nueve meses de haberse unido a Apple, lo ascendieron al puesto de vicepresidente de ventas y marketing, y le asignaron la tarea de supervisar el lanzamiento de la tan anticipada Macintosh, la nueva computadora de Apple que reemplazaría a la Apple II como producto insignia de la empresa.


      Para dar inicio al lanzamiento, la empresa organizó algo en grande: compró un espacio para presentar un comercial en el Supertazón que se jugaría en Tampa, Florida, el 22 de enero de 1984. Cuando terminó la producción del anuncio, Bill y el equipo se lo mostraron a Steve Jobs, cofundador de Apple. Se trataba de una alusión a la novela 1984 de George Orwell. En él aparecía una joven que corría por un corredor negro huyendo de unos guardias hasta llegar a una cámara en la que cientos de hombres vestidos de gris y con la cabeza rapada escuchaban, como si fueran zombis, a una figura tipo “gran hermano” que les hablaba desde una pantalla que tenían enfrente. La mujer grita y lanza un enorme martillo a la pantalla, y esta explota. Entonces un narrador promete que la Apple Macintosh nos mostrará por qué “1984 no será como 1984”.**


      Steve adoró el comercial. E. Floyd Kvamme, jefe de Bill en aquel entonces, adoró el comercial. Bill adoró el comercial. Y aproximadamente 10 días antes del juego, se lo mostraron al consejo administrativo.


      El consejo detestó el comercial. La opinión generalizada fue que resultaba demasiado costoso y controversial. Querían saber si sería posible venderle a otro anunciante el tiempo de transmisión que habían comprado. ¿Era demasiado tarde para echarse para atrás? Un par de días después, una de las ejecutivas de ventas de Apple les dijo a Bill y a Floyd que había encontrado un comprador. “¿Qué crees que deberíamos hacer?”, le preguntó Floyd a Bill.


      “¡Que se jodan! ¡Vamos a transmitirlo!”, fue la respuesta del otrora coach de futbol. El comercial no solamente fue el más popular del juego, también llegó a ser uno de los más famosos de todos los tiempos, e inauguró una era en la que los comerciales del Supertazón cobraron tanta importancia como el juego mismo. En una columna de Los Angeles Times de 2017 lo describieron como “el único y más grandioso comercial del Supertazón, de todos los tiempos”.9 Nada mal para un “torpe coach de futbol americano” que tuvo su última temporada de juegos menos de cinco años antes.


      En 1987 Apple decidió derivar una empresa independiente de software llamada Claris, y le ofreció a Bill el puesto de director ejecutivo. Bill saltó ante la oportunidad. A Claris le fue bien, pero en 1990 Apple la reagrupó como una subsidiaria en lugar de seguir el plan original de permitir que cotizara en la bolsa de manera independiente. Este cambio hizo que Bill y otros ejecutivos de Claris dejaran la empresa. Fue una decisión delicada. Cuando Bill se fue, varios de los empleados le mostraron su gratitud con un desplegado en una página completa del San Jose Mercury News. “Hasta pronto, Coach”, decía el encabezado. “Bill, vamos a extrañar tu liderazgo, tu visión, tu sabiduría, tu amistad y tu espíritu… —decía a continuación—. Nos enseñaste a valernos por nosotros mismos. Nos construiste para durar, y a pesar de que ya no serás el coach de nuestro equipo, nos esforzaremos por seguir haciendo que te sientas orgulloso.” Claris continuó operando como subsidiaria de Apple hasta 1998.


      Bill asumió el puesto de director ejecutivo de una startup llamada GO Corporation, que tenía el objetivo de crear la primera computadora portátil del mundo que se sostendría en la mano y funcionaría con una pluma (una precursora de la PalmPilot y de los teléfonos inteligentes de hoy en día). Era una visión ambiciosa y adelantada a su tiempo, así que la empresa cerró en 1994. “GO didn’t go” (GO no fue), le gustaba decir a Bill.


      Por ese mismo tiempo, Scott Cook, cofundador y director ejecutivo de Intuit, estaba tratando —por un acuerdo con el consejo administrativo de la empresa—, de remplazarse a sí mismo. John
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      LA HISTORIA NUNCA ANTES CONTADA DE UNO DE LOS PERSONAJES MÁS ICÓNICOS DE SILICON VALLEY


      Bill Campbell desempeñó un papel fundamental en el crecimiento de varias compañías prominentes, como Google, Apple e Intuit, fomentando relaciones profundas con los visionarios de Silicon Valley, incluidos Steve Jobs, Larry Page y Eric Schmidt. Además, este genio empresarial fue mentor de docenas de otros líderes importantes, desde empresarios y capitalistas de riesgo hasta educadores y futbolistas. Dejó un legado de empresas en crecimiento, personas exitosas, respeto, amistad y amor después de su muerte en 2016.


      Los líderes de Google durante más de una década, Eric Schmidt, Jonathan Rosenberg y Alan Eagle experimentaron de primera mano cómo el hombre conocido como Coach Bill construyó relaciones de confianza y fomentó el crecimiento personal; inspiró valor e identificó y resolvió las tensiones que inevitablemente surgen en entornos de rápido movimiento. Para honrar a su mentor e inspirar y enseñar a las generaciones futuras, han codificado su sabiduría en esta guía esencial.


      Basado en entrevistas con más de ochenta personas que conocieron y amaron a Bill Campbell, El coach de Silicon Valley explica los principios del entrenador y los ilustra con historias de las muchas personas y compañías con las que trabajó. El resultado es un plan para líderes empresariales y gerentes con visión de futuro que los ayudará a crear culturas, equipos y empresas de mayor rendimiento y rapidez.

    

  


  
    
      


      ERIC SCHMIDT se desempeñó como CEO y presidente de Google desde 2001 hasta 2011, presidente ejecutivo de Google desde 2011 hasta 2015 y presidente ejecutivo de Alphabet desde 2015 hasta 2018.


      JONATHAN ROSENBERG fue vicepresidente senior de Google y es ­asesor del equipo de gestión de Alphabet. Dirigió el equipo de producto de Google desde 2002 hasta 2011.


      ALAN EAGLE ha sido director de Google desde 2007. Como ex redactor de discursos de Eric y Jonathan, actualmente dirige un conjunto de programas de ventas de Google.


      Juntos, son los autores del bestseller Cómo trabaja Google.
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