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Introducción

Quiero que pienses en los productos más exitosos del mundo: Google Search, Waze, WhatsApp, Uber, iPhone, Amazon, Instagram, ChatGPT. ¿Qué los ha llevado a tener tanto éxito? Se podría argumentar que fueron pioneros, que contaban con la mejor tecnología o el mejor producto, o quizá que destacaban por la excelencia en la gestión de su equipo, y estoy de acuerdo en que todos esos factores contribuyeron, pero la verdadera razón por la que se convirtieron en los más exitosos se puede resumir en una sola palabra: SIMPLICIDAD.

Todos eran muy fáciles de usar, no hacía falta ninguna guía para dar los primeros pasos, todo resultaba obvio. ¡Lo simple gana!

Mi primer libro, Enamórate del problema, no de la solución, se publicó en enero de 2023 en Estados Unidos y, poco después, en Brasil. Todo el mundo me conoce como empresario, fundador de Waze y de otra docena de startups, dos de las cuales son «unicornios» hasta la fecha y sigo creando nuevos negocios. Pero también soy profesor. Por eso, me siento igual de recompensado cuando creo algo por mi cuenta o cuando guío a alguien para que lo haga. Desde la adquisición de Waze, en 2013, me he dedicado principalmente a orientar, asesorar, formar y enseñar a otras personas a crear estas startups. Desde entonces no he desempeñado ningún cargo ejecutivo específico. Escribir mi primer libro, que Steve Wozniak, cofundador de Apple, calificó de «biblia para emprendedores», fue mi forma de cumplir con mi destino como profesor. Mi destino, mi propósito en la vida, es la creación de valor. El objetivo del libro era ayudar a emprendedores y empresarios a alcanzar un mayor éxito, compartiendo mis conocimientos en la creación de «unicornios» y startups. La diferencia entre la teoría y la práctica es mucho mayor en la realidad que en la teoría. Comparto mis conocimientos a través de reflexiones, historias y mi propia trayectoria. El libro acabó siendo bastante extenso. La versión original tenía más de cuatrocientas páginas.

En los dos últimos años, desde que lo publiqué, no solo he seguido desarrollando mis startups, sino que he añadido otras a la lista. También he seguido dictando más clases. Imparto clases de emprendimiento en el Instituto de Empresa en Madrid, en la Universidad de Tel Aviv, y en algunos otros lugares. La realidad es que, cuando enseñas, aprendes más. En concreto, aprendes a transmitir mejor tus conocimientos.

Este libro, Lo simple gana, trata sobre cómo obtener mejores resultados. Refuerza algunas de las lecciones que enseño en mi primer libro, pero las presenta de una forma completamente diferente, con el fin de crear una conexión más sólida y práctica. Si el primer libro abordaba las formas de aumentar tus posibilidades de éxito, independientemente de si eres emprendedor o empresario, este aumentará aún más tus posibilidades de éxito. Por lo tanto, este libro está estructurado de una forma completamente diferente, es mucho más breve, con algunas de las mismas ideas, pero con una perspectiva diferente y más práctica. No solo qué hacer, sino también lo que NO hay que hacer; qué evitar, cómo concentrarse y cómo simplificar. También ofrece una perspectiva sobre la gestión de crisis.

Steve Wozniak escribió que podía ser la guía más importante a la hora de crear tu startup. Esto concuerda con muchos de los comentarios que he escuchado de emprendedores, desde «me ayudó a focalizarme» hasta «me ahorró años de esfuerzo en vano» y «después del capítulo sobre despidos y contrataciones, entendí exactamente lo que había que hacer». Incluso llegué a oír a alguien decirme que «tras leer el capítulo sobre la captación de fondos, desechó toda la presentación de captación de fondos, elaboró cinco diapositivas y recaudó capital en menos de un mes».

Por los comentarios que he recibido, en general diría que a la gente le ha encantado el libro. Tiene 4,7 estrellas en Amazon, con más de mil reseñas. Además, quienes lo han leído han comentado que ha sido la mejor inversión que han hecho nunca. Sin embargo, en conversaciones más profundas con emprendedores y durante mis clases y sesiones de asesoría con cientos de emprendedores, me he dado cuenta de que algunos de ellos no entienden la idea principal.

El objetivo de este libro es retomar muchos de esos puntos y convertirlos en nuevas ideas prácticas que te ayudarán aún más. Si has leído Enamórate del problema, no de la solución y te ha parecido útil, este libro te resultará aún más valioso. Si todavía no lo has leído, deberías hacerlo, ya que complementará este libro y lo hará aún más impactante.

Permíteme compartir algunas ideas que se me han ocurrido en los últimos dos años a través de mis conversaciones.

Una reunión típica funciona así (cuando alguien acude a mí con su nueva idea, proyecto, startup, concepto o cualquier otra cosa): normalmente, le indico a la persona que se ponga en la tarea de validar el problema, así que le digo: «Esta es mi opinión. Tienes que validar el problema hablando con cien personas que creas que tienen ese problema y comprender su percepción al respecto». Recuerdo un caso en el que alguien me dijo: «Eso es exactamente lo que hice, incluso con más de cien». Pensé para mis adentros: «Increíble. Realmente ha escuchado y, por lo tanto, el problema está validado». Entonces, hablé un poco más con esa persona y descubrí que había hecho una encuesta en línea y había obtenido 150 respuestas... No, no era eso lo que quería decir, pero ella realmente creía haber hecho exactamente lo que le había sugerido.

Quería que las personas prestaran atención a los matices de las respuestas para que comprendieran la percepción del problema. Esos matices les permitirían comprender qué es lo importante a la hora de desarrollar el producto, y no solo decidieran si se trata de un problema que merece la pena resolver, sino que también recabaran las historias reales y los detalles de esa percepción, de modo que su presentación resultara mucho más convincente.

Oí repetir este caso varias veces, hasta que me di cuenta de que necesitaba abordar el tema desde otros ángulos: yo los oriento sobre qué hacer, cuando debería orientarlos sobre lo que NO se debe hacer y cómo simplificar las cosas.



***

Si hubiera dicho a las personas: «En el momento de validar el problema no utilicen cuestionarios, no hablen con sus amigos, no hablen por teléfono, y más bien hablen personalmente con cien personas que no conozcan», eso habría dado lugar a respuestas mucho más claras.

Y quizás aún más si dijera: «No hagan diez preguntas. No lean un guion. No hagan preguntas cerradas. Y, sobre todo, no manden a otro para que lo haga por ustedes. En su lugar, digan X, Y, Z, hagan una pregunta y observen a la persona mientras responde». De repente, la orientación sería más específica. Si hasta ese momento mis lectores pensaban que podían encargar la investigación a terceros, ahora ya no lo piensan.

Vuelve a tu infancia, cuando intentaste aprender un nuevo deporte. El profesor o el entrenador te enseñaba qué hacer y tú lo replicabas. Bueno, no exactamente; pensabas que sí, pero solo después de verte en un vídeo te dabas cuenta de lo mucho que tenías que mejorar para hacer exactamente lo mismo. Soy un esquiador apasionado, de hecho, un instructor de esquí, y sigo aprendiendo y tomando clases constantemente. Mi técnica mejoró cuando alguien me dijo lo que estaba haciendo mal, y mejoré mucho más rápido cuando me vi en un video cometiendo errores.

En este libro, al igual que en el primero, describo las dimensiones del trayecto: una montaña rusa, un camino de fracasos y éxitos y, sobre todo, un largo viaje. Pero también es un viaje de una crisis a otra. Al fin y al cabo, ese efecto de la montaña no es más que sortear desafíos. La crisis es donde los emprendedores más necesitan ayuda y, sobre todo, si se trata de su primera startup, cada crisis parece el final del camino o el fin del viaje. En realidad, solo es una curva en el camino (que se convertirá en el final del camino si no consigues dar la curva). Saber qué hacer y qué no hacer durante cada crisis son conocimientos necesarios para ti; quizá no los veas necesarios hoy, pero lo serán algún día.

De hecho, los últimos años nos han traído muchas etapas complejas y, por tanto, retos; desde el COVID, pasando por un mercado a la baja, subidas de los tipos de interés, problemas en la cadena de suministro, la guerra en Ucrania, un atentado terrorista de gran envergadura y la posterior guerra en Israel, hasta la guerra con Irán y, obviamente, muchos otros problemas a nivel global.

Con base en esta retroalimentación, decidí escribir más sobre la gestión de crisis. Destacar las ideas del otro libro. Una nueva perspectiva sobre lo que NO hay que hacer y mucho sobre el enfoque y la simplicidad. Aunque cada libro sea una herramienta fundamental para tu camino, creo que juntos forman una combinación imbatible.

La razón es sencilla. Se trata de un viaje, y prestamos más atención en lo que debemos evitar que en lo que debemos hacer. Además, lo que hay que hacer es una cosa, lo que NO hay que hacer son muchas, y necesitamos de esas muchas cosas que hay que evitar para, sencillamente, cometer menos errores. También me he dado cuenta de que la gente tiende más a seguir las indicaciones si tienen dos opciones: lo que hay que hacer y lo que hay que evitar, sobre todo si lo que hay que evitar salta a la



	Enfocarse

	Lo que no hay que hacer

	Simplificar







	Habré cumplido mi destino.

	Tendrás más posibilidades de triunfar.




TESTIMONIOS






















	Enamórate del problema, no de la solución. Porque hay que focalizarse en el problema y no en la solución. Al fin y al cabo, el éxito es una consecuencia del valor que creas, y la forma más sencilla de crear valor es resolver un problema.

	Un viaje multidimensional. Crear una startup es un largo viaje lleno de altibajos, donde los fracasos pueden conducir al éxito. ¿Y qué significa esto? Cada una de estas dimensiones define nuestro camino y cómo alcanzamos el éxito.

	Diferentes fases. El viaje se compone de varias fases: descubrir si el producto se adapta al mercado (PMF), o crear valor para los clientes, y después ganar dinero (modelo de negocio) y crecer (convertirse en líder del mercado). Cada fase es un viaje y cada una requiere una agenda, un enfoque y una organización diferentes. Una cosa cada vez.

	Adecuación del producto al mercado. La parte más importante del viaje es descubrir el PMF. Si no lo consigues, tu idea morirá. El PMF tiene que ver con la creación de valor y se mide mediante UNA métrica: la RETENCIÓN.

	Captación de fondos. Si crear una startup es una montaña, la captación de fondos es una montaña rusa a ciegas, ni siquiera sabes lo que te espera. Es un juego totalmente diferente.

	Construir la excelencia. Crear la organización adecuada es una de las claves más importantes para el éxito. Cómo construirla y en qué centrarse es muy sencillo: retener a los mejores empleados y deshacerse de aquellos que no deberían estar ahí.

	Dos nuevas perspectivas.

	Gestión de crisis y la nueva dimensión del viaje: un viaje de una crisis a la siguiente.

	La focalización: las decisiones más difíciles de tu viaje. La focalización no se refiere a lo que estamos haciendo, sino a lo que NO estamos haciendo. Esas son las decisiones difíciles.





	Para cada parte de este libro, quiero que pienses en tres cosas y las apliques a tu viaje, siendo sincero contigo mismo:

	Simplemente no lo hagas

	Focalízate

	Simplifica
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