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	Entrevista a Marta Carballo




¿Cuál es la principal razón por la que un emprendedor debería poner su mira en Silicon Valley?

Montar una empresa, crecer y hacerse global en Silicon Valley es más fácil y rápido que desde aquí. Cuidado, no digo que sea fácil (que no lo es), digo que puede si el proyecto tiene alto potencial y se juega muy bien las cartas, el crecimiento puede ser más rápido y más potente que desde otros sitios.

¿Por qué? Para mí el Silicon Valley es como el Disney World de la emprendeduría. Está todo montado para fomentar la creación y crecimiento de las empresas. Es un área donde todo el mundo está focalizado en su negocio, y donde las personas, a pesar de la enorme competencia que existe, se ayudan mutuamente y abren puertas. No es un mito, es real y a veces, desde el punto de vista español, parece que haya “gato encerrado”, pues nos parece imposible que a pesar de la gran competencia exista un flujo de compartir información y unas ganas de ayudar tan grandes.

Existen múltiples factores interesantes para el emprendedor:

1. Todo el mundo está pendiente de lo que pasa en el Silicon Valley: Es más fácil vender desde un sitio referente, donde todo el mundo viene a comprar, aprender y copiar, que desde un país que no es tan conocido por su tecnología o capacidad emprendedora. Solo hay que fijarse en que los medios y los blogers que tocan estos temas tienen por referentes medios y bloggers de allí, que es donde todo está pasando. 

2. Es un sitio de concentración de talento, donde más del 50% son de fuera de los Estados Unidos, por lo tanto, es un buen sitio para encontrar a los mejores profesionales (aunque también resulte más caro que en otros sitios) y aprender de todos. Se respira un ambiente de ilusión y buena energía que te ayuda a tirar adelante.

3.  Acceso a networking de alto nivel: en el área confluyen multitudes de eventos de networking diariamente, que nos pueden ayudar a abrir puertas, cerrar acuerdos estratégicos, etc. El networking hay que tomárselo en serio. Es muy ejecutivo y hay que ir con unos objetivos muy definidos. Tendremos nuestros 30 segundos de gloria para hablar con quien nos interese, si lo hacemos bien, podemos acceder a grandes oportunidades.

4. Acceso a capital: en Silicon Valley hay una concentración de inversores privados y venture capitalists muy elevada. Como llevan mucho más tiempo que en España han llegado a profesionalizar mucho su actividad como inversores, lo que resulta más fácil acceder a ellos y más rápido recibir sus respuestas. Son más adversos al riesgo y en muchos casos con alta especialización en empresas tecnológicas, Internet, etc., pues en muchos casos se trata de personas jóvenes que ya han montado varias startups en el área.

5. El mejor mercado del mundo: Para mí una de sus mejores armas es su mercado: más de 400 millones de personas que hablan una misma lengua, entienden una misma cultura (aunque exista una gran multiculturalidad, todos son americanos), disponen de recursos económicos, están acostumbrados a adquirir y comprar y son tecnológicamente más maduros que en otros países también muy grandes. Todo ello lo convierte en un mercado muy potente.

Por todo ello, si tenemos una empresa global, escalable y con alto potencial de crecimiento, muy probablemente nos interese tener una pata metida en Silicon valley, y crecer y hacernos internacionales desde allí.

¿Cuando comentas hacerse global te refieres a que si un proyecto que no funciona en

España, es posible dar el salto a EEUU y acabar pudiendo vender en España?

En primer lugar, me gustaría aclara que el mero hecho de estar basados en el Silicon Valley no va a hacer que nuestra empresa crezca por si sola. Hemos de tener un buen líder que sepa llevar el barco por buen camino: ser escalables, tener potencial de crecimiento, estar enfocados a mercado, tener muy claro cómo vamos a monetizar desde el principio y tener clara la visión, entre otras cosas. Silicon Valley no hace magia con las empresas, una empresa grande la hace el talento y el esfuerzo de los emprendedores y sus equipos.

Lo que sí es cierto es que hacerse global es más rápido y potente desde allí, pues el mundo tiene los ojos puestos en Silicon Valley y las tecnologías y empresas que nacen de allí. El Silicon es innovación, y el mundo lo sabe, por ello, el resto del mundo copia los modelos de negocio que funcionan allí, y compra los servicios que ofrecen estas empresas punteras.

Es curioso, pero el 90% de los productos americanos que se venden alrededor del mundo no necesitan de un gasto importante en marketing, pues el mundo compra SV sin necesidad de que este se venda.
¿Qué recomendaciones darías para emprender en Silicon Valley?

Primero de todo iría a visitarlo (sino hemos ido antes) para hacer un poco de prospección: investigar quien hay, hablar con empresas, conocer a los players de referencia, y aprender cómo funciona todo. Para hacer esto, Barcelona Activa y la Cámara de Comercio de Barcelona, por ejemplo, organizan puentes tecnológicos con visitas organizadas que os pueden servir para empezar a abrir camino y hacer los primeros contactos.

En segundo lugar aconsejaría ir asesorado: aunque estamos pintándolo todo muy bien, se trata de un país diferente que juega con otras normas y funciona con un sistema distinto. Hemos de conocerlo bien para no equivocarnos y no perder dinero en estas equivocaciones. Me refiero sobre todo al sistema legal. Como probablemente sabréis, en EUA es imprescindible blindar vuestro negocio a nivel legal. Los abogados pueden resultar extremadamente caros, no conviene equivocarse en esto punto, pues la broma nos puede desbaratar nuestros presupuestos y generarnos serios retrasos (recordad que el time to market es imprescindible para SV, pues la competencia es alta y las otras empresas no pararan a descansar). Como ejemplo, un abogado nos puede costar entre 500 y 1000 dólares la hora.

Otro consejo seria no venir al Silicon sin un mínimo de inversión para poder afrontar los gastos necesarios para encarrilar el negocio, como mínimo para el primer medio año o año de vida. En otro caso perderemos mucho tiempo y oportunidades, y el tiempo es oro!

Habría muchos consejos que podemos dar, pero acabaré con la importancia de profesionalizar el networking y tener clarísimos nuestros objetivos para ser lo más ejecutivos y rápidos posible. Antes lo hemos dicho, en el Silicon hay muchas oportunidades, pero también hay una gran competencia, por lo que habrá que lucharlo mucho.

Como emprendedores es importante no tenerle miedo a la competencia, sino averiguar cómo podemos ganarles. Es lo divertido de ser emprendedor! Si fuera fácil ya no apetecería…

Debemos estar preparados, conocer los procesos… ¿Hay empresas que nos pueden

ayudar, que nos puedan vincular a Silicon Valley desde España? ¿Cómo hacer ese salto si nunca has estado?

Sí, voy a darte varios. En primer lugar para dar un primer vistazo a Silicon Valley, entidades como es la Cambra de Comerç o Barcelona Activa organizan anualmente viajes y puentes tecnológicos. Es muy interesante hacer una primera prospección antes de entrar definitivamente.

Para temas de financiación, tenemos Keiretsu Forum, la única red internacional de business angels en España, con 21 sedes en 3 continentes, y con una especial actividad en toda el área del Silicon Valley y San Francisco. Yo soy la directora de alianzas y comunicación para esta red en España, y aunque me una al equipo de Scaale en San Francisco seguiré vinculada a Keiretsu Forum. Las empresas que quieran presentar en EEUU pueden contactar con Keiretsu Forum en Barcelona@keiretsuforum.com.

Por último, existen empresas como es el caso de Scaale (www.scaale), donde me acabo de incorporar como directora de desarrollo de negocio, que tienen la misión de ayudar a las empresas españolas (y de todo el mundo) a establecerse en el Silicon Valley y hacerse globales desde allí. En el caso de Scaale ayudamos en todas las fases del proceso: tanto en el landing (oficinas, contratación de personal, servicios legales, etc), networking, estrategias para llegar al mercado local y global o también soluciones de búsqueda de capital, en inversores privados, venture capitalists o incluso estrategias de salida para el inversor, como venta de la empresa o la tecnología a empresas estratégicas. Es decir, te ayudamos en todos los procesos que un emprendedor pueda necesitar una vez decido entrar en EEUU.

¿Cuéntanos lo malo de Silicon Valley o lo que debemos tener muy en cuenta?

Primero de todo tener en cuenta la grandísima competencia que hay, allí hay miles de emprendedores muy buenos, muy preparados y con mentalidad emprendedora. Teniendo en cuenta esto ¿en qué debemos apretar más los españoles? Tenemos que perder el miedo y los complejos, tenemos que ser rápidos y muy eficientes, buscar nuestra diferencia y tener muy claro el modelo de negocio y nuestro mercado. (y por cierto, no llegar tarde a las reuniones…)

Como decía antes, en Silicon Valley la gente vive para el negocio, y aunque se lo pase muy bien haciéndolo, es algo que hay que tener en cuenta. Hay mucha gente que se quema, aunque desde luego, esto puede pasar en todas partes del mundo.

Por último, aunque seguro que hay más puntos, añadiría que al ser otro país, tiene otras normas y otros sistemas y hay que aprenderlos y adaptarse.

¿Cosas que nos salen más caras que aquí? Las nóminas, los seguros médicos y los abogados…

¿Qué debe de tener de especial el proyecto para que sea viable en Silicon Valley?

Un proyecto para que sea viable en Silicon Valley o en España debe de tener exactamente las mismas cosas. Tiene que ser un proyecto que piense a lo grande, sin límite de crecimiento, escalable, enfocado a su mercado, muy bien estudiado, con carácter de innovación, con un diferencial respecto a la competencia, con un equipo muy bien preparado, con una visión clara, con un líder que sea líder y que sepa llevar el proyecto a buen puerto. Es decir, un proyecto necesita las mismas características en España que en Silicon Valley, lo único que estamos realmente hablando es que en Silicon Valley existe un micro clima y unas características que te ayudan a que tu proyecto pueda ser más grande, pueda crecer más. Esto no significa que un proyecto malo en Silicon Valley valga, para nada, y de hecho te verías mucho más pequeñito con gente tan buena, tan competente y una competencia tan feroz a tu lado. Es decir, si vamos a hacer algo, hagamos algo grande.

Los emprendedores en Silicon Valley quieren cambiar el mundo, quieren hacer algo grande, quieren ser referentes y esto los hace diferentes.

En muchos casos, lo que realmente marca la diferencia es el líder que tengan al frente.

Tus últimas palabras, creo que contestan muy bien a la siguiente pregunta. Cuando

como emprendedor te planteas irte a Silicon Valley te preguntas…¿Qué hay que tener para emprender y saltar el charco?

Sí desde luego, de hecho para nada es tener una buena idea. Realmente es tener la capacidad de poder tirar para adelante, liderar proyectos y equipos, tener visión. Tal vez la idea es de otra persona, esto no nos tiene que preocupar, el emprendedor no es el que tiene una idea sino el que la sabe ejecutar y que la sepa ejecutar muy bien, y por lo tanto hay que tener muchas ganas e ilusión. La ilusión es algo que es vital para poder soportar lo que un emprendedor tiene que soportar, todos conocemos la soledad del emprendedor, las presiones y los problemas que genera emprender un negocio.

También hay que ir a divertirse a Silicon Valley! Si no disfrutas con tu proyecto, mejor déjalo… No vale la pena trabajar 24×7 si no te lo estás pasando bien.

Lo que realmente me encanta es encontrar emprendedores con brillo en los ojos, que sueñan con su proyecto y disfrutan como enanos! Mucho mejor que ver la señal del dólar en la mirada, no crees?

Un libro: The Startup Game, de Bill Draper (http://www.thestartupgamebook.com/)

Un truco para ser mejor: focalizarse en lo positivo, no tomarse las derrotas de forma personal y compartir y ayudar a los demás en la medida que nos sea posible.
Blog: http://mashable.com/

El perfil del Emprendedor: Principalmente, un líder.
Un consejo: No emprendas en un proyecto si no te quita el sueño. Vas a tener que dormir pocas horas ¡mejor que te ilusione!.
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