EMPRENDER SIN MORIR #emprendersinmorir

EMPRENDER SIN MORIR — MANIFIESTO

Esteban Mancuso

1. POR QUE EXISTE ESTO

En la Segunda Guerra Mundial, el ejército de Estados Unidos tenia un problema con sus
bombarderos: volvian de las misiones agujereados, y habia que decidir dénde reforzar

el blindaje. Los ingenieros miraron los aviones que regresaban, marcaron dénde tenian
mas impactos de bala —las alas, la cola, el fuselaje— y propusieron blindar ahi.

Un matematico llamado Abraham Wald los detuvo. Les dijo que estaban mirando
exactamente al revés. Esos agujeros no marcaban las zonas peligrosas: marcaban las
zonas donde un avién podia recibir impactos y aun asi volver. Los aviones a los que les
daban en el motor no volvian para contarlo. Habia que blindar donde los aviones que
regresaban no tenian agujeros, porque ahi estaban muriendo los otros.

Con el emprendimiento pasa lo mismo, y casi nadie lo dice.

Todo lo que sabés sobre emprender te lo contaron los que "lo consiguieron" — o, por lo
menos, los que sobrevivieron. Los que no volvieron no escriben libros, no dan charlas,
no tienen podcast; aunque algunos lo cuentan en espacios como Unfuckable o en las
Fuckup Nights, casi siempre echandole la culpa a algo que supuestamente no dependia
de ellos: el mercado se secd, no conseguimos capital.

El resultado es que el material con el que construiste tu idea de "cédmo se hace" estd
armado con una muestra sesgada. Y narrado por dos tipos de testigos poco confiables:
el que triunfé pero no sabe bien por qué —y tiene un interés psicolégico natural
en creer que fue por mérito—, y el que fracaso pero no es capaz de aceptar la
razon real.

Este manifiesto existe para blindar donde no hay agujeros.

No es un espacio de motivacién. No es un espacio de "no te rindas". No es un espacio
gue convierte cada caso exitoso en una leccién, porque la mayoria de los casos
exitosos no contienen una leccién: contienen un método parcial y una buena cantidad
de suerte, timing y origen que nadie pone sobre la mesa.

Emprender sin morir habla de intentarlo con buenas bases — y de volver
entero.

2. PARA QUIEN ES ESTO

Estd escrito para el emprendedor por opcion: el que puede elegir.
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Respeto profundamente al que emprende por necesidad —el micronegocio de
subsistencia sostiene a millones de familias en Hispanoamérica y crea valor real—,
pero no es el foco de este espacio. Aca se trabaja para quien tiene la libertad de decidir
si entra, en qué juego entra, y cuanto de si mismo pone sobre la mesa.

Si sos de los que pueden elegir, la eleccion misma es tu primera y mas
importante decision estratégica, y casi nadie la toma en serio.

3. LA PROMESA Y EL CONTRATO CON LA AUDIENCIA

Lo que este espacio promete:

— Un método para medir la oportunidad y tu capacidad real de capturarla, antes de
apostar.

— Herramientas para no destruir tu cuerpo, tu cabeza, tus vinculos ni tu patrimonio
construyendo algo.

— La verdad incoémoda sobre qué parte del resultado es tuya y qué parte no lo es.

Lo que este espacio NO promete:

— Que emprendas y te vaya bien. Nadie puede prometer eso sin mentir.

— Que con método se elimine el riesgo. El riesgo es irreducible; el método reduce
las pérdidas evitables.

— Un final feliz. Los dos mejores resultados posibles de participar en este espacio
son salir exitoso o salir entero de un juego que no era para vos — y lo
segundo también es un triunfo, no una derrota.

El contrato: no te voy a vender esperanza. Te voy a dar método. Y cuando no
haya método, te lo voy a decir.

4. LA TESIS CENTRAL: FOUNDER-OPPORTUNITY FIT

No fracasas por elegir una mala oportunidad, ni por ser mal emprendedor.
Fracasas por desalineacion entre lo que la oportunidad exige y lo que vos
podés dar sin romperte.

El ecosistema evalla la oportunidad —en general, como una idea—. Nadie evalla el fit
entre la oportunidad real y las personas que la van a capturar. Y sin embargo el fit es lo
que determina si esa oportunidad te enriquece o te destruye.

Los seis ejes del fit

Toda oportunidad exige seis cosas. Vos tenés seis capacidades. El fit es el grado de
alineacién en cada eje:

Eje Qué exige la oportunidad Qué tenés vos
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Capital

Ritmo

Incertidumbre

Horizonte

Entrega rentable

Vida que protegés

Cuanto dinero necesita antes
de devolver

Qué velocidad de crecimiento
requiere para ser viable

Cuénta ambigledad hay que
aguantar

En cuanto tiempo devuelve

Qué capacidades exige
ejecutar

Qué sacrifica el camino
(tiempo, cuerpo, vinculos)

Cuénto podés poner sin
comprometer tu vida

Qué velocidad toleras
sostenidamente

Cuénta ambigledad aguantas
sin romperte

Cuénto tiempo podés esperar
sin necesitar

Qué podés ejecutar con
margen y sostenidamente

Qué no estas dispuesto a
sacrificar

El diagndstico es simple y brutal: puntua cada eje de 1 a 5. Donde la distancia
entre lo que la oportunidad exige y lo que tenés sea de dos puntos o mas, ahi esta tu
punto de ruptura. No es donde fracasaras por falta de talento. Es donde fracasaras
porque el juego no era el tuyo.

Las tres preguntas de la decision

El fit no se resuelve con un test: se resuelve con tres preguntas honestas.

1. ¢Qué querés optimizar? No en abstracto. Hoy. Ingresos, libertad, crecimiento,

estabilidad, impacto.

2. ¢Qué estas dispuesto a sacrificar? Tiempo, estabilidad, control, velocidad.
3. ¢Qué podés sostener? Presion, riesgo, incertidumbre — durante afios, no en la

euforia del arranque.

El corolario contrarian

Un emprendedor formado en el juego equivocado fracasa — y entonces se
concluye que no era buen emprendedor. Un emprendedor preparado y
alineado, aunque no sea un genio, en el juego correcto prospera o al menos

sobrevive.

Por eso hablar de "éxito emprendedor" sin hablar del fit es pseudociencia, y por eso los
consejos genéricos hacen dafio.

5. LOS TRES TIPOS, Y LA VERDAD QUE EL ECOSISTEMA ESCONDE

Emprender no es una sola actividad. Son tres juegos distintos, con objetivos, capital,
control, retorno y tasas de fracaso diferentes. Y lo que casi nadie dice: dos son
para muchos, y uno es para pocos.

1. Lifestyle — objetivo: sostenerte bien y tener autonomia. Capital requerido: en
general bajo. Control total. El negocio vale lo que valés vos. Acepta a muchos.
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2. Indie (o PYME) — objetivo: patrimonio sdélido, empresa real, sin inversores
externos. Capital requerido: moderado. Control total. El negocio es un activo vendible.
Acepta a muchos.

3. Startup / Scaleup — objetivo: capturar un mercado grande en poco tiempo. Capital
externo casi siempre necesario. Control compartido y dilucién. El Unico que puede crear
patrimonio extraordinario rapido, y el de mayor tasa de fracaso y mayor costo
personal. Acepta a pocos.

La cuarta puerta: el side project — emprender sin apostar todo, aportando desde
una base estable. Es el tipo que casi nadie retrata, y el que mejor gestioné su
exposicién. En general, un side project es de tipo lifestyle si estas solo, o puede derivar
en un indie.

Dénde esta la trampa

El ecosistema empuja a todos hacia el scaleup. Los medios, los libros, los premios, los
inversores y las aceleradoras cuentan historias de scaleups porque ahi estd el relato.
Pero el scaleup:

— Exige un perfil de personalidad especifico (los Big Five lo muestran: hay
dimensiones que correlacionan con el desempeio y otras que lo sabotean).

— Exige una tolerancia al riesgo y a la varianza que la mayoria de las personas
no tiene, y que no se adquiere con motivacién: es un rasgo, no una virtud moral.

Y acd conviene ser preciso, porque la frase facil se malentiende:

No hace falta estar un poco loco para emprender. Hace falta para
emprender en grande con capital ajeno. Es un precio, no una medalla.

No es que el scaleup sea superior. Es que su varianza es enorme y solo un
perfil especifico la aguanta sin romperse. Vender esa varianza como mérito
personal, y empujar a todos hacia ella, es lo que produce parte importante de las
cuatro muertes.

La postura

Trabajo con los tres. No jerarquizo ninguno. El éxito del lifestyle no es un premio
de consolacién del scaleup; es un objetivo distinto, con un sistema distinto, y para
muchisima gente es el mejor juego disponible.

No es una escalera donde el lifestyle es el escalon bajo y el scaleup la cima.
Son tres canchas distintas. Un buen negocio lifestyle no es un scaleup fracasado: es
un éxito de otro deporte. El eje nunca es el tamafo. El eje es el fit.

6. LAS CUATRO MUERTES

El emprendimiento no mata de una forma. Mata por cuatro vias, y cada tipo muere
distinto:
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— Fisica — el cuerpo, el activo que sacrificds primero y nombras ultimo. El fundador
es punto Unico de fallo del negocio.

— Mental — 49% de los emprendedores ha experimentado al menos una condicién
de salud mental, frente al 32% de un grupo de comparacién (Freeman et al., datos
del estudio de la UCSF de 2015; publicado en Small Business Economics, 2018). La
trampa de la identidad fundador-empresa: cuando tu valor personal y el resultado del
negocio estan fundidos, cerrar o pivotar se siente como una muerte personal — y por
eso no lo hacés a tiempo.

— Relacional — y aca hay que ampliar la mirada, porque no se trata solo del
conflicto entre socios, que ya es causa de muerte prematura de empresas. Se
rompen también las relaciones de fuera: la pareja, los amigos, los hijos. El negocio
se come la vida que existia para proteger, y el deterioro ocurre en silencio mientras
el profesional brilla.

— Patrimonial — la asimetria real: la mayoria de los emprendimientos no supera el
coste de oportunidad, y eso casi nunca se dice.

Y cada juego muere por sus propias vias. No es un detalle: es la primera muerte
evitable, la de elegir mal el juego.

Juego De qué muere

Lifestyle Relacional y mental. El negocio se come
poco a poco la vida que existia para proteger,
porgue como el activo sos vos, nunca podés
soltar. Trabajas enfermo, no hay vacaciones
reales, y un dia miras alrededor y la vida que
ibas a disfrutar con tu autonomia se erosioné
sin que lo notaras.

Indie Fisico y mental. La soledad del que decide
todo, el desgaste de afos de autosuficiencia
sosteniendo una empresa que crece despacio,
la fatiga acumulada de la década.

Startup / Scaleup Patrimonial y fisico. El juego estd disefiado
para pedir mas de lo que el cuerpo y la caja
aguantan, y su altisima tasa de fracaso
significa que la mayoria de los que lo juegan
pierden —tiempo, dinero y salud— apostando a
la cola larga de un premio que pocos ven.

Decime a qué jugas y te digo de qué te tenés que cuidar.

Cada muerte, en este espacio, aterriza siempre en una decision de negocio
concreta. El humano es el marco; la mecanica es el aterrizaje. Nunca se cierra un
tema en la emocidn: se cierra en una decisién.

7. CAPITAL: LA SECUENCIA QUE EL ECOSISTEMA INVIERTE
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El capital no compra velocidad. Compra conquista. Y solo sirve cuando ya
entendiste la demanda.

sta regla vale incluso para startups. Paul Graham lo dice en "Do Things That Don't
cale": al principio hacé cosas que no escalan. Y el Lean Startup lo completa: primero
e aprende, después se acelera.

| capital de scaleup sirve cuando se cumplen tres condiciones a la vez:

a) ya entendiste la demanda, (b) el mercado es grande y creciendo, y (c) las barreras
e entrada son bajas.

— Barreras bajas + mercado grande - el capital es arma. Aca "barrera baja" no
significa mercado facil: significa que no hay un foso que te proteja, asi que gana el
que llega primero y a escala antes de que otro —o el incumbente, que no puede
responder sin canibalizarse— reaccione. (Uber, Rappi, Nubank.)

— Barreras bajas + mercado chico — el capital es desperdicio. Conquistas rapido
algo que no vale la pena conquistar.

— Barreras altas — el capital no es la palanca; lo es |la ventaja. Meter plata no
rompe la barrera: la barrera también te frena a vos.

| error: el ecosistema dice levanta capital para ir rapido. El método dice el capital
celera lo que ya funciona; si lo que funciona todavia no existe, solo acelera la quema.

El capital no te lleva a cualquier parte mas rapido. Solo sirve si el destino
es conquistable.

xcepcion honesta: hay juegos donde el capital es correcto desde el arranque porque
a apuesta es el producto y su patente — biotech, farmacéutica, semiconductores,
eep tech. Ahi no se puede "validar barato en el mercado" antes de construir: el

roducto es la evidencia, y el ciclo es largo por definicién. La regla general no es una
ley absoluta, y quien te la venda como ley absoluta no entendid el juego.

orolario operativo: si tu hipétesis no estd validada, tu presupuesto de exploracién
s el minimo que te permita aprender —tendencia, experiencia, doce entrevistas, una

landing, una preventa, un experimento—. No una ronda. La ronda es el premio de
aber entendido la demanda, no el atajo para entenderla.

a inversion de la secuencia es lo que mata. Sin plata abandonds en el mes 3y
prendiste barato. Con plata aguantés 3 afnos y descubris lo mismo con un agujero cien

eces mas grande. El capital te quita el maestro mas barato que existe: la falta
e plata.

a escalera de fuentes (y por qué no se salta)

| dinero no es una sola cosa: es una escalera ordenada de menor a mayor costo en
ontrol y en reloj. Subir un peldafio casi siempre es ganar potencia de fuego a
ambio de ceder autonomia.

— Bootstrap — tus clientes te financian. El mas caro en riesgo personal y el mas
barato en control: no le debés nada a nadie.
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— Amigos y familia — barato en lo financiero, carisimo en lo relacional si sale mal.
Si tomas plata de gente que te quiere, tratala con mas formalidad que la de un
banco, no con menos.

— Deuda — cara en intereses, barata en lo que de verdad importa a largo plazo: el
control. Para un negocio con ingresos predecibles suele ser mucho mas inteligente
que vender un pedazo de la empresa.

— Angeles — traen dinero inteligente (criterio, contactos, experiencia) o ruido
(opiniones sin fundamento, presién mal calibrada).

— Capital de riesgo — el Ultimo peldafio, y solo para quien juega el scaleup con
todas sus consecuencias. Viene con tres condiciones de fabrica: crecimiento maximo
antes que rentabilidad, dilucién progresiva, y un reloj que no es el tuyo.

Cada peldaio que te salteas lo pagas en la moneda mas cara: dilucién
permanente y pérdida de control.

Dos verdades incOmodas sobre el dinero

El ciclo de liquidez. El dinero disponible en el mundo para activos de riesgo sube y
baja en olas de varios aflos. Muchisimas empresas buenas no murieron por ser malas:
murieron por leer mal la marea —no levantaron cuando el mercado estaba abierto y
generoso, y cuando salieron a buscar dinero la ventana estaba tapiada—. La regla es
dura: el dinero para conquista se levanta cuando esta disponible, no cuando lo
necesitas. Y si tu modelo no depende de rondas, esta ola te afecta muchisimo menos:
esa independencia es una de las libertades mas subestimadas del negocio
autofinanciado.

La mayoria de los fondos de VC no le gana al mercado. El informe de la
Fundacién Kauffman sobre su propia cartera de veinte afios concluyé que la mayoria de
los fondos no superéd a un simple indice de pequefa capitalizacién una vez descontadas
las comisiones (Kauffman Foundation, "We Have Met the Enemy... and He Is Us", 2012).
El retorno espectacular del capital de riesgo se concentra en un pufiado minudsculo de
fondos de élite, no es la norma del sector. La consecuencia practica: no persigas el
dinero que sale en las noticias. Persegui el dinero correcto para tu negocio, que
muchas veces es el més aburrido.

El gradiente de equity

El equity —la propiedad de la empresa— no es una sola cosa. Es un gradiente de roles:
fundador -» empleado temprano - advisor - inversor. Cada uno con su
combinacién de riesgo, control y recompensa.

Y leido de otra forma, es un gradiente de exposicion vital. El fundador arriesga las
cuatro vidas a la vez: cuerpo, mente, relaciones y patrimonio. El inversor, en el otro
extremo, arriesga solo una porcién de dinero que —si es sensato— puede permitirse
perder, mientras conserva intactas las otras tres.

No estas condenado a ser fundador para siempre, con la maxima exposicion,
hasta romperte. Podés emprender con otro rol, con otra exposicion, en otra
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estacion de tu vida.

8. LA REGLA DE CASOS: CONTRA EL CONTENIDO VACIO

La linea editorial de este espacio, sin excepcién:

Ningun caso sin filtro de método. Y cuando el driver del éxito fue la suerte,
el origen o el timing, se dice.

Solo existen tres formas de contar un caso:

1. Método aplicado claro — se explica el porqué. (Las flores: vendian flores, la
gente compraba "quedar bien en un momento que importa".)

2. Método parcial + suerte - se explica lo que se puede, y se nombra
explicitamente lo que fue azar. "Esto salié bien, pero con un 40% de esto habria
fracasado igual, y te digo por qué."

3. Método ausente - no se cuenta como leccidn. Se cuenta, si acaso, como
anatomia del ruido: por qué ese caso no ensefla nada y por qué todos lo citan
igual.

El tipo 3 es la firma de este espacio. "Este caso no te ensena nada, y te explico
por qué todos lo citan igual" es un formato que nadie hace.

Tres disciplinas de método

Primera: las cifras. Las citas numéricas se marcan como pendientes de
verificacion hasta tener la fuente delante. Un espacio contra el contenido vacio que
no puede sostener sus propias cifras es su propia caricatura.

Segunda: las citas populares sin fuente. Cuando una frase que todo el mundo
repite no tiene respaldo sélido —varias atribuidas a Drucker, por ejemplo— se sefala
en el propio texto y se trata como refran, no como dato. Construir sobre cifras falsas
es otra forma de construir sobre arena.

Tercera: los casos con nombre. Cuando se cuenta una situacién real, los nombres,
las empresas y los paises se modifican, y los casos se presentan con fines formativos.
No vas a encontrar aca narrativas de "el cliente me dijo y yo le dije": lo que se cuenta
son patrones —conversaciones con N clientes del sector— y se dice cuando un caso es
real, cudndo estd compuesto y cuando el driver fue la suerte.

9. EL FILTRO DEL CONSEJO (A QUIEN ESCUCHAR)

El consejo mas caro que existe es el consejo gratis de alguien que no jugo
tu juego.

Tres preguntas antes de aceptar cualquier consejo:

1. (Esta persona arriesgo lo que yo arriesgo? El consejo del que no arriesgé es
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teoria —a veces incluso obsoleta— disfrazada de experiencia.

2. ¢Su conocimiento es de demanda o de industria? El mentor de industria te
ensefia su categoria (que puede desaparecer). El estratega de demanda te ensefa a
leer cualquier categoria.

3. éSu consejo viene de un sobreviviente o de una distribucion completa?
Un caso exitoso no es evidencia de que el consejo funcione; es evidencia de que a
alguien le funcioné.

Y la trampa especifica: cuando el consejero es inversor o corporativo, te empuja
hacia su juego porque sus incentivos no son los tuyos. Quemar capital y escalar
rapido maximiza su opcién, no tu supervivencia.

10. LOS CINCO PRINCIPIOS

1. Nadie "crea" una tendencia solo. El entorno mueve, la necesidad est3, la
demanda se activa, la empresa crea la solucién.

2. No se crea la necesidad. Se activa —y se puede expandir— la demanda.
La necesidad emocional siempre estuvo; la oferta, a lo sumo, la despierta y la
amplia.

3. Todo caso tiene cifras verificadas, o se declara pendiente.

4. Cada tema aterriza en una decision concreta, nunca en una reflexién
inspiradora.

5. El resultado no te define. El juego que elegiste, si.

Version 3 — Manifiesto. Esteban Mancuso.
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