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Paco Solsona, lider de Google
para Aceleracion y Ecosistema de
Startup: "Vemos empresas cada
vez mas sofisticadas”. i8

arc Randolph no se
ajusta al molde del em-
prendedor estrella que
domina los titulares de
tecnologfa. No le inte-

resa hablar de valoraciones millonarias

DE FUNDADOR A MENTOR DE STARTUPS

a
mito del genio solitario. Randolph pre-
fiere hablar del desorden, de las dudas,
del terreno blando y movedizo sobre el
cual se construye una empresa.

“Tu idea probablemente sea mala”,
dice, casi como advertencia. “Pero
igual empieza. No esperes tener razon.
Lo importante no es estar en lo correc-
10, sino tener la voluntad de descubrir-
1o en el camino”.

Locundadorder\ermxen 1997 e invi-
tado estelar del evento South Summit
Madrid 2025, Randolph es parte de una
generacion de
emprendedores
que fueron testi-
gos de la transfor-
macion radical de
los modelos de
negocio, el consu-
mo digital yla cul-
tura empresarial
Su historia con
Netflix suele con-
tarse como una
fibula de innova-
ci6n: una pequeiia
startup que desa-
fi6 a los gigantes
del entreteni-
miento y terminé
definiendo una
industria. Pero lo
que él insiste en
contar no es el re-
sultado, sino el
proceso quelo lle-
V6 alli

NO TENER
LA RAZON
NO ES UN
PROBLEMA,
QUEDARSE
QUIETO S{

Cuando comenz Netflix, la idea
era simple: alquilar peliculas por in-
ternet y enviarlas por correo. Era una
época donde los VHS dominaban el
mercado, y Blockbuster parecia into-
cable. El streaming ni siquiera
nicamente viable. “No teniamos un
gran modelo de negocio. Ni siquiera
sabiamos si funcionaria. Nos tomo 18
meses encontrar una propuesta mini-
mamente viable. Fue lento, costoso y
frustrante”, dice.

Lo que sostuvo el proyecto en esos
primeros meses, dice, no fue la visién
de un futuro grandioso, sino la obse-
si6n por resolver un problema concre-
to: c6mo mejos eriencia del
arriendo de peliculas. “No estaba tra-
tando de construir una gran empresa.
Solo queria resolver algo interesante”.
enfoque, centrado en el proble-
may no en la gloria, es algo que Ran-

Invitado estrella al South Summit Madrid 2025,
Marc Randolph entrega una visién poco
convencional: actuar sin certezas, equivocarse
rapido y resistir el fracaso. Aqui cuenta por qué dejo
de invertir, critica el modelo de ensefianza en las
escuelas de negocios y revela por qué no venderle la
empresa a Blockbuster fue el error mas afortunado
de su vida. FERNANDA GUAJARDO, DESDE ESPARA

r(w

SOUTH SUNNIT

FRACASOS QUE SALVAN

dolph repite unay otra vez a quienes se
acercan a él con ideas nuevas. No le in-
teresan las presentaciones llenas de
gréficos. Le basta saber por qué alguien
estd dispuesto a dedicar aios de su vi-
da a resolver algo: “Uno de los errores
mis comunes es enamorarse de la so-
lucién, no del problema. Pero los pro-
ductos cambian. El mercado cambia.
Lo tinico que permanece es el deseo ge-
nuino de solucionar algo que realmen-
te te importa”.

En ese espiritu, también desmitifica
lanocién de que el éxito depende de te-
ner una idea brillante desde el inicio.
Muy por el contrario, considera que
gran parte de las buenas ideas parecen
malas al principio. O, peor atin, pare-
cen irrelevantes. “Es imposible saber si
una idea va a funcionar antes de pro-
barla, La clave es dejar de pensary em-
pezar a hacer. Las ideas tienen que
chocar contra el mundo real”, afirma.

Randolph ve con cierta preocupa-
cién cémo muchos aspirantes a em-
prendedores quedan atrapados en la
parlisis de la planificacion: “Se con-
vencen de que necesitan més prepara-
cién, m;

10, en el fondo, lo que tienen es miedo

Y sin embargo, fracasar, o al menos
equivocarse, es parte del proceso. “Em-
prender es estar dispuesto a actuar sin
garantias. Es moverse en la niebla. Y
aceptar que en muchos casos lo tinico
claro es que no tienes claridad”, afirma.

Y EXITOS QUE CONFUNDEN

Uno de los momentos que marcé su
carrera fue el intento fallido de vender
Netflixa Blockbuster en el afio 2000. La
empresa pasaba por una crisis finan-
ciera. Randolph y su socio, Reed Has-
tings, viajaron a Dallas para ofrecer la
venta. Les dijeron que no. Para Ran-
dolph, en ese momento fue devastador:
“Pensé que habfa perdido la tinica
oportunidad de salvar la compania. Lo
vivi como un fracaso absoluto”.

Hoy, con distancia, lo interpreta de
otro modo. “No venderle a Blockbuster
fue probablemente lo mejor que pudo
pasar. Si nos hubieran comprado, Net-
flix habrfa desaparecido como marca.

EN EL SOUTH SUMMIT MADRID, RANDOLPH DIO SU
FORMULA PARA EMPRENDER DE FORMA INTELIGENTE: prendedores.
CUIDAR LOS RECURSOS Y NO APRESURARSE: "LA
URGENCIA ES ACTUAR, NO ESCALAR", AFIRMO.

Ese ‘no’ nos lulzu a perseverar y rein-
ventarnos”, analiz

Con este tipo da lecclones, crtiaIa
forma en que las escuelas de negocios
enserian emprendimiento. “Estudiar
casos de éxito es ttil solo si se entiende
1o poco que podemos generalizar. Mu-
chas veces el éxito se debe a factores in-
controlables, o directamente a la suer-
te. Pero luego se construyen narrativas

retrospectivas que lo explican todo co-
mo si fuera mérito puro”, sostiene.
Randolph incluso admite que le to-
mé mas de una década comenzar a en-
tender qué decisiones en Netflix ha-
bian sido acertadas y cudles no: “E:
muy dificil evaluar tu desempeiio
cuando estis en medio de la tormenta.
Mucho de lo que funcioné, funcioné a
pesar de nosotros
Después de Netflx, intent6 retirarse.
Fundo algunas otras empresas, pero
llegé a la conclusién de que no queria
volver a pasar por el desgaste emacio-
nal de ser fundador. Aun asi, habia algo
que no podia dejar: su necesldad de
formar parte de una creacién. Encon-
6 ese espacio
en el acompa-
famientoa em-

g

“No soy un
buen inversio-
nista. Me gus-
tan todas las

ideas. Eso es
peligroso. Pero sf soy bueno como
mentor. Me involucro

“Tu idea probablemente sea
mala, pero empieza igual’: la

brutal honestidad del cofundador
de Netflix sobre emprender

se enamoran de una solucién ineficaz.
0 no saben cudndo detenerse”, refle-
xiona. En su experiencia, la disciplina
de elegir dos cosas importantes y dejar
el resto de lado es una habilidad critica:
“No hay que hacerlo todo. Hay que ha-
cer lo que importa”

‘También promueve una filosofia fru-
gal: no gastar. No levantar capital pre-
maturamente. No renunciar al trabajo
hasta que haya algo sélido. “Hoy es po-
sible construir mucho con muy poco.
Pero hay una tentacién de pareces
presa antes de serlo. Y eso mata a mu-
chos proyectos”, asevera.

En el South Summit cont6 el caso de
una startup que mentorea desde hace
meses. Ninguno de los fundadores ha
dejado su empleo. No han levantado
capital. No tienen oficina. Y, sin embar-
go, han desarrollado un prototipo fun-
cional y estin comenzando a validarlo:
“Esa esla forma inteligente de empren-
der. Cuidar los recursos. No anticipar-
se. La urgencia es actuar, no cscalir

En el fondo, para él, el verdadero lo-
gro es poder pasar los dias resolviendo

Quiero entender el producto, la com-
petencia, las motivaciones. Y cuando lo
hago, siento que estoy nuevamente al
principio de algo, aunque no sea mio”,
asegura.

Lo que busca, sobre todo, es enfo-
que. “Muchos emprendedores se dis-
persan. Hacen veinte cosas a la vez. O

problemas junto a perso-
nas con las que se disfruta trabajar: “Si
logras eso, has ganado. Aunque no ten-
gas una valuacién multimillonaria”

¥ si hay algo que quiere dejar claro a
quienes estin comenzando, es esto:
“No esperes tener razén. Empieza
igual. Y quédate el tiempo suficiente
para que la buena idea aparezca”.

El ex CEO de
Netflix fue
uno de los
expositores
del South
Summit Ma-
drid 2025.

“Emprender
es estar
dispuesto a

actuar sin

garantias. Es
moverse en la
niebla. Y
aceptar que en
muchos casos
lo tinico claro
es que no
tienes

claridad”.
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