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MUY PROFESIONAL DOSSIER

Diez recetas para Espana arma a
emprender un negocio Israel y a otros
con buen pie paises en conflicto

CRISIS

QUE VIENE

A las tensiones en el mercado hipotecario
seguira, en los proximos meses, una cierta contraccion
en el consumo, que Espana ya empieza a acusar
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MUY PROFESIONAL

Diez salidas al

laberinto

el emprendedor

Asignar mal los puestos clave, no invertir lo suficiente o crecer demasiado rapido
son algunos errores de las pymes. Aunque parezca mentira, las empresas nuevas
suelen tropezar en la misma piedra. Capital le dice como evitar el batacazo.

ué cambiaria si volviera a
montar su empresa? Si for-
mula esta pregunta a varios
empresarios, descubrird que
muchas respuestas se repiten.
;Casualidad? Nada de eso. E140.8% de
las empresas que desaparecen lo hacen
por problemas econémicos, mientras que
€l 17,5% lo hace por un producto inade-
cuado. Son algunos datos de un estudio
de la Asociacion de Jovenes Empresarios
de Madrid y una prueba de que los em-
prendedores cometen, en no pocas oca-
siones, los mismos errores, sea cual sea el
sector o tamano de la empresa.

1 Plan de empresa inicial

m OBSTACULO. Lo primero, saber qué negocio quiere montar y
estar seguro de que es tan bueno como para salir al mercado a com-
petir. “No hay que preguntarse por qué crear una empresa, sino para
qué; debe mirar al futuro, plantearse hasta donde quiere llegar”, expli-
ca José Miguel Gil, coach de Action International. Una vez lo tenga cla-

Falta de formacion, de planificacion o
de recursos son algunos de los fallos méds
comunes y cada uno de ellos puede llevar
al fracaso. Y es que dar el salto es dificil,
pero lo es mds consolidar el negocio. ;Un
ejemplo? Casi la mitad de las empresas
muere en los primeros cuatro afios. Enlo
que va de 2007, se han creado en Espana
més de 96.000 empresas, segtin Informa
D&B. Si quiere que su negocio esté entre
la mitad que sobrevive, tome nota y pida
ayuda a asesores y empresarios experi-
mentados: ya conoce eso de mds sabe el
diablo por vigjo...

Palmira Chavero ¢ pchavero@gyj.es

2 Formacion del lider y su equipo

m OBSTACULAO. Fabricar boligrafos no es lo mismo que dirigir
una empresa que fabrique boligrafos. Por ello, el emprendedor de-
be tener formacion en gestion de empresas para crear, consolidar
y hacer crecer el negocio. De hecho, el 49% de las empresas con-
solidadas tiene socios con estudios superiores, segdn la Fundacion

Principales causas
del cierre de una empresa
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ro, disefie un plan de empresa. ¢Conduciria con los ojos cerrados?
Entonces, épor qué llevar la empresa sin una ruta definida?

B SALIDA. No se trata de escribir £ Quijote, sino un documento
que pueda convertirse en el mejor aliado en momentos de crisis, al
que recurrir para saber cual era el destino marcado inicialmente. “Se
debe planificar, hacer un analisis y disefiar unas estrategias basicas;
esa informacion te dara la medida de tus capacidades”, apunta Alvaro
Sancho, profesor de Gestion Emprendedora del Instituto de Empresa.
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Incyde. ¢Mas? Muchas pymes no creen imprescindible rodearse
de los mejores profesionales (por su alto coste), craso eror.

B SALIDA. Reconocer que nadie es toddlogo es un buen co-
mienzo para buscar asesoramiento extermo. Ademas, hay que saber
seleccionar y retener el talento. “No hay que cubrir necesidades
de hoy, sino buscar a quien encaje en la filosofia de la empresa”,
explica José Miguel Gil. “Se debe aspirar a tener un equipo que
no envidie nada a las grandes empresas”, matiza Alvaro Sancho.
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3 Marketing: el producto no se vende solo

m OBSTACULO. & mejor de los productos @ SALIDA. E! plan de marketing es un ele-
0 servicios no sirve de nada si el cliente no sabe mento esencial para decirle al mercado por qué

que existe. La tarea de la empresa no termina el producto de su empresa es Unico y qué le
cuando crea un producto: tiene que colocario en  diferencia de los demds. Pero no es suficiente.
el mercado. Y ése es otro de los enores en los Ademas de saber vender el producto, hay que

que caen los pequenos empresarios: no realizar materializar un plan de ventas que permita
un plan de marketing y otro de ventas. “Tampoco  hacerse una idea de las posibilidades de ganar

se preocupan de captar a un cliente potencial mercado, asi como de las necesidades que
y transformarlo en efectivo”, analiza José Miguel puedan surgir. Situar el local en un punto estra-
Gil. Pensar que el producto se vende solo y tégico de la ciudad —como los centros comercia-
_ olvidar que en el mercado hay cada vez més ofer-  les— o ganarse la confianza del cliente son as-
F ta puede tener un precio demasiado alto. pectos que aumentan las expectativas de éxito.
F o
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La importancia
de invertir

m OBSTACULO. ¢Cada cuénto tiempo
cambia una persona de ropa? ¢Y de coche?
Entonces, ¢por qué no actualizar la imagen
y el vestuario de la companiia? “No invertir
o suficiente limita tanto el exito como el
crecimiento de la empresa”, explica Alvaro
Sancho. La empresa no es algo estatico,
cada dia necesita cuidados nuevos que el
empresario debe ver y solucionar.

4 Asignar los
puestos clave

m OBSTACULO. Confiar
solo en el olfato empresarial
para designar a las personas
que ocupen puestos relevantes
en la empresa tiene muchas
papeletas para salir mal. Tam-
poco es conveniente pensar
que un excelente profesional
sera bueno como director de
un departamento, ya que son
tareas diferentes. “El mejor
técnico no tiene por qué ser el
mejor directivo”, resume el
profesor Alvaro Sancho. Otro
obstéculo es la concentra-
cion de funciones en las manos
del empresario.

m SALIDA. Hay que definir
el perfil de cada puesto de tra-
bajo en la plantilla para conse-
guir el equilibrio que la empresa
necesita. Se debe buscar a la
persona que encaje en el perfi,
no adaptar el puesto de trabajo
al empleado. De la misma for-
ma, el empresario se equivoca
si reline todas las funciones
clave en su persona: no saber
delegar o hacerlo mal es tan
grave como convertirse en ges-
tor ‘totalitario”.

m SALIDA. No se trata solo de reinvertir,
sino de planificar con antelacion lo que la
empresa va a necesitar en un futuro. Mejo-
rar el material del negocio es fundamental,
pero también lo es invertir en el equipo

de profesionales o en acciones comerciales
que actualicen y mejoren la imagen de

la companifa. Para hacerlo bien, conviene
diferenciar los gastos de las inversiones:
recortar los primeros y no racanear en las
segundas. “Planificar la inversion es critico”,
sentencia Alvaro Sancho.

Andlisis
estrategico
m OBSTACULO. A veces

se olvida el objetivo inicial: lo-
grar la consolidacion de la em-
presa. Para ello, hay que pensar
a largo plazo y tener presente la
estructura basica de la empre-
sa desde el comienzo. Escon- g
der la cabeza en el papeleo del |}
dia a dia impide ver el futuro y
tomar decisiones estratégicas
adecuadas. “Hay que seguir
una serie de pasos: dominar
tu negocio, el mercado, siste-
matizar el negocio y rodearte
de un buen equipo de trabajo.
Muchas veces el emprendedor
se salta alglin peldano y cae”,
resume José Miguel Gil.

m SALIDA. “Hay que saber

gestionar el tiempo y distinguir lo urgente
de lo importante”, recomienda Gil. Si un
problema no se resuelve, el paso del tiem-
po lo agrandard y se corre el riesgo de caer
en una crisis permanente. “También es
bueno realizar un plan de previsién de flujo
de caja para saber cuanto dinero se va a
necesitar y controlar los gastos”, anade.

ILUSTRACIONES OSCAR GARIBALDI - CAPTTAL
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8 Depender de un

cliente estrella
m OBSTACULO. Un 1% de las em-

presas que cierran o hacen por falta

de clientes, segin la Asociacion de
Jévenes Empresarios de Madrid; pero
no se trata solo de tener clientes, sino
de elegir a los adecuados. Contar con
grandes clientes es bueno, pero depen-
der de ellos puede ser la sentencia de
muerte. Es peligroso que el negocio va-
ya al ritmo que marcan unos cuantos,
pues si deciden dejar de comprar 0
reducir la cuota, el batacazo empresarial
esta demasiado cerca.

m SALIDA. No dedicar més del 15%
del tiempo y del dinero a un solo clien-
te es el lema de algunos empresarios
para evitar que su negocio dependa de
la decision de un gigante. Los altibajos
en la venta no se pueden evitar, pero si
planificar. “Para hacer frente a los
picos de facturacion se puede recurir
al outsorcing”, explica Alvaro Sancho.



oF

El servicio
posventa
m OBSTACULO. I cliente siem-

pre tiene razon. Ademés, es el motor
del negocio, asi que mejor sera que
esté contento, aunque unos compra-
dores y otros no tengan nada en co-
mun. Uno de los errores mas frecuen-
tes es ofrecerle un mal semvicio, y es
que en ocasiones se olvida que la re-
lacion no termina cuando el cliente
paga: el servicio posventa es tan im-
portante como el producto adquirido.
No hay que olvidar que el cliente forma
parte de la cultura empresarial.

W SALIDA. Disponer de un buen
senicio posventa, un departamento
para gestionar las posibles quejas o
un buen método de distribucion es lo
ideal. “Como la pyme no cuenta con
recursos elevados, puede recurrir al
ingenio y usar herramientas como la
web", aconseja Alvaro Sancho. Ade-
mas, el emprendedor debe aprove-
char la ventaja que tiene sobre las
grandes empresas: su cercania con
el cliente le permite conocer sus pre-
ferencias. “No hay que cerrar una
venta, sino abrir una relacion con el
cliente, eso es lo que da beneficio”,
reflexiona José Miguel Gil.

6 Relacion con los proveedores

H OBSTACULO. Todo empresario sabe que tener bue-
nos proveedores y mantener una relacion adecuada con
ellos es la espina dorsal del negocio. Pero ellos también
saben que las expectativas de negocio son menores al
trabajar con una pequefia empresa que si lo hacen con
una de mayor tamaro. Esta limitacion, o una mala refacion
con la empresa, puede suponer que el proveedor decida
dar el salto a ofras companias.

m SALIDA. Ganarse su confianza a ba-
se de profesionalidad. “Implicar al provee-
dor en los planes de futuro de la compaiia
puede ser una manera de lograr su com-
promiso y comprension y engancharles a
nosotros”, expone Alvaro Sancho. Conse-
guir al primero es fundamental para ofrecer
referencias a los siguientes: ofrecerle con-
diciones favorables (productos

a precio de coste, por ejemplo) puede ser
un buen gancho. Si ademas tiene cache,
mejor que mejor; aumentara la categoria
del negocio y los siguientes proveedores

tendran mas confianza, pues ven que la
formula funciona.

1 Morir de éxito

no es un mito
m OBSTACULO. Cada cosaa su

tiempo, también en la empresa. “No pla-
nificar la estrategia de crecimiento y cre-
cer antes de consolidar el negocio es una
forma de morir de éxito”, explica Alvaro
Sancho. “La indecision, la impaciencia y
la inoportunidad pueden llevar a la em-
presa al fracaso”, expone José Miguel Gil.

m SALIDA. ‘Aplicar 'la receta de la
abuela”: primero, comprobar que funcio-
na y después sistematizarla para que la
puedan hacer los demas miembros del
equipa”, explica Gil. Es decir, comprobar
que el negocio es rentable y consolidario
antes de afrontar su crecimiento. Enton-
ces, ¢cuando dar el paso y crecer? De-
pendera del tamano y las caracteristicas
de la empresa. En todo caso, es un cami-
NO & recorTer paso a paso, Pero con

los objetivos, estructura y funcionamiento
marcados desde el principio.

LA OPINION DE...
José Maria Liorente

Socio de
Séniors
Espanoles
para la
Cooperacion
Técnica

iCierra ya!

urante los primeros anos de exis-
D tencia, las empresas son mucho

mas vulnerables. Los datos del
Consejo Superior de Camaras lo confir-
man; de las 415.000 nuevas empresas
el 27% ha cerrado en el primer ano, y
despues del quinto ano solo ha sobrevi-
vido el 48%. El porcentaje de nego-
cios que sobrevive con el transcurso de
los afnos es practicamente el mismo,
con independencia del ano en el que
se creo la empresa.

Muchas empresas fallan porque sus
gestores no han invertido el tiempo ne-
cesario en hacer un estudio previo de
la idea de negocio y de su viabilidad. No
se han planteado cuestiones como para
qué existe su empresa, hacia donde de-
be ir, hacia qué segmento del mercado
se dirige, qué estrategia va a utilizar o
con qué objetivos cuantificados. Como
consecuencia, sus actuaciones se ba-
san en el dia a dia y en la improvisacion.

Es absolutamente necesario tener un
plan de actuacion que se revise periodi-
camente para actualizar y dar respuesta
a una serie de preguntas, especiaimente
a las relacionadas con las personas:
¢tienen las capacidades, habilidades y
conocimientos necesarios? También hay
que plantear interrogantes referidos al
mercado: éesta creciendo?, équienes
son y qué quieren los clientes?, éhe
estudiado a mi competencia?, étengo
un presupuesto asignado para el marke-
ting?, étengo proveedores en los que
puedo confiar y competitivos?

La capitalizacion es el otro aspecto
sobre el que reflexionar para saber
si esta funcionando el negocio como se
habia previsto: {genero beneficios?,
étengo una prevision de tesoreria positi-
va?, énecesito invertir mas en los proxi-
mos afios?, ¢como voy a financiarme?

Por (ltimo, si una vez realizado de
forma realista este plan y compartido
con personas de nuestra confianza para
obtener una perspectiva mas amplia,
vemos que los resultados no son los de-
seados, no esperes a integrar la estadis-
tica del quinto ano y icierra ya! Si tienes
madera de emprendedor, asesorate
bien e invierte tu experiencia, tiempo,
dinero e ilusiones en otro negocio.




