

















Steve Jobs

Fundador de Apple

Steve Jobs vendid su coche y su amigo Steve Wozniak su
calculadora cientifica. Con ese dinero, los dos veinteaferos
se metieron en el garaje de su padre y crearon el primer
ordenador de Apple, el primer ordenador personal.

Lo hicieron cuando los ordenadores eran cosa de grandes
empresas y universidades. Steve, simplemente, pensé que
cada persona podia tener uno en su casa.

Fundd Apple en 1976 junto con su amigo de la adolescencia,
Steve Wozniak, en el garaje de la casa de sus padres.
Convirtid los Ordenadores en “Ordenadores Personales
(PC)"y mas adelante popularizé los, hasta entonces,
complicados sistemas operativos, anadiéndoles graficos.
Ademas, Jobs también consiguid que se extendiera el uso
del raton.

Entonces tuvo otra idea que convirtid en empresa.

Pensé que se podian hacer peliculas completamente por
ordenador. Hablamos de Pixar, la empresa creadora de
peliculas como “Toy Story”, “Wall-e” o “Buscando a Nemo”.

Después de su exitosa aventura en Pixar volvié a Apple,
donde tuvo mas ideas que todos conocemos, como el Ipod,
el Iphone, el Ipad...

Steve Jobs nos dejo6 dicho:

“Tu tiempo es limitado, de modo que no lo malgastes
viviendo la vida de alguien distinto. No quedes atrapado en
el dogma, que es vivir como otros piensan que deberias
vivir. No dejes que los ruidos de las opiniones de los demas
acallen tu propia voz interior. Y, lo que es mas importante,
ten el coraje para hacer lo que te dicen tu corazény tu
intuicion.”
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EMPRENDER

Por siacaso en el apartado anterior te han quedado dudas, vamos a darte,
a continuacion, una serie de razones o factores que pueden acabar por
inclinar la balanza hacia este “do it yourself”, a este hazlo por tu cuenta...

El conocimiento de un sector, la formacion recibida, las necesidades de
mercado... Si, todo esto y mas estd muy bien pero lo que es fundamental
es que se inicie este viaje desde la Ilusion. Y vale, solo con ilusién no se
llega lejos, es verdad. Pero, sin ella, ni siquiera merece la pena intentarlo.

Dicho lo cual, veamos diez razones para emprender:

1. Conocimiento / Formacion: una especializacion en un campo determi-
nado, un conocimiento sobre un sector empujan a intentarlo por uno/a
mismo/a.

2. Crecimiento profesional: inconformismo. O la ilusién de alcanzar por si
mismo/a, metas profesionales méas altas.

3. Oportunidad de trabajo: si no encuentras nada que te parezca digno en
el mercado laboral por cuenta ajena, buscate la vida.

4. Una buena idea: esa lamparita que, a menudo, se nos iluminay que
tienes claro que puede funcionar.

5. Oportunidad de mercado: sabes qué es lo que falta en tu pueblo, en tu
barrio y sabes que tu lo puedes ofrecer.

6. Independencia profesional: td quieres ser tu propio/a jefe/a.
7. Autonomia personal: no quieres depender del trabajo de otras personas.

8. Cuestion de caracter: vamos, que no te ves toda la vida como una
persona asalariada.

9. Tradicion o cultura familiar o educativa: cuando desde siempre has vis-
to que lo mejor es hacerlo por tu cuenta, es dificil no seguir ese camino.

10. Hobby / Aficion: cuando tu pasién por algo es tan grande que no puedes
mas que dedicarte a ello profesionalmente.
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Vale, reconozcamos que, hasta el momento, estamos poniendo muy bonito
lo de emprendery tal, pero hemos de admitir que emprendiendo se puede
fracasar. Si, es asi, para qué negarlo. Pero, jacaso no tenemos derecho

a equivocarnos?, jacaso no vamos aprendiendo siempre de nuestros
errores?

De hecho, hemos de decirte que cada vez son mas los expertos y expertas
en emprendizaje que creeny valoran a las personas que no han tenido
éxito en sus proyectos empresariales y han aprendido de sus fallos y
consideran ademas que, si han errado, es porque han arriesgado.

Lo que no se puede es tachar de personas fracasadas a quienes no
consiguieron llevar a buen puerto su proyecto, del mismo modo que
tampoco hay que considerar como héroes o heroinas a quienes si
consiguen triunfar con su idea.

Al final, lo que esta claro que hay que hacer es pararse a pensar, dejar
que la idea madure, formarse, disenar bien nuestro plan de negocioy, en
definitiva, adquirir las capacidades necesarias para saber si la empresa
puede ir bien o para saber si hay que abandonar antes de empezar.

Y a partir de esta maxima es por donde vamos a continuar en esta guia;
vamos a dar unas pautas con las que tratar de garantizar que nuestra
aventura empresarial tenga un final feliz, asi que adelante, vamos con las
“Tres Is”.
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l_ __, LAS “TRES Is" PARA CREAR TU EMPRESA

Ha llegado el momento de preguntarnos “Qué se necesita para crear una
empresa”. Es fundamental que tu, amiga emprendedora, que td, amigo
emprendedor te la hagas o, mejor aun, que te la hagas y la respondas.

En este sentido, te vamos a dar una herramienta basada en la misma letra
inicial de tres claves para contestarla, tres factores que empiezan por la
misma vocal y que sera necesario que se conjuguen para llevar adelante
nuestro proyecto empresarial. La mencionada letra es la | y, por tanto, lo
que te vamos a presentar son las “Tres Is”.

Lalde ldea, lalde Informaciony lalde Inversion. Desarrollando estas
“Tres Is” ya tendremos buena parte del recorrido realizado.

La ldea, la bombillita que se nos enciende en la cabeza. La bombilla que
se nos enciende y cuya luz se genera de una observacion de lo que nos
rodea, de estar al loro de las necesidades que vemos a nuestro alrededor
o de estar atenta o atento a otras ideas que a otras personas se les ha
ocurrido en otro lugary con las que han alcanzado el éxito.

La Informacion, necesaria siempre en nuestra vida. Informacion
que necesitaras sobre la posible clientela a la que atender, sobre la
competencia potencial o existente y sobre el mercado en el que vas a
instalar tu negocio.

La Inversion. Hablamos de pasta, colega. Tendremos que tratar de ver
cudles son las vias de financiacién necesarias para poder llevar a cabo
nuestra idea; hemos de averiguar cuanto dinero necesitaremos para
lanzarnos al ruedo.

Las “Tres Is”. Estas son. Tan importantes como para que nos extendamos
un poco mas en cada una de ellas, ;no crees? Pero antes, si nos lo permi-
tes, queremos hacer mencién a una “I” mds, aunque nos fastidie el bonito
titulo... Esa cuarta no es otra que la | de la Ilusion. Como ya te hemos dicho
en el apartado de las 10 razones para emprender, sin esta | no podemos
hacer nada. Sin esta | las otras tres no sirven de nada y, légicamente, con
ella sola tampoco vamos a llegar muy lejos. Vamos, que se necesitan entre
si.

La Ilusién, eso si, no se puede medir ni cuantificar. Es un concepto propio
de cada persona emprendedora y muy necesario. Pero, como creemos que
de las otras “Tres Is” si podemos aportar algo, te aconsejamos que sigas
acompanandonos. Venga, que ya no falta mucho...
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Ingvar Kamprad

Fundador de IKEA

Ingvar Kamprad cred su empresa a los 17 anos, con el dinero
que habia recibido como regalo de su padre por su éxito en los
estudios. Comenzo vendiendo pequenos articulos como cajas de
cerillas a domicilio, a bordo de su bicicleta. Se dio cuenta de que
podia comprar cerillas muy baratas al por mayory venderlas
individualmente a un precio econémico, obteniendo un margen
de beneficios.

Poco a poco, fue ampliando su negocio, vendiendo otros
productos locales, para mantener los precios bajos y que podian
ser del interés de los granjeros que vivian en su zona: pescado,
objetos decorativos para arboles de Navidad, semillas, carteras,
lapices o boligrafos. De esta manera, en 1953 abrid la primera
tienda dedicada exclusivamente a los muebles, después de
abandonar el resto de productos.

Su éxito fue tan notable que el gremio de vendedores de
muebles de Suecia comenzd a presionar a los fabricantes

para que dejaran de suministrar productos a IKEA, llegando

a excluirla de las ferias mas importantes del sector, lo que
provocé que Ingvar Kamprad tomara unas decisiones que
definieron qué es hoy IKEA: disenary fabricar sus propios
muebles y salir al exterior, tanto para comprar materias primas,
como para inaugurar nuevos puntos de venta fuera de Suecia.

Su caracter ahorrador (tiene un coche antiguo, vuela en
companias de bajo coste o se aloja en hoteles baratos] y esa
reaccion a las dificultades que otros le pusieron, fueron clave
para lograr conformar una de las empresas mas exitosas del
mundo.

Algunas citas de Ingvar Kamprad:
“Solo mientras se duerme es cuando no se cometen errores”.

“La felicidad no esta en alcanzar tu objetivo.
La felicidad se encuentra en el camino hacia
el objetivo. La palabra imposible ha sido
borrada de nuestro diccionario”.




Ay, cuantas veces habremos expresado la frase de “iTengo una |dea”!
Pero, ;te has parado a pensar como ha surgido?, ;de donde ha venido?,
ihas llegado a adivinar, al fin, su procedencia?

Cara a buscar Ideas para iniciar un proyecto empresarial, es bueno
tratar de saber cuéales son los caladeros donde pescar las mejores. Es
fundamental conocer de dénde proceden para que, con la motivacion por
emprender, respondamos a las necesidades del mercado.

Veamos, por tanto, alguna mina en la que poder adentrarte en busca de la
Idea perdida:

Detectar una necesidad: ;qué bien o servicio puedo aportar en el cam-
po en el que quiero desarrollar mi negocio? Si encuentras la necesidad,
tienes una idea.

Detectar una carencia: ;qué falta en mi zona?, ;qué no hay en mi &mbi-
to? Si, se parece a la anterior pero hablamos de algo que, posiblemente,
el cliente desconozca y nosotras y nosotros podemos ofrecerle. Detéc-
talay ahi tienes otra idea.

Detectar una deficiencia: ves algo mal, sabes arreglarlo y lo haces.
Viendo esa jugada, tienes una idea.

Disfrutar de las aficiones: qué mejor idea que dedicar nuestro tiempo
de trabajo a nuestro hobby favorito. jAnda, si ya hemos dicho “qué mejor
idea”!.

Nuevas aplicaciones de viejos productos. El renovarse o morir méas
vigente que nunca. Si eres capaz de darle una vuelta a productos o ne-
gocios tradicionales y reconvertirlos en algo novedoso, habras dado con
una gran idea.

Cambios en la sociedad. Al paso que va esto, no podemos permitirnos
no estar atentas o atentos. A nuevos cambios, nuevas necesidades.
Detéctalas y daras en el clavo.

Combinacion de ideas de distintos promotores. Si td le aportas algo de
tu idea a otra persona con otra idea y viceversa, el resultado puede ser
fantastico.

Bueno, pongamos, con todo que, una vez visitados estos almacenes de
ideas, has dado con una que molay que, ademas, te ves capacitada o
capacitado para llevarla a cabo. Aln asf, creemos que es bueno que la
evalles antes de lanzarte. Y es que, por ejemplo, puede que la idea que
pretendes desarrollar ya esté en el mercado y, por tanto, debas mejorarla
para que el producto que ofrezcas se diferencie del de la competencia... Es
por ello que, a continuacidn, te vamos a ofrecer algunas pautas para que
sepas valorar tu idea.
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Lo dicho: toca saber si la idea que has encontrado tiene posibilidades

de éxito y tienes que tratar de verlo desde diferentes puntos de vista.
Para ello, hay que analizar los Factores de Exito y Fracaso de las nuevas
empresas.

factores de éxito:

Claridad de Objetivos. ; Tienes claro qué es lo que quieres conseguir con tu
idea'y como hacerlo? jserias capaz de definirlo por escrito? Hazlo.

Conocimiento del Negocio. “Zapatero a tus zapatos”. Si, puede que hayas
encontrado una idea brillante pero si da la casualidad de que dicha idea
no se enmarca dentro de un campo que controles o conozcas a lo mejor
resulta que ya no es tan brillante.

Diferenciacion del producto o servicio. ;Vas a ofrecer lo mismo que tu
competencia?, jcrees que tu clientela vera que tu producto, que tu servicio,
que tu marca... realmente se diferencia de lo del resto?, ;si? Entonces, has
vuelto a dar en el centro de la diana.

Orientacion al mercado. "Ama al cliente, no al producto”. Vamos, que para
crear u ofrecer algo que solo te gusta a ti, mejor no sigas. Tienes que satis-
facer al mercado y hacer cosas que puedas vendery no intentar vender lo
que haces. Se pilla, jno?

Planificacion. Aqui no hay hueco para la improvisacion, amiga, no es posi-
ble avanzar sin tenerlo todo bien planificado, amigo. ;Sabes qué hacer con
tu idea en cada momento?

factores de fracaso:

Desconocimiento del mercado: es necesario conocer en profundidad el
mercado en que nos queremos introducir.

Producto o servicio inadecuado: lo que queremos comercializar se adapta
a las necesidades que hemos detectado en nuestra potencial clientela.

comercializacion: de nada sirve que tengamos un gran servicio
o producto si no lo sabemos comercializar, o sea, vender.

sino

hay planificacion y los errores de gestion son abundantes o no se saben
resolver, por muy buena que fuera la idea, estd abocada al fracaso.






Cristina Otero

Fotégrafa

Esta gallega de Pontevedra, se ha convertido en una
referencia en el mundo de la fotografia gracias a los
fascinantes autorretratos que ha ido difundiendo a través de
la red. Descubre que le apasiona esta disciplina con 13 anos a
través de un programa de la television que le recomienda una
amigay, desde entonces, no se despega de la camara.

Cristina, pese a su juventud, ya ha conseguido exponer su
obra lejos de su Pontevedra natal, como por ejemplo en la Kir
Royal Gallery de Valencia. No obstante, sus mayores aliados
para difundir sus creaciones han sido las Redes Sociales,
como DevianART o Facebook, canales a través de los cuales
ha logrado exponer en Valencia y en otros lugares lejanos a su
casa.

——
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Todo esto no la descentray, ademas de su pasion y su trabajo
fotografico, al que, en vista de su éxito, tiene claro que quiere
dedicarse, sigue estudiando y haciendo la vida normal de
cualquier otra adolescente.

Ademas de su capacidad artistica, Cristina es una chica con
las ideas muy claras, como se desprende de estas citas que
recogemos:

“Mis padres siempre me recuerdan que si un dia todo esto
se convierte en un agobio y dejo de disfrutar fotografiando
que lo deje sin pensarlo. Que no sufra por algo que deberia
gustarme”.

“La fotografia es un mundo complicado en donde hay mucha
competencia, pero aun asi lucharé por lo que creoy por lo que
me gusta. Espero seguir amandolay, mientras esto ocurra,
jamas dejar de disparar”.
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La Informacién es un arma, es un bien muy necesario en casi todos

los ambitos de la vida y, obviamente, en el del emprendizaje no iba a
ser menos. Si, como ya se ha dicho, puedes tener mucha ilusién en tu
proyecto pero piensa que esa ilusion serd, como minimo, como la de tu
competencia. Toca distinguirse, amiga/o, toca obtener informacion'y, si
puede ser, la mejor y mas practica respecto a conceptos como Clientes,
Mercado y Competencia.

Has de conocer a qué tipo de publico ofertaras tu producto o servicio
(saber sus gustos, a qué entorno socioecondmico te diriges, en qué
contexto cultural se ubican... vamos, en definitiva, saber sus interesesy si
estaran dispuestos a pagar por ellos)

Tener una imagen nitida del mercado en el que te quieres ubicar también
es fundamental. Conocer las caracteristicas generales del sector, su
dimension o tamano y la tendencia en la que se mueve. Ademas, has de
tener claro en qué franja de ese mercado te vas a mover tl y tu empresa;
esta no se puede dirigir de forma global a todo él (ya sabes, “quien mucho
abarca...”], porgue no conseguiria satisfacer las necesidades de ningun
grupo (grupo por edad, por sexo, por capacidad de gasto, etc.)

Y la competencia. Aunque no la veas ahora, en el momento en que

estds disenando tu proyecto, si, la tienes. Por eso es necesario que la
investigues en profundidad para saber qué hacen bien y qué no hacen tan
bien, etc. Este conocimiento te permitira tener una idea mas completa del
mercado.

Bueno, bien, muy bonito, ;no? Tenemos claro, mas o menos, qué es

sobre lo que debemos investigar. Vale. Pero, ;como se obtiene toda esta
informacion? Cierto, toca ponerse en el rol de detective o de periodistay
presentar algunos métodos a través de los cuales llevar a cabo una buena
investigacion comercial.



Te proponemos dos vias: la de Recopilar Informacién ya Existente y la de
Generar y Buscar Nueva Informacion.

En el primer caso, pues eso, toca bucear en documentacién de todo tipo:
. revistas especializadas
. prensa economica
. fuentes estadisticas a través de Internet (Eustat, INE)
. paginas Web sobre legislacion

Webs institucionales
(como por ejemplo, la nuestra, Inguralde.com), etc.

Si optas por la segunda via propuesta, has de saber que puedes obtener
informacion mas rica que la anterior, fundamentalmente, porque va

a ser de primera mano, pero, al mismo tiempo, has de saber que su
obtencion es mucho mas costosa. Nos referimos, fundamentalmente, a la
realizacion de encuestas sobre la muestra de poblacion que estimamos
mas nos puede interesar. Y los tipos de encuestas son muy variadas:
postales, telefonicas, presenciales, online...

En fin, como ves, son muchas las herramientas para obtener informacién.
En todo caso, lo que queda claro es la importancia de esta. Por ello,

sea de una forma u otra, el consejo fundamental es que seas curiosa o
curioso, que hables con la gente, que preguntes, que estés al loro de lo
que se cuece a tu alrededor, que viajes, que participes en congresos, en
seminarios... En definitiva, lo que te venimos diciendo: que te lo curres.




Pues senoras, senores... Ha llegado el momento de hablar del siempre
delicado tema de la “pasta”. Parecia que no iba a llegar, pero ya esta

. aqui. Toca la | de Inversidn. Es el turno de hacer cuentas y de que nos
rompamos un poco la cabeza. Pero no preocuparse, no es tan grave como
parece: las cosas, en el fondo, no son tan dificiles.

De lo que se trata es de que hay que tu
proyecto empresarial. Hay que tirar de calculadoray ver si lo que seva a
invertir es factible, hacer una estimacion de ingresos, etc. En definitiva,
hay que analizar la del mismo.

Pues estudiando los diferentes documentos econémicos que componen el
de un negocio [del que mas tarde hablaremos)

Aqui incluiremos - para que te vaya sonando - el (o
sea, la pasta que necesitas para arrancar tu empresal; las

a las que podréas acudir [propias o ajenas); la

; el presupuesto de tesoreria; las herramientas habituales
para la y, para acabar, la
del proyecto, a través de la que conoceremos nuestro

0, dicho de otra manera, saber en qué momento dejamos de
palmar pasta y empezamos a obtener beneficios... El punto que mola y al
que queremos llegar, ;no?

iVes como no es para tanto? Lo dicho: no preocuparse. Volveremos sobre
esto. Pero, llegados aqui, hay que prestar atencion al disefio y elaboracion
de un concepto que ya hemos mencionado en paginas anteriores; un ins-
trumento fundamental y necesario que, si o si, tendras que hacer:

iiVamos alla!!
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"Un Plan de Negocio
o Plan de Empresa
o Plan de Viabilidad]
es la herramienta
que te ayudara a
convertir tu idea en
empresa’

Vale. Arrancamos con lo del Plan de Negocio. Ya hemos dicho que es
absolutamente necesario. Viene a ser, por poner un simil que seguro
conoceras muy bien, como el examen final de curso, la prueba definitiva
en la que se evaluara si tu proyecto empresarial es factible o no.

pero, ;qué es un plan de negocio? buena
pregunta...

Un Plan de Negocio (o Plan de Empresa o Plan de Viabilidad) es la herra-
mienta que te ayudara a convertir tu idea en empresa. Este documento es
el paso intermedio entre la idea y la empresay te dira si es viable o no el

negocio que pretendes crear.

Vale, OK.
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"El Plan de Negocio te dira

sl tu 1dea es viable o no”

Pero, ;para qué sirve un Plan de Negocio?

Sirve, fundamentalmente, para que reflexiones sobre todos los aspectos imprescindibles a la hora de crear una
empresay decidas si la creas o no. De esta forma incrementas las posibilidades de éxito porque todo estard mejor
estudiado.

Si te resulta dificil la labor de llevar a cabo este Plan de Negocio, te recomendamos que te pongas en contacto con tu
Ayuntamiento o con las Agencias de Desarrollo Local (por ejemplo, aqui, en Barakaldo, con Inguralde) para que las
personas que trabajan en ellos te asesoren sobre los pasos a seguir en su elaboracién. Asimismo, tampoco es mala
opcidn que tu acudas donde algun conocido o conocida que haya creado su propia empresa para que, ademas de
aportarte conocimientos, también te aporte experiencia personal.

Permitenos que insistamos en este punto del Plan de Negocio, pero es que son muy comunes los casos de gente que
dice tener muy clara su idea de negocio en la cabezay, al no analizarla, al no realizar este documento, se encuentra
primero con que no lo tenia tan claroy segundo con que la idea, finalmente, no era viable. Piensa, volviendo al simil
del principio, que, si hemos dicho que esto es como un examen final, te va a resultar francamente dificil convencer a
la profesora o al profesor de que te apruebe simplemente porque “lo tienes todo en la cabeza”.

Bueno, pues como creemos que ya te hemos dado bastante la “txapa” tedrica respecto al Plan de Negocio, lo que
ahora toca es mostrarte como se hace o en qué se basa este instrumento. Para empezar, diremos que el Plan de
Negocio se forma a través de la suma de otros dos planes: el Plan de Marketing y el Plan Econémico-Financiero.
iVamos a ver cada uno de ellos en profundidad?, ;si? Pues nada, sigamos...



——
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} Amancio Ortega

Fundador de Inditex.

Fundador de Inditex y, por tanto, de la conocida marca Zara,
Amancio Ortega comienza trabajando en el sector textil a
los 14 anos, como empleado en dos tiendas de ropa.

Anos después crea una compania dedicada a la fabricacion
de batas, GOASAM, que crece rapidamente, gracias a

su filosofia de ser no solo vendedores, sino también
fabricantes y distribuidores.

En 1975 se abre la primera tienda de Zara en una céntrica
calle de La Coruna, en la que venderia ropa para hombre,
mujer y nino. En 1976 GOASAM se convierte en propietaria
de Zaray sus establecimientos comienzan a abrirse por
todo el estado. Solo 10 ahos después se crea el grupo
Inditex y en 1988 comienza su expansion internacional en
la ciudad portuguesa de Oporto, creciendo en los 90 por
Europa, América, Asia, Oriente Medio y norte de Africa.

Otra de las claves del éxito de Ortega en los negocios ha
sido la de diversificar su iniciativa empresarial hacia otros
sectores industriales como el inmobiliario, el financiero,
los concesionarios de automaviles o la gestidon de fondos de
inversion.

Algunas frases que definen el caracter empresarial de
Amancio Ortega:

“La gente tiene que tener el apoyo necesario. Cuando una
idea esta aprobada, todos creemos en ello”

“La persona que es responsable, lo es de todo lo que
engloba. Nosotros no queremos ni un pensador ni un
implementador”

“Nunca estamos satisfechos, nosotros queremos siempre
mejorar”

“Lo que vale hoy no tiene por qué valer manana, lo mas
probable sea que no sirva para nada”.



1 1 . Quédate con esto: Tu Idea tiene que ser Comercialmente Viable. Vendible.

Comprable. Atractiva. Como quieras. Pero esta maxima es la que tiene
c R EAN D 0 que acabar reflejada o demostrada en el Plan de Marketingy, por tanto, en

el Plan de Negocio. Para poder conseguir que se cumpla hay que seguir

E L P LAN D E tres pasos que, a la postre, son los que definen el Plan de Marketing:

un acrénimo, ya sabes, en plan “Cédigo da Vinci”, o sea, que
cada una de las letras que componen esto tienen un significado. En este
caso, Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

Fundamental que analices estas cuatro cositas que forman el DAFO. Ver
cuéles son las Debilidades y las Amenazas sin que te asustes (todas las
organizaciones - y casi, casi también todas las personas - tienen de esto)
de tu proyecto, y comprobar cuéles son las Fortalezas y Oportunidades
de las que tu idea de negocio ya se ha impregnado. Todo ello haciendo un
analisis interno y otro externo de la empresa, ;0K?

por mas que hayas tenido una magnifica idea empresarial,
por mas que te esfuerces en realizar una gran investigacion comer-
cial (recopilar informacién) y por mucho que conozcas las debilidades
y fortalezas, cuando estés en la calle, cuando llegue el momento de
poner en marcha el negocio, te tocard competir con gente como tuy es
entonces cuando una buena estrategia empresarial puede diferenciarte
de tu competencia.

Esta estrategia debes definirla a partir del analisis que extraigas

del DAFO y de los objetivos que te hayas planteado. En todo caso, la
concretards en base a tres conceptos: Liderazgo en Costes (conseguir
producir mas barato que las empresas competidoras), Diferenciacion

(si dotas a tu producto o servicio de algo que el mercado perciba como
Unico) y Especializacion (en esta estrategia la empresa se especializa en
una parte del sector de actividad)

pues lo que deciamos al principio de este capitulo
dedicado al plan de negocio: que si, que puedes tener el mejor producto
del mundo pero que si no sabes venderlo, como si nada.

Y para eso, para que sepas hacerlo, nada mejor que un poco de Marketing
Mix. Para entendernos, una vez que ya tienes definida la estrategia [que
nace a su vez tras el andlisis DAFQ), tienes que poner en marcha acciones
de marketing que te permitan llevarla a cabo. Y tienes que definirlas en
cuanto a Producto o Servicio, Precio, Distribucion y Comunicacion.
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CREANDO
EL PLAN DE
NEGOCIO (lI)

plan economico-financiero

Quédate con esto: Tu Idea tiene que ser Econdmicamente Viable. Del
mismo modo que en el punto anterior insistimos en la necesidad de que lo
que generes se pueda vender o pueda ser atractivo para tu publico, ahora
no nos queda otra que volver a hacer hincapié en el hecho de que, a nivel
de “pasta”, tu proyecto ha de funcionar.

Y si, hemos dicho volver a insistir. Y es que hemos de volver a referirnos a
conceptos ya tratados en el episodio sobre la | de Inversidn, o sea, cosas
como Plan de Inversiones (;cuanto dinero necesito para empezar?);

la financiacion (propia o ajenal; la cuenta de pérdidas y ganancias; el
presupuesto de tesoreria; la gestion de cobros y pagos; el umbral de
rentabilidad...

iA que ya te va sonando todo, eh?

Aplicando y usando todas estas herramientas, has de llegar a la conclusién
marcada al principio de este capitulo. De este modo, si respondes
afirmativamente a esa maxima y también a la que preside el episodio
anterior, el del Plan de Marketing, es decir, si compruebas que tu idea es
econdmica y comercialmente viable, se puede decir que tienes listo el

Plan de Negocioy, de esta forma, solo te queda presentarlo.

Sinos gustaria recomendarte que, una vez tengas completado el Plan de
Negocio, hagas un extracto (resumen ejecutivo) que contenga los aspectos
principales por si en algln caso te piden una version reducida del Plan. Y
recuerda siempre que tienes que ser objetiva/o y no plasmar tus deseos.

Asimismo, no olvides que, si necesitas ayuda en la elaboraciéon de tu Plan
de Negocio, en Inguralde y en instituciones como la nuestra estaremos
encantados y encantadas de echarte un cable, ; OK?
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> Bueno, ya que has llegado hasta aqui (jFelicidades!), igual te ha picado el
gusanillo de tal forma, que, a lo mejor, te apetece profundizar algo mas en
. algunos de los temas que hemos ido tocando a lo largo de esta guia. Si es

asi, te dejamos a continuacion algunas pistas al respecto:

ALGUNAS revistas especializadas:
PISTAS PARA . Expansidn Internacional
QUE VAYAS S

I N Fo RMAN - \l/zvr\:/\i)/.r:jj;iij?d—economica.com
DOTE Y b
FORMAN DOTE . prensa especializada:

Expansion (www.expansion.com)
Cinco Dias (www.cincodias.com)

Financial Times

estadisticas
www.aui.es
(datos y estadisticas sobre uso de Internet en Espanay el mundo)
www.aetic.es (estadisticas sobre las TIC)
www.eustat.es (estadisticas en el &mbito de Euskadi)

www.ine.es (estadisticas en el &mbito estatal)

paginas institucionales

www.inguralde.com
www.euskadi.net
www.ej-gv.net (Gobierno vasco)
www.hbizkaia.net

www.sepe.es

J ALGUNAS PISTAS PARA QUE VAYAS
INFORMANDOTE Y FORMANDQTE!
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www.bilbao.net

www.barakaldo.org

www.lanbide.net

www.bde.es (informacién sobre legislacion espafola, economia europea...)
www.europa.eu.

Www.camaras.org

www.camerdata.es (portal de las Cadmaras de Comercio Espafiolas)
legislacion

www.boe.es
franquicias

www.bya.es
www.franquiciadores.com

www.tormo.com

otras

www.emprendedores.es
www.webpractica.com

www.aedemo.es

direcciones de instituciones:

Gobierno vasco: Gran Via, 85. Tfno.: 94 403 10 00. 48011 - Bilbao.
Diputacién Foral de Bizkaia: Gran Via, 25. Tfno.: 94 406 80 00. 48009 - Bilbao.
Céamara de Comercio de Bilbao: Alameda Recalde, 50. Tfno.: 94 470 65 00. 48008 Bilbao.

CEBEK (Confederacién de Empresarios de Bizkaia) Gran Via, 50, 52 planta.
Tfno.: 94 400 28 00. 48011 - Bilbao.

SPRI (Sociedad para la Reconversién Industrial] Alameda Urquijo, 36, 42 pta. -
Edificio Plaza Bizkaia. Tfno.: 94 403 70 00. 48011 - Bilbao.



Falla. Y falla mejor.

Porque fallar ensena.
Porque los mas grandes fallaron muchas veces.
Porque intentarlo de nuevo fue lo que les hizo mejorar su gran idea.

FALLA

PORQUE FALLAR
PUEDE SERLO
MEJOR QUE TE
HAYA PASADO.



QUIERO
HACERLO
YVOYA
HACERLO! |
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NO TENGAS MIEDO A FALLAR.
TEN MIEDO A NO INTENTARLO.

Seguro que muchas de vosotras, que muchos de vosotros, sabéis andar en bici. Seguro que aprendisteis
cuando erais pequenas, cuando erais pequenos. A lo mejor no lo recordais bien, pero, ;japostamos algo
a que, durante aquel aprendizaje, en mas de una y en mas de dos veces os fuisteis al suelo? Vamos, que
os caisteis... ja que si? Y luego os levantasteis y sequisteis intentandolo hasta que, por fin, manejabais la
bicicleta perfectamente, ;verdad?

Sirva este ejemplo para recordaros que todas las personas tenemos el derecho humano a equivocarnos;
a errar; a fallar. Todo el mundo lo ha hecho, incluidos todos esos personajes de éxito. Steve Jobs, por
ejemplo. ;Sabias que el fundador de Apple perdié una oportunidad de negocio increible al no adquirir el
prometedor servicio de publicidad moévil AdMob?

| 48 | Guia para crear tu empresa
| ) ylanzar tuidea



Si, dejo de ganar una pasta, pero, jacaso éso le hizo detenerse y
dejar de emprender? No.

Mas ejemplos. Bill Gates. Seguro que todas y todos conocéis al
fundador de Microsoft, ;no?

Bien, pues, ;sabiais que no cayod en la cuenta de la necesidad de
tener publicidad en Internet?

Eso origind que su compania no desarrollara su motor de
busqueday, de esta forma, Google se hizo con el monopolio de esa
funcién en la red. A pesar de este error, ;dejé Microsoft de crecer?
No.

Lo que si es seguro es que tanto Jobs como Gates aprendieron
de sus errores. Y es que precisamente asi es como se aprende.
Ensayo-error. Ensayo-error. Error.

“Inténtalo. Vuelve a Fallar. Falla mejor”.

Esta cita es de Samuel Beckett y viene a decir que si, que fallaras
y saldras fortalecido. Pero nunca olvides que no importa como te
caes, sino como te levantas.

Y vale, sabemos que el miedo al fallo en el &mbito del
emprendizaje, de los negocios, el miedo al error empresarial no es
solo por el riesgo econdmico que dicho error pudiese originar, si no
también a las consecuencias sociales que puede tener.

Sabemos que mucha gente puede echarlo en caray demas,

pero tampoco es tanta. De hecho, cada vez es mas frecuente
encontrarnos a gente emprendedora que se jacta, se enorgullece
de haberlo intentado; personas que, seguramente, se habrian
quedado mas tristes si no hubieran hecho nada. Es mas, ;sabias
que en algunos paises muchas y muchos emprendedores afaden
en su curriculum los proyectos empresariales iniciados, sean
exitosos 0 no? Pues que lo sepas, y es que cada vez son mas

los expertos en emprendizaje que valoran positivamente ésto,
precisamente por el aprendizaje obtenido de dicha experiencia.

Con todo, seguiremos insistiendo: No tengas Miedo a Fallar, Ten
Miedo a No Intentarlo. Y, por supuesto, si quieres intentarlo, hazlo.
Y seamos positivos y positivas siempre. ;Sabes que dijo Thomas
Edison, el archiconocido inventor de la bombilla justo cuando dio
con el modelo definitivo y después de haberlo intentado 1.000
veces? “No fracasé, solo descubri 999 maneras de cdmo no hacer
una bombilla”. Pues eso.
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