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EN ESTE CAPiTULO

Qué es una pyme

Razones para crear una pyme

¢Estas preparado para crear y gestionar
una pyme?

Dificultades para emprender

Antes
de empezar

rear, o gestionar, una empresa es algo que tienes que anali-

zar con mucho detenimiento, porque una pyme es eso, una

pequefia o mediana empresa. Si tienes una idea emprende-
dora que quieres poner en practica, y quieres ponerla en marcha “ya
mismo” y requiere pocos recursos, la figura juridica de empresa-
rio individual o trabajador auténomo es para ti (y el libro Auté-
nomo para Dummies te servira en esta tarea, te lo recomiendo). En
cambio, si quieres crecer e ir lejos (por ejemplo, tener varios centros
de trabajo, una plantilla amplia y vas a gestionar recursos econd-
micos importantes, etc.) necesitas crear una empresa, en este caso,
una pyme.

Es importante que desde el principio definas bien el alcance de tu
proyecto y sus perspectivas de crecimiento. ;Qué objetivos persigues
con tu empresa?, spretendes crear una empresa con mentalidad fami-
liar, con caracter artesanal y ambito local o provincial o desarrollar
una nueva categoria de productos de pasteleria y crear franquicias por
toda Esparfia? (o el mundo). Son dos categorias distintas.

Un auténomo es como una moto: barata, facil, la manejas td solo y tu
ambito de actuacién, muchas veces, es local o provincial. Una pyme es
un avion, puedes llegar a todo el mundo, aunque siempre necesitaras

CAPITULO 1 Antes de empezar 9



un plan, una nave, un copiloto y una tripulacién. Los dos son medios
de transporte, pero los resultados son muy distintos.

Y siguiendo con el simil, pilotar un avién requiere invertir desde unas
200 horas, cuando se trata de una avioneta, hasta varios afios, si es un
Boeing de pasajeros. Por lo mismo, no es igual una pyme de 10 traba-
jadores o menos (la mayoria) que otra de 249 trabajadores. Pero tan
pyme es una con 2 trabajadores que una con 249.

“Si quieres ir rapido, ve solo;
si quieres llegar lejos, ve acompariado.”

Proverbio africano

¢Qué es una pyme?

Una pyme es una empresa, ni mas ni menos (pyme es el acrénimo, ya
convertido en palaba comun, de Pequefia y Mediana Empresa, p-y-m-e).

Las pymes son una parte muy importante del tejido empresarial es-
pafiol y europeo.

En la Unién Europea existen 23 millones de pymes que equivalen al
586‘ 98 % del numero total de empresas y representan el 67% del empleo.

INFORMACION
TECNICA

CREAR O MORIR

Un pais que desee prosperar debe crear las condiciones idéneas para
la actividad emprendedora, dado que a mayor nimero de empresas,

habra mayor nimero de trabajadores, y tanto unos como otros paga-
ran impuestos que redundaran en un beneficio para la sociedad.

Si queremos progresar tenemos que crear algo nuevo, en lugar de ser
distribuidores de productos fabricados en el extranjero, y competir en
el exterior sin complejos.

Es importante fomentar el espiritu emprendedor en la sociedad y
valorar la imagen del emprendedor, pasar del “que inventen ellos”,
como decia Miguel de Unamuno, a “nosotros creamos nuestro
futuro”. Si la aspiracion de la mayoria de los jovenes es ser funciona-
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(continuacion)

rio o trabajar para una gran empresa, cuando en otros paises como
Estados Unidos es justamente lo contrario (crear tu propia empresa),
no avanzaremos. Debemos cambiar la mentalidad de “el Estado y la
empresa condicionan mi futuro” a “yo creo mi futuro”.

Por fortuna, existen multitud de iniciativas publicas para ayudar a las
pymes en areas como: financiacion, reglamentacién comunitaria,
internacionalizacion, innovacién, etc. Si a ello sumamos las iniciativas
privadas (por parte de fundaciones, universidades, aceleradoras, incu-
badoras, institutos tecnolégicos, etc.), estamos ante un ecosistema
emprendedor como nunca antes hemos tenido en Espafia. No lo
pienses mas, jlanzate!

Definicion legal de pyme

$Qué caracteristicas debe reunir una empresa para ser considerada
pyme?, ssu forma juridica?, ¢su tamafio?, ¢su facturacién?, el nime-
ro de trabajadores? Para solucionar este problema, desde el afio 2003
estd en vigor la Recomendacién de la Comisién Europea para microem-
presas, pequefias y medianas empresas: definicién y alcance, que mo-
difica la Recomendacion de 1996, y dice:

“Se consideraran empresas las entidades que ejerzan una activi-
dad artesanal u otras actividades a titulo individual o familiar, las
sociedades de personas y las asociaciones que ejerzan una activi-
dad econémica de forma regular”.

Y ademas establece los siguientes limites en cuanto a tamafio, nime-
ro de trabajadores y volumen de negocio:

Plantilla Volumen Balance
de negocio general anual
Microempresas <10 trabajadores < 2 millones de euros < 2 millones de euros
Pequefia de10a49 <10 millones de euros < 10 millones de euros

trabajadores

Mediana

de 50 a 249 <50 millones de euros <43 millones de euros
trabajadores

CAPITULO 1 Antes de empezar 11



Notas sobre el calculo de la plantilla:

()
7 ¥ El total del volumen de negocio se calcula antes de aplicar el

INFORMACION impuesto sobre el valor afiadido (IVA) y los tributos indirectos.
TECNICA

¥ Para computar la plantilla, se considerara unidad de trabajo
anual (UTA) a aquel trabajador que esté dado de alta en la empre-
sa a jornada completa todo el afio. Si esta a tiempo parcial o por
un periodo inferior a un afio, se computara la parte proporcional.

¥ No se incluye a los aprendices o alumnos de formacion profesional.

¥ No se tienen en cuenta los permisos de maternidad o paternidad.

Notas sobre el calculo del volumen de negocio:

LD . . .z
v/ ¥ Se calculan los ingresos una vez realizada la deduccién de los

INFORMACION descuentos del afio del que se trate.
TECNICA

¥ El total del volumen de negocio se calcula antes de aplicar el
impuesto sobre el valor afiadido (IVA) y los impuestos indirectos.

:ESTAS MOTIVADO?

Para crear una pyme tienes que estar muy motivado y, dado que vas
a tener que relacionarte con muchas personas (tus futuros socios,
clientes, trabajadores, colaboradores, etc.), es importante que
ademas conozcas qué motiva a las personas.

Una empresa parte del principio de satisfacer las necesidades de
otras empresas (mercado B2B: Business to Business) o consumidores
finales (B2C: Business to Consumer). En el caso de un mercado B2B, las
decisiones se toman en funcién de parametros econémicos y objeti-
VOs, pero si tu empresa tiene como objetivo el cliente final, debes
conocer las necesidades especificas de tu cliente potencial.

Segun el psicélogo David McClelland, todas las personas tenemos tres
necesidades:

Necesidad de logro

Deseo de sobresalir en algo, destacar, hacer mejor las cosas que los
demas, resolver problemas, enfrentarnos a desafios.

Necesidad de afiliacién

Deseo de pertenecer a un grupo, relacionarse con otras personas,
pertenecer en cierto modo a una “tribu” (la empresa, la pefia de

12 PARTE | Qué debes saber antes de crear una pyme



(continuacion)

amigos, una asociacion cultural o local, etc.). Las personas con mayor
intensidad en este aspecto quizas prefieran la seguridad y la estabili-
dad a los cambios y los retos.

Necesidad de poder

Es decir, deseamos influir en otras personas, controlar su destino,
que hagan lo que nosotros queramos, conseguir prestigio, etc.

Dependiendo de la intensidad de cada uno de estos factores, unas
personas tienen mayor predisposicién al riesgo y otras a ser mas pre-
cavidas. Unas pueden gestionar el estrés y la incertidumbre y otras no
son capaces o lo hacen con gran dificultad.

A ti, ;qué te motiva a crear una pyme? (o a asumir la labor de gestio-
nar una pyme porque, por ejemplo, la has adquirido o heredado).

Si me dices que “ganar dinero”, te responderé que a la mayoria de los
empresarios de éxito no les movia un afan meramente econémico,
sino crear algo nuevo (Steve Jobs decia que su Unico objetivo era
“cambiar el mundo”).

“La génesis de las grandes empresas esta en el
deseo de querer dar respuesta a preguntas sencillas
que cambien el mundo, no en el deseo de hacerse rico.”

Guy Kawasaky, autor de El arte de empezar 2.0

10 razones para crear TU empresa

Que hayas comprado este libro no me garantiza que vayas a crear una
empresa (a lo mejor te lo han regalado), de manera que, en este mo-
mento, quiero darte animos para que lo hagas (y reservo para mas
adelante hablarte de los retos de emprender), porque no esta de mas

empezar el libro con optimismo, ¢a que si?

1. ser duefio de tu destino. Ser tu propio jefe.

La edad promedio del emprendedor en Espafia (datos del afio
2014 del estudio GEM, Global Entrepreneurship Monitor) es de

40 afios. Es légico suponer que con esta edad has trabajado por

cuenta ajena 15-20 afios, quizas en distintos puestos, algunas
veces con ascensos de categoria profesional, pero sin lograr

desarrollar el 100 % de tu potencial, y obviamente, obedeciendo

instrucciones de una persona (jefe, encargado, etc.). En una

CAPITULO 1 Antes de empezar
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empresa que no es la tuya siempre estaras subordinado a
alguieny a los vaivenes de la misma, que td no podras controlar.

Que la empresa donde trabajes sea relativamente grande,
importante o famosa no garantiza que tengas empleo “de por
vida". Tu empresa puede ser adquirida por un fondo de
inversién para venderla en trocitos (si, como hacia Richard Gere
en Pretty Woman) y al fondo de inversién le da igual despedirte a
ti 0 a 3.000 trabajadores porque lo que le importa es recuperar
su inversion vendiendo los activos. La vida media de una
empresa ronda los 7-10 afios.

2. Desarrollar todo tu potencial.

Tu objetivo como trabajador por cuenta ajena es producir,
explotar tu potencial creando un producto o servicio, y no,
realizarte como persona, con la salvedad de casos muy conta-
dos, por ejemplo, Google, o quizas la empresa donde tu estas (si
es asi, javisame que voy enseguidal). Y me refiero a Google
porque sus trabajadores pueden dedicar un dia a la semana a
innovar y ese inspiration day ha permitido que surgieran
productos como Gmail. En la situacion actual, muchas empresas
de éxito han cambiado el paradigma, “de explotar a explorar”,
evitando la “zona de confort”, con el fin de crear productos
innovadores. En una empresa propia, tu decides a qué dedicas
el tiempo.

3. Crear algo.

Cuando trabajas para una empresa, cedes tu trabajo y tus
creaciones a la misma. Cuando tienes tu propia empresa,
puedes vender o licenciar tus creaciones. También esta la
satisfaccion de crear algo que tenias en mente, pero que en tu
empresa anterior no tenias oportunidad de desarrollar.

4. Perseguir tu pasién.

Muchas personas han trabajado toda su vida desempefiando
una profesién que no les satisfacia plenamente y deciden
cambiar de rumbo y dedicarse a aquello que les apasiona.
iAhora es el momento, persigue tu suefio!

Por vaivenes de la vida, muchos desempleados han creado su
e propia empresa, y muchos han cambiado de sector (porque ese
\~/ sector haya entrado en crisis, por ejemplo: inmobiliario, medios
INFORMACION de comunicacion, etc.). Si emprendes en un sector por el cual
TECNICA . .. . . . .
sientes pasion, tienes la mitad del camino recorrido.

5. Llevar tu estilo de vida sofiado.

Asume desde ahora mismo que gestionar una pyme es algo

14 PARTE | Qué debes saber antes de crear una pyme



10.

duro que tiene sus compensaciones (flexibilidad, mayores
ingresos, reconocimiento social y familiar, conocer personas
interesantes, etc.). Es decir, que dispondras de flexibilidad
horaria para “escaparte” y oxigenarte haciendo otras cosas que
desees, no estaras “atado a una silla” de lunes a viernes.

Como dice una presentacion del excelente coach Alfonso
Alcantara, “Una empresa funciona sola, todo lo demas es
autoempleo”.

Hacer las cosas a tu manera.

Si tienes espiritu critico, y como emprendedor debes tenerlo,
sabes que las cosas se pueden hacer bien, mal o regular, y es
posible que tu tengas muchas ideas (mejorar la calidad de un
producto, su precio, su calidad, etc.), pero no has podido
llevarlas a la practica en tu empresa anterior. Ahora puedes. Es
tu momento.

Conocer a muchas personas. Crear tu propio equipo.

En el mundo de la empresa sucede como en la familia, no eliges
td y vas a encontrar muchas personas téxicas entre los directi-
vos, los compafieros de trabajo,etc., personas que trataran de
amargarte los dias. Si creas tu empresa, tu decides quién se
suma a tu proyecto. Tienes que seleccionar socios, trabajadores,
colaboradores, proveedores, etc., podras hacer las cosas “a tu
manera”.

Aportar algo a la sociedad.

Creando una pyme creas puestos de trabajo, pagas impuestos,
etc., pero se puede ir mas alla (dependiendo del nivel de
facturacién de tu empresa y de tu generosidad, claro), como
puede ser contratando personal con discapacidades, apoyando
a emprendedores con becas o cediendo recursos a sus proyec-
tos, y un largo etcétera.

Dejar un legado.

Un puesto de trabajo no se hereda, tu empresa si. Tu empresa
pueden heredarla tus hijos, familiares o quien dispongas.

Dinero / independencia financiera.

Lo dejo para el final porque aunque es importante, creo que no
debe considerarse fundamental. Muchas veces en una empresa
se hacen cosas que no producen un resultado econémico
inmediato (y lo sabemos); el dinero suele ser el resultado de
un trabajo bien hecho por personas comprometidas con la
empresa.
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Pensar Unicamente en los resultados econdmicos puede

M llevarnos a cometer errores como endeudarnos excesivamente,
rebajar la calidad del producto o el servicio ofrecido, etc. Es
INFORMACION jugar con fuego.

¢HIPPY O MAFIOSO?
iBUSCA TU MEDIA NARANJA!

Corre por ahi el dicho de que una empresa de éxito es el resultado de
la unién de dos personas: un hippy y un mafioso.

El hippy aporta ideas innovadoras y disruptivas, y el mafioso se
encarga de rentabilizarlas (el término “monetizar” es el nuevo mantra
en los negocios, “transformar ideas en facturas”).

A la hora de crear tu empresa es preciso contar en tu equipo con per-
sonas de ambos perfiles. Si todos sois creativos y no tenéis ninguin
perfil del ambito de gestion, es probable que no consigais establecer
metas, plazos, ejecutar proyectos, rentabilizarlos, etc. Pero, por otro
lado, si os reunis cuatro perfiles técnicos, quizas con caracter retraido
y poco dados a hablar en publico o hacer presentaciones atractivas
de vuestra empresa, tampoco funcionara. Busca tu media naranja.

Radiografia de la pyme espanola

Para conocer el perfil de la pyme espafiola tenemos una valiosisima
fuente de informacién en los datos que nos facilitan el INE (Instituto
Nacional de Estadistica) y el DIRCE (Directorio Nacional de Empresas).

La radiografia con datos de enero de 2016 es la siguiente.

En Espafia hay 3.232.706 empresas. Y este es su desglose por tamafio.

Microempresa 19 10-49 50- 249 Subtotal
osin trabajadores | trabajadores | trabajadores 0- 249 > 250 Totz
asalariados J J J trabajadores
1.790.247 1.303.449 115.641 19.410 3.228.747  3.959 3.232.706
55,4 % 40,3 % 3,6% 0,6 % 99,9 % 0,1 % 100 %
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Casi el 96 % tienen menos de 10 empleados (3 puntos mas que la me-
dia de la Unién Europea).

¢Y en qué sectores se encuadran estas empresas?

= A 1 de enero de 2016, el 81,4 % de las empresas espafiolas ejercen su
6 actividad en el sector servicios y, dentro de este, un 23,4 % en el co-

INFORMACION  ITIEICiO.
TECNICA

Industria Construccion Comercio Resto TOTAL
de servicios

195.735 406.379 757.165 1.873.427 3.232.706

6,1 % 12,6 % 234% 58 % 100 %

En cuanto a su forma juridica, estos son los datos.

Persona fisica 1.681.136 52 %
Sociedad limitada 1.151.264 356%
Sociedad anénima 88.021 2,6%
Comunidad de bienes 115.409 3,6%
Sociedad cooperativa 20.488 0,6 %

Otras formas juridicas

0
(sociedad colectiva, sociedad comanditaria, etc.) ek 55%

Los sectores que mas empresas crearon en términos netos durante
2016 fueron:

¥ Actividades administrativas de oficina (8.912).
¥ Actividades sanitarias (7.882).
¥ Educacion (6.785).

Cuando el rio suena... agua lleva. Si analizas las estadisticas, podras
ver que hay sectores que crecen y sectores que decrecen (ojo, que la
economia va por ciclos y a pesar de la burbuja inmobiliaria y los dos
millones de pisos vacios en Espafia, todavia en 2017 hay quien quiere

CONSEJO . .
seguir construyendo pisos).
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¢(Eres emprendedor? Radiografia
del emprendedor espanol

o
>
INFORMACION
TECNICA

Si has comprado este libro, es evidente que tienes el “gusanillo”
emprendedor en el cuerpo. Y por supuesto, millones de dudas. Qui-
zas en la television y en otros medios has visto entrevistas a em-
prendedores y has pensando, “¢Y si creo una empresa propia?”. Po-
siblemente has visto en YouTube la famosa entrevista al fundador de
Alibaba.com (Jack Ma) en la que relata que fue rechazado en 30 en-
trevistas de trabajo o sabes que Amancio Ortega, el fundador del im-
perio Inditex (46.724 millones de facturacién en 2015, 7.000 tiendas
y 141.000 empleados), empez6 vendiendo batas puerta a puerta en
A Coruiia.

Capital semilla es el que necesitas para empezar tu proyecto.

Segun el informe Doing Business, elaborado por el Banco Mundial,
Espafia esta en el puesto 33 en cuanto a facilidad para crear una em-
presa. El primer lugar es para Singapur; le siguen Nueva Zelanda y
Dinamarca; y continuando en la lista, antes del nombre de Espafia,
leerds el de Macedonia (puesto 12), Estonia (puesto 16), Lituania
(puesto 20), Portugal (puesto 23) o Marruecos (puesto 32). Da que
pensar, ¢no?

Aun asi, con tantas trabas, emprendemos, pero ¢quién emprende en
Espafia? Segun datos del proyecto de investigacién Global Entrepre-
neurship Monitor (GEM), que analiza la actividad emprendedora, el
perfil del emprendedor espafiol es:

Edad: 40 afios.
Sexo: Hombre 60 %. Mujeres 40 %.

Nivel de estudios: el 40 % posee estudios superiores, del cual,
el 8,4 % cuenta con un posgrado ; el 33 % tiene estudios de
secundaria; el 18 % de primaria; y un 0,5 % no tenian ningun
tipo de estudios.

Promedio capital semilla: 55.500 euros (media entre empresas
que se crean con 6.000 euros hasta los 2.000.0000 de euros de
otras; el 50 % de ellas necesité mucho menos, 17.810 euros).
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SI TU IDEA ES BUENA..., HAY DINERO

Una idea que obsesiona a la mayoria de los emprendedores es:
¢Doénde consigo dinero para emprender? Se entiende, ya que el
emprendedor inexperto suele pensar, con razén, que para hacer las
cosas bien hace falta dinero, bastante dinero.

Se necesita el dinero para que la empresa arranque y se mantenga el
primer afio, la época mas dificil, cuando el retorno de la inversién adn
no se produce. Asi que la siguiente pregunta es: ;A quién le pido el
dinero?, ¢a un banco?, ;a una caja de ahorro? Son opciones validas, y
existen muchisimas mas: eso si, hay que moverse mucho.

Una posibilidad de financiacién innovadora es el crowdfunding (la
financiacién colectiva, por la que distintas personas aportan dinero a
tu proyecto). Te menciono un ejemplo de ello que quizas te resulte
inspirador. Los promotores de la impresora 3D Form Labs necesita-
ban 100.000 ddlares para crear su prototipo de impresora... jy lo
recaudaron en 24 horas!, pero lo mas interesante de la noticia es que
las donaciones llegaron a 2.945.000 ddlares. Si tu idea es buena, hay
dinero.

Nunca en la historia el emprendedor ha contado con mas recursos
técnicos y financieros para crear su empresa.

Tipos de emprendedores

Hay muchos tipos de emprendedores. ¢En cudl te ves reflejado?

El que emprende por oportunidad
(enfoque pull)

Es el emprendedor que detecta una necesidad del mercado y decide
satisfacerla. Se trata del emprendedor “pata negra”, el que tiene mas
puntos a su favor para obtener el éxito.

Cuando surgieron los teléfonos mdviles, aparecieron empresas que
fabricaban fundas para dichos teléfonos, porque muchas personas
(me incluyo) no quieren que su teléfono mévil se raye o rompa al
caerse en un descuido.

CAPITULO 1 Antes de empezar 19



20

Este tipo de emprendedor tiene un enfoque pull (de “tirar”, en inglés)
porque “atrae” a sus clientes (a los cuales conoce: sus gustos, etc.).
No estd inventando nada revolucionario, solo escucha los problemas
de la gente y les da una solucién.

JACK MA. EL HOMBRE
MAS RICO DE CHINA,
RECHAZADO DE 30 TRABAJOS

Jack Ma, ahora el hombre mas rico de China, no tuvo mucha suerte
buscando trabajo. En una entrevista con el periodista estadounidense
Charlie Rose, Ma explicé que solian rechazarlo en la mayoria de los
procesos de seleccion.

Cuando lleg6 a su ciudad Kentucky Fried Chicken, acudi6 a una seleccion
de personal y de los 24 candidatos aceptaron a 23, él se quedé fuera.

Y cuando empezé con Alibaba.com tampoco las cosas fueron bien al
principio, los tres primeros afios no obtuvo ningn beneficio.

Moraleja, a poco que investigues en Google descubriras que desde
Bill Gates a Steve Jobs, pasando por Henry Ford, todos han tenido sus
fracasos, que tampoco tienes que denominarlos, asi sino “resultados
distintos de los esperados”.

El visionario (enfoque push)

El emprendedor visionario parte de una vision y cree que va a revolu-
cionar el mundo. Su pasién y visién le convierten en idealista (“todo
el mundo deberia comprar mi producto porque aporta las ventajas A,
B, C..”). El problema del emprendedor visionario es que no todo el
mundo piensa igual ni valora de la misma forma las ventajas de un
determinado producto. Otro problema es que la adopcién de un pro-
ducto innovador es muy lenta y hasta que no alcance una masa critica
importante, puede no resultar rentable.

Un ejemplo de emprendedor visionario puede ser Steve Jobs (que de-
cia “la gente no sabe lo que quiere hasta que lo tiene delante”) o Elon
Musk, creador de la empresa de automéviles eléctricos Tesla y la em-
presa de transporte aeroespacial SpaceX.
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Este tipo de emprendedor tiene un enfoque push (“empujar” en in-
glés) porque “empuja” su empresa a través de los canales de distribu-
cién en busca de clientes. Un coche 100% eléctrico y bonito es una
gran idea, pero si cuesta 60.000 euros tendra que “buscar” clientes
dispuestos a pagar ese importe.

El que emprende por necesidad

Este perfil de emprendedor (que son aproximadamente el 30 % de los
emprendedores) corresponde a quienes inician su actividad ante la fal-
ta de expectativas laborales, bien por su edad (a partir de los 45-50 afios
es muy dificil acceder a muchos puestos de trabajo) o por su perfil
profesional (quizds desactualizado por haber permanecido varios
afios sin trabajo u otras circunstancias). En muchas ocasiones se crea
un pequefio negocio por desesperacion, negocios que son faciles de
poner en marcha (un pequefio comercio, un establecimiento de hos-
teleria, etc.), pero sin un correcto analisis de costes, estudio de merca-
do y de la competencia, etc., lo cual conduce a una alta tasa de fracaso
emprendedor.

El emprendedor en serie

Este tipo de emprendedor es un “culo inquieto” que disfruta gene-
rando ideas y construyendo una empresa, y después se cansa y vende
en todo o en parte. Le motiva crear una empresa, no gestionarla. Po-
driamos decir que Steve Jobs fue (a su pesar) un emprendedor en se-
rie, dado que fue despedido de Apple y después cred la empresa Next
y después Pixar antes de ser readmitido en Apple.

JOY MANGANO. DIVORCIADA.
TRES HIJOS. PATENTO UNA MOPA
iY SE HIZO MILLONARIA!

Hasta ahora solo he hablado de hombres, pero también hay muchas
mujeres emprendedoras. El caso de Joy Mangano (de la cual se ha
hecho una pelicula interpretada por Jennifer Lawrence y Robert de
Niro) es una de esas historia que te inspiraran.

Divorciada, con tres hijos, una madre y una abuela a su cargo invent6
una mopa con un sistema de autoescurrido. Ella no estaba centrada
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(continuacion)

CONSEJO

en la mopa sino en facilitar la vida a las personas en sus casas asi que
se puso manos a la obra. Necesitaba 100.000 délares para empezar e
hipotec6 su casa para conseguirlos. Al principio las ventas eran esca-
sas, pero empez6 anunciarse en un canal de teletienda y vendio
18.000 unidades en media hora. Actualmente, su empresa genera

10 millones de ddlares de beneficios anuales y cuenta con 100 paten-
tes de productos para el hogar. ;Cé6mo se te queda el cuerpo?

El experto

Este tipo de emprendedor es alguien que ha alcanzado el dominio so-
bre un area (ejemplo: ingenieria, gastronomia, actividad artistica, etc.)
y quiere crear una empresa alrededor de dicha actividad. Por ejem-
plo, el ingeniero que ha creado un producto revolucionario intentara
patentar su idea y comercializarla; el cocinero innovador tratard de
implantar una red de restaurantes a lo largo del mundo, y el artista
buscara establecer una compafiia de teatro, una productora de cine,
una galeria, etc.

Este tipo de emprendedor tiene el 50 % del trabajo realizado: ser muy
bueno en algo, pero necesita un compafiero de viaje, una media na-
ranja que hay que facturar desde el minuto uno.

El intuitivo

Es el emprendedor que “adivina” de forma natural dénde hay nego-
cio. “Huele” dénde hay negocio sin necesitar estudios econdémicos y
muchas veces actia por impulsos mas que por cifras y datos.

El inversor

Este tipo de emprendedor suele ser alguien que o bien posee capital
para invertir o gestiona el capital de otros inversores. Suele orientarse
exclusivamente a obtener el mayor rendimiento econémico de su in-
version.
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(EMPRENDEDOR O EMPRESARIO?

En los ultimos afios se ha utilizado con frecuencia el término
“emprendedor” y existe cierta confusion sobre la diferencia entre
empresario y emprendedor.

Emprendedor: es un empresario potencial o en fase inicial, con una
diferencia de edad inferior al empresario consolidado en la mayoria
de los casos y, sobre todo, con tendencia a crear algo nuevo, quizas
en el mundo digital o relacionado con la innovacién. Normalmente es
un picaflor y tantea distintas opciones hasta dar (o no dar) con una
que le convence al 100 %. Es un buscador de oportunidades. La
empresa es su “hijo" y vive 24 horas al dia por su proyecto.

Empresario: una persona que gestiona una empresa (suya o no).
Puede tener actitud emprendedora y crear nuevas empresas, pero su
objetivo es mantener su empresa actual, mantener el barco a flote.

Desafios en el camino
del emprendedor

CONSEJO

Un emprendedor es como un padre primerizo, “sufre” durante 9 me-
ses hasta que nace su hijo (¢nacera bien?, jen peso?, iparto natural o
cesarea?), pero el verdadero “problema” viene después de que nace.
Las 24 horas del dia son pocas para estar pendiente tanto del bebé
como de la empresa. En ambos casos dormiras poco y mal y cada dia
descubriras algo nuevo.

Cada empresa es un mundo, también en su respuesta a los desafios,
entre los que te encontraras, por ser los mas comunes, estos que te
cito a continuacion.

Utilizar un marcador (un “fosforito” de toda la vida) para sefialar las
areas en las cuales puedes tener mas carencias que solventar antes de
lanzarte a la piscina.

Area financiera

Es el area que suele ofrecer mayores problemas para una pyme. Se
suelen plantear las siguientes dificultades:
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1. Conseguir el capital inicial.

Antes de empezar necesitas recursos (salvo que dispongas de
ahorros suficientes). Debes “vender” tu proyecto a todo aquel
que pretendas que invierta en el mismo, sea una entidad
financiera, un socio capitalista, business angel o tu familia y
amigos.

Debes saber vender desde el minuto uno.
CONSEJO 2. Conseguir capital para consolidar la pyme y crecer.

El hecho de tener una pyme en funcionamiento no garantiza
que tu entidad financiera te preste dinero indefinidamente.
Como ha sucedido en el pasado inmediato (afio 2008 y posterio-
res), empresas rentables han cerrado por no tener acceso a
financiacion.

Piensa como una familia. No estires el brazo mas alla de la
manga.

3. Dificultad para entender las ventajas e inconvenientes de
CONSEjO cada fuente de financiacién.

El abanico de opciones con las que financiarte es muy amplioy
complejo ;Me interesa un préstamo ICO, una campafia de
crowdfunding o una linea ENISA? ;Entiendes la letra pequefia de
todos los contratos que firmas?

4. Desfase entre previsiones y resultados reales.

Es otro cafionazo a la linea de flotacién de tu pyme, que los
ingresos no crezcan a la velocidad establecida, o que hayan
surgido gastos imprevistos que desestabilicen el balance. Quizas
la empresa tarde dos afios en ser rentable en vez de uno, ;c6mo
saberlo? Nadie lo sabe, hay muchas variables en juego.

APRENDIENDO DE LOS MEJORES,
FRANCISCO ALCAIDE (ALIENTA)

Decia Bertrand Russell que “la mejor prueba de que algo puede
hacerse es que antes alguien ya lo hizo". Por eso las personas inteli-
gentes aprenden de la experiencia de los demas.

Aprendiendo de los mejores es un bestseller que no debe faltar en tu
biblioteca empresarial.
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(continuacion)

En el libro encontraras reflexiones y frases sobre el desarrollo perso-
nal, sobre la gestién de empresas y equipos, pero también sobre la
vida misma. Personajes como Dale Carnegie, Napoleon Hill, Robert
Kiyosaki, Richard Branson, John C. Maxwell, Steve Jobs, Jack Welch,
Deepak Chopra, Eckhart Tolle, Brian Tracy... aparecen por estas pagi-
nas para ensefiarte lo que ellos saben y lo que ellos también han
aprendido anteriormente y que les ha hecho grandes.

Ley y orden

Cumplir toda la legislacién que afecta a tu empresa es un reto de pro-
porciones biblicas; son tantas normativas (locales, autonémicas y na-
cionales) que es dificil conocerlas todas y/o aplicarlas. El dia a dia de
las empresas impide muchas veces absorber tanta informacién.

En el campo del cumplimiento legal puedes tener los siguientes pro-
blemas:

1.  Eleccién de la forma juridica.

¢Qué forma juridica eliges? ;Sociedad limitada? ;Sociedad
anénima? ¢Cudl es mas beneficiosa fiscalmente? ;Estan correc-
tamente redactados los estatutos de la sociedad? ;Has hecho
un pacto de socios?

Es importante empezar con buen pie. Lo que bien empieza,
ibien acaba!

CONSEJO 2. Tramites y regulaciones para el inicio de la actividad.

Antes de iniciar la actividad tendremos que obtener licencias para
ejercer la propia actividad, de apertura, de aspectos o elementos
especificos que incorporemos, y tramitarlos ante las administra-
ciones correspondientes (locales, autonémicas o nacionales).

Si queremos abrir delegaciones de nuestra pyme en diferentes

o . s . .
l@: comunidades auténomas debemos cumplir sus respectivas
normas (por ejemplo, de apertura en festivos, donde cada
INFORMACION . . I .
TECNICA comunidad tiene un criterio propio).

Estos tramites nos van a absorber una cantidad importante de
tiempo y dinero.

3. Otras normas que debemos cumplir:

- Ley Organica de Proteccién de Datos (con relacion a los datos
de trabajadores, clientes, proveedores, etc.).
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- Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y de comer-
cio electrénico (LSSI). Si tienes una tienda online, el sitio web
debe cumplir una serie de requisitos especificos.

- Ley de marcas. Sivas a utilizar una marca y/o un nombre
comercial, debes proceder a la solicitud de registro con la
tramitacién correspondiente en la Oficina Espafiola de
Patentes y Marcas (OEPM).

- Y un largo etcétera (tu asesor te ird informando segun tu
sector de actividad).

Entorno geografico

Toda empresa necesita una ubicacién fisica para sus instalaciones y
es evidente que hay paises y regiones mas business friendly, y reciben
a los emprendedores con los brazos abiertos mientras que otras no
hacen mas que ponerles pegas. Las dificultades que te puedes encon-
trar son:

1. Instalaciones fisicas.

El problema habitual es el de encontrar una instalaciones
“buenas, bonitas y baratas”. En muchos casos, tendras que
renunciar a algo. Si la ubicacion es premium (la calle principal de
tu ciudad), los precios se disparan, pero si te vas a otro local
mas barato y en un lugar menos transitado, conseguiras menos
clientes. Tienes que valorar la opcién de empezar por abajo, con
un local pequefio y luego ir creciendo.

2. Acceso a redes de transporte.

Para empresas que mueven gran cantidad de mercancia es vital
tener cerca autovias, autopistas, puertos, aeropuertos o lineas
de ferrocarril por las cuales reciban las materias primas y a su
vez envien los productos manufacturados a sus canales de
distribucion. Seguramente tendras que dedicar mucho tiempo a
elegir la ubicacién idonea para tu negocio.

Amazon se instalé en Seattle porque alli estaba su principal
proveedor (Ingram).

3. Ecosistema empresarial.

Las empresas que se dedican al Business to Business (B2B)
valoran positivamente la proximidad con sus clientes y provee-
dores, ya que esta circunstancia acelera los procesos.

Es cierto que si tu negocio es 100 % digital da igual que tu
empresa esté en Madrid o Barcelona que en Teruel, pero aun
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asi, las relaciones y colaboraciones que puedes conseguir en
Madrid no son las mismas que en Teruel.

4. ;Esnuestra empresa escalable?

¢Qué pasaria si tu empresa necesita, en 2 afios, un 50 % mas
de espacio? ;Has contratado espacio suficiente o necesitaras
cambiar de oficina? Cambiar de ubicacién no es el fin

del mundo para una empresa, en absoluto, pero conlleva
multitud de tramites, el traslado de maquinaria, equipos,
etcétera. Si es posible prever las necesidades, por ejemplo,

a 5 afios, mejor.

Transformacion digital

Vivimos una etapa de cambios extraordinarios. La transformacién di-
gital de casi el 100 % de los sectores productivos esta provocando que
surjan nuevos competidores que nadie, ni en sus peores suefios, ha-
bria imaginado.

EMPRENDER EN LA ERA DIGITAL,
JUANMA ROMERO MARTIN Y LUIS
OLIVAN JIMENEZ (GESTION 2000)

Este es uno de mis libros favoritos de 2017, y cuya presentacién en el
mayor evento de emprendedores, Salén Miempresa, fue un rotundo
éxito. Seguro que conoces el programa “Emprende TVE” en el que
Juanma Romero y Luis Olivan nos ofrecen cada semana muiltiples pro-
puestas emprendedoras.

En este libro reconocidos expertos en diferentes ambitos relaciona-
dos con la estrategia, la innovacién y el emprendimiento aportan
reflexiones, claves y herramientas necesarias para emprender en la
era digital.

Inspirador, esclarecedor y una fantastica guia para entender el futuro
de las empresas en esta nueva y fascinante era digital.

Todos corremos riesgos ante competidores que no vemos. ¢Un taxista
podria haber pensado que una app podria quitarle clientes? ¢Y un ho-
tel? Pues Uber y Airbnb lo han conseguido.

ADVERTENCIA
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La tecnologia actualmente es un elemento indispensable para que una
empresa sea eficiente, rentable y escalable, pero puede plantear los
siguientes problemas.

1.  ¢Esta tu empresa al dia?

Es evidente que nunca estara al dia porque constantemente
surgen nuevas tecnologias que mejoran las anteriores. De la
misma forma que muchas personas cambian de teléfono mévil
cada 18 meses, una empresa no puede utilizar ordenadores de
hace 10 afios.

2. ;Esta el personal preparado?

¢Cuanto inviertes en formacion de tus trabajadores? ;Esta
motivado tu personal o son zombis andantes?

3. ¢Conoces las soluciones tecnolégicas mas innovadoras?

(ERP? ;CRM? ;SAS? ;AWS? Una pyme, salvo las grandes, no tiene
un jefe de Informatica que la tenga al tanto de las novedades
tecnolégicas, actualice los equipos, forme al personal, etc. Si no
conocemos las novedades tecnoldgicas, sus pros, contras,
precio y tiempo de implantacién, posiblemente nos anclaremos
en soluciones obsoletas.

Equipos obsoletos + personal obsoleto = R.I.P.
4. (Estas eninternety las redes sociales?

Si la respuesta es no, ponte las pilas. Ya. AHORA.
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