



[image: cover.jpg]








[image: portadilla.jpeg]













Para Romi, Tommy, Matu y Solcito














Prólogo





Como nunca antes, el poder de la información noticiosa es hoy evidente no sólo porque nos acerca la realidad que está más allá de nosotros o porque nos pone al tanto de eventos que pueden cambiar nuestras vidas, sino también porque la información puede ser de utilidad y aplicación práctica en la vida cotidiana, con un impacto personal y directo. Por ende, uno de los renglones informativos de mayor interés es el manejo del dinero que uno controla: cómo invertir, cómo ahorrar, cómo gastar, cómo administrar, cómo emprender.


CNN en Español, desde sus inicios, ha mostrado la realidad a los hombres y mujeres que están inmersos en la búsqueda de respuestas a esas interrogantes, en el plano personal y también en el empresarial. Nuestro perfil como cadena de noticias e información de 24 horas en español para América latina, el Caribe y los Estados Unidos, nos ha presentado la oportunidad única de conocer y describir decenas de casos, en particular de emprendedores visionarios e innovadores, y de compartir historias de éxito que ocurren en distintas latitudes de nuestra región.


Una de nuestras primeras iniciativas, que puso en vitrina a estos pioneros, en 1999, fue Líderes Latinoamericanos del Nuevo Milenio (un reconocimiento hecho por CNN y la revista Time), que incluyó a personas de influencia creciente en los negocios, al igual que en la política, la ciencia, las artes y la protección del medio ambiente.


Posteriormente, nos concentramos en los que encabezarían la ola revolucionaria en el ciberespacio. Con reportajes y programas especiales, como “Los líderes latinoamericanos de internet”, conocimos a los protagonistas de este auge que incluía el nacimiento de los portales y el desarrollo de la nueva economía, los programadores y promotores de las conexiones digitales.


Nuestro compromiso de descubrir y presentar ejemplos de empresarios y empresas exitosas, además de guías y consejos útiles para los emprendedores, los ejecutivos, los inversionistas, los padres de familia, en fin, para todo el que maneja dinero, se fortaleció aun más en octubre de 2001, cuando lanzamos el programa diario “En efectivo”, dedicado enteramente a las finanzas personales, la administración de negocios y otros asuntos “del bolsillo”.


A través de este espacio, y de “Economía y finanzas”, conducido por mi colega Alberto Padilla, hemos sido testigos de un cambio de enfoque respecto del impulso emprendedor, su valor y relevancia. Con satisfacción, advertimos que cada vez más universidades, gobiernos, organizaciones y organismos multilaterales no sólo dedican tiempo y recursos a explorar vías para alentar la creación de negocios que generen valor, y sus posibilidades de éxito —incluidos los esfuerzos para impulsar la industria de capital de riesgo en el ámbito local—, sino también a crear redes de apoyo eficaces y asequibles a más emprendedores. En todo ello participamos como medio de comunicación, registrando esas tendencias y, quizá, contribuyendo con ellas.


Nuestro cometido no es contar decenas de historias de éxito, cambiando solamente los nombres de los protagonistas y el lugar donde ejecutan sus proyectos. El objetivo es desmitificar el proceso emprendedor para mostrar cómo cientos de ellos alcanzan el éxito pese a la falta de apoyo, de fuentes formales de financiamiento, de información.


En este esfuerzo contamos con numerosos expertos y estudiosos que mediante entrevistas y otras intervenciones en nuestro canal comparten su pericia y los resultados de sus investigaciones y experiencias con un público ávido de información. Son innumerables los voluntarios que participan en nuestros programas; entre ellos, se cuentan decenas de emprendedores y también académicos de instituciones reconocidas de nuestra región y del mundo que quieren fortalecer la cultura emprendedora con sus conocimientos, contando lo que hacen y cómo adoptaron su nuevo caracter de facilitadores de la innovación, de fomentadores del espíritu emprendedor.


Entre estos invitados se destaca Andy Freire. Por su trayectoria como creador de empresas, con modelos exitosos y perfiles globales, Andy ha acumulado valiosas experiencias y lecciones en torno a estos temas. A éstas se suman su personalidad dinámica, su excelente habilidad de comunicación social y su afán de impulsar el liderazgo en América latina, todo lo cual lo capacita para responder con autoridad las preguntas sobre creación y administración de empresas.


Desde hace años ya, Andy ha puesto su experiencia al servicio de nuestra audiencia, y esa vocación de ayuda le ha permitido colaborar y contribuir de manera notable con CNN en Español. De las preguntas que ha respondido durante ese tiempo, él seleccionó cincuenta de las más relevantes, y en este libro ofrece respuestas detalladas. En este sentido, 50 claves para emprendedores es un libro interactivo: las dudas de los televidentes son la inspiración y la base de esta obra, que es, a su vez, una especie de extensión de su primer libro, Pasión por emprender. De la idea a la cruda realidad.


Nos satisface pensar que la materia prima de estas claves son los perceptivos e inquisidores televidentes de CNN en Español. Esperamos que ilumine el camino de muchos emprendedores más y les deseamos éxito.
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Presentación





En el año 2000, durante una visita a la ciudad de Nueva York, recibí una llamada de la producción de CNN en Español para concertar una entrevista.


Recuerdo que me citaron a una suite del hotel Waldorf Astoria, donde habían armado el estudio para cubrir la reunión del Foro Económico Mundial, que por única vez sesionaba fuera de Davos.[1] Al llegar, me encontré con Alberto Padilla, listo para iniciar el reportaje. Fue una entrevista muy cálida y, a la salida, uno de los productores me preguntó que si a mi regreso a Argentina podía visitar alguna vez la corresponsalía de CNN en Buenos Aires. Quería que respondiera preguntas que la audiencia suele enviar relacionadas con el proceso emprendedor. Me pareció excelente que CNN quisiera desarrollar una cultura emprendedora, y aunque no me consideraba un experto en la materia, acepté la idea.


Al mes siguiente de esa conversación, fui a responder tres preguntas en vivo. Después vino otro pedido, y luego otro y otro. Así llegó un momento en que contestar las consultas de la audiencia de CNN en Español se convirtió en una pasión difícil de resistir. En un primer momento, fue para “Economía y finanzas”, el programa de Alberto Padilla, y luego para “En efectivo”, conducido por Gabriela Frías.


Desde entonces, hemos recibido cientos de preguntas relacionadas con todo lo que se refiere al proceso emprendedor. Esta experiencia me permitió ver que existe una enorme necesidad insatisfecha de capacitación entre los emprendedores de habla hispana. Las consultas van desde los aspectos básicos sobre cómo armar un plan de negocios, hasta cuestiones técnicas sobre el registro de marcas y patentes o la realización de una ronda de capital con inversores ángeles.


Esa necesidad de respuesta a inquietudes tan variadas llevó a que un día, dialogando con quienes coordinan CNN en Español, surgiera la idea de seleccionar las preguntas más representativas de las recibidas a lo largo de estos cinco años, ordenarlas por rubro y responderlas de una forma más meditada y profesional de la que muchas veces permite la vorágine de la pantalla. Ese es el origen de este libro.


Quiero agradecer a varias personas que han contribuido a su realización.


Ante todo, a Darío Tonelli, Gabriela Frías, Alberto Padilla, Chris Commet y Emilia Frigerio, de CNN Atlanta; a Tonju François, de CNN Miami; a Guillermo Fontana, de su corresponsalía en Argentina. Todos ellos hacen que la comunicación con miles de emprendedores sea un éxito y que semana tras semana recibamos correos electrónicos que muestran un creciente interés por aprender a emprender. También quiero agradecer a Sergio Postigo y su equipo de la Universidad de San Andrés, por ayudarme a precisar el marco conceptual de varias respuestas, y a Diego Arguindeguy, por su lectura y su edición de los textos.


Y, en particular, quiero agradecer a mis padres por enseñarme a volar, y especialmente a mi co-emprendedora del alma y esposa, Romi, y a mis hijos, Tomás, Mateo y Sol, por acompañarme en este apasionante mundo de emprender.


Invito al lector a recorrer las preguntas en orden, como una manera de ir navegando por las inquietudes de muchos emprendedores que quieren hacer realidad su sueño. Pero, sobre todo, le pido que cuestione mis respuestas, piense soluciones alternativas y formule nuevas preguntas, porque de eso se trata el proceso de emprender: un interminable camino en la búsqueda de hacer las cosas cada día un poco mejor.














I. La idea: de su detección al patentamiento





HACIA DÓNDE APUNTAR


1. ¿Cómo hago para descubrir una idea exitosa? Pienso, pienso y no se me ocurre nada.[1]





Tu pregunta es muy ilustrativa de lo que suele pasar cuando decidimos emprender: buscamos la gran idea, esa idea genial, única y brillante, que a ningún otro se le haya ocurrido. Y nos sucede como a quien se sienta debajo de un árbol a esperar ese momento de gran iluminación y espera, espera… Justamente el error está en pensar, pensar y pensar, en lugar de actuar, actuar y actuar.


Mi sugerencia a toda persona que quiera emprender es que se embarque en un proceso deductivo de acción, más que de pensamiento. Esto supone un procedimiento muy metódico para entender cuáles son tus ventajas competitivas, tus pasiones y los sectores en los que podrías brillar ofreciendo algo que el mercado no recibe en la actualidad. A este proceso lo llamo la “lupa deductiva” e involucra las siguientes etapas:





1. Lupa general: Definir las áreas de actividad. Comienza por hacer una lista de todas las áreas en las que operas en la actualidad. Es importante que no te restrinjas a las labores profesionales que desarrollas (por ejemplo, trabajas en una tienda de alquiler de videos y entonces tu lista tiene sólo un ítem que dice “Alquiler de videos”), sino que te enfoques e incluyas actividades sociales, familiares y de esparcimiento que te atraen y a las que dedicas tiempo: por ejemplo, si practicas deportes, si te gusta viajar y lo haces con frecuencia, si te gusta salir a comer con amigos, entre otras muchas posibilidades.


2. Lupa mundial: Elegir una actividad de las incluidas en tu lista (en general, sugiero que sea aquella que más te apasione) y aprender de ella enfocándote en mercados desarrollados. El objetivo aquí es invertir al menos dos meses en investigar el mercado de países más desarrollados. Con la gran ventaja que ofrece internet, es posible consultar en los buscadores de información y analizar qué está pasando en el mundo desarrollado, del cual puedes aprender.





•   Quienes cuenten con los recursos necesarios, también pueden viajar a las conferencias o convenciones de la actividad que hayan elegido —en los Estados Unidos y muchos otros países, se realizan con regularidad una vez al año— y eventualmente tener reuniones con personas relevantes de ese sector.


•   En algun momento de este proceso veras que estás construyendo un claro mapa mental del mercado que te interesa, de quiénes son los jugadores relevantes y hacia dónde va la actividad.





3. Lupa local: Conocer el mercado local de ese sector. Una vez que conoces las tendencias del mercado global, el siguiente paso es analizar el mercado local. Aquí hay que apelar a un verdadero espíritu emprendedor, ya que hay muchas maneras y distintas herramientas para buscar la información que necesitas: visitar a las empresas clave del sector elegido, hacer una investigación de mercado (al respecto, puedes consultar la pregunta 8 de este libro), hablar con empleados y clientes de las empresas del rubro elegido, realizar compras en ellas para ver los servicios que ofrecen, etcétera.


4. Lupa dinámica: Analizar el curso probable. Se trata de entender las diferencias o “brechas” (GAPS, en inglés) que hay entre los mercados desarrollados y el mercado local, y entender cómo va a evolucionar su tendencia en el tiempo, en qué medida y a qué velocidad esas brechas irán reduciéndose. Un empresario me contó que en 1975 le ofrecieron introducir la cadena McDonald’s en Argentina y en Brasil. Su respuesta fue: “Con lo que les gusta al argentino y al brasileño la buena carne, ¡ni loco va a funcionar aquí el fast-food!”. Evidentemente, no analizó de manera adecuada la tendencia de los mercados, que llevaba a que las brechas se cerraran. En la actualidad, McDonald’s es un gran éxito y emplea a miles de personas en la región.





Cuando hayas recorrido los cuatro pasos detallados hasta aquí, habrás llegado a un punto en el que sabes que hay una actividad con la que tienes una relativa afinidad y en la que existe una dinámica que puedes analizar, a través de las “brechas” convergentes que encontraste con los mercados más desarrollados. Viene ahora el último paso, que requiere un esfuerzo para concentrarse al máximo:





5. Lupa fina: Enfocarse en lo particular. Se trata de ir de lo global a lo muy particular: en qué segmento de esta actividad quieres emprender, dadas las “brechas” que detectaste. ¿En qué rubro específico hay una necesidad insatisfecha, según la lectura que has hecho de hacia dónde va el mercado? Sólo al identificar una necesidad insatisfecha puedes considerar cuán atractivo es el segmento elegido, para entender si puedes tener una estrategia ganadora.





•   Para ello tendrás que comprender las fuerzas dinámicas que, en ese segmento, dominan el mercado. La idea es identificar cuál es el peso que tienen en él los proveedores, los competidores, los productos sustitutos y los clientes (lo que el economista Michael Porter llama las “fuerzas competitivas”).





Por ejemplo, supongamos que, gracias a los primeros cuatro pasos de tu proceso deductivo, te inclinas por emprender en el sector de la indumentaria femenina, y dentro de ella optas por analizar el segmento de diseños exclusivos, destinados a adolescentes. Tus preguntas en este paso de la “lupa fina” van a ser:





a. Proveedores: ¿Qué peso tienen, por ejemplo, los fabricantes y distribuidores de telas en mis posibilidades de éxito? ¿Hay muchas empresas entre las que pueda elegir o unas pocas que me van a fijar los precios que quieran, con un alto poder de negociación?


b. Competidores: ¿Quiénes son mis competidores en el diseño y la confección de ropa en este sector? ¿Es sencillo entrar en el mercado o existen las llamadas “barreras de entrada”? (Por ejemplo, la necesidad de una muy alta inversión, regulaciones especiales, etcétera.) ¿Hay competidores de peso que puedan “borrarme de un plumazo” del mercado si se lo proponen o la industria está completamente fragmentada?


c. Productos sustitutos: Cuando le ofrezco estos productos a alguien, ¿qué otras opciones tiene el cliente? Las casas de moda y los confeccionistas de vestimenta, por ejemplo, son potenciales sustitutos de la ropa de diseño exclusivo, y quienes provean esos artículos serán mis potenciales competidores. ¿Qué tan “poderosos” son esos jugadores? ¿Qué pasaría si decidieran agregar una división de diseño de ropa exclusiva para adolescentes en su empresa?


d. Clientes: ¿Quiénes son mis clientes? ¿Las tiendas y “boutiques” de ropa o las adolescentes que van a usar mis productos? ¿Conviene enfocarme en la producción y colocarla en los negocios existentes o abrir mi propia tienda?





Estos cinco pasos son necesarios para detectar un segmento de mercado que presenta una oportunidad disponible. Pero conviene aclarar que esto no significa que ya tengas asegurado el éxito, que va a depender de cómo pongas en práctica tu emprendimiento para aprovecharla.





2. Tengo 24 años y muchas ganas de emprender, aunque como todo novato tengo ciertos temores para iniciar un proyecto. ¿Me puedes recomendar tipos de negocios en los que pueda invertir un capital inicial de 6.000 dólares?[2]





Aunque parezca un poco irrespetuoso, quiero invitarte a redefinir tu capital inicial. Dices: “Tengo 6.000 dólares”; en cambio, mi manera de verlo es: “Eres un joven de 24 años con muchas ganas de emprender” y el capital que tienes es relativamente irrelevante. ¿Por qué digo esto? Porque no son los 6.000 dólares los que te darán el éxito. Ni 6.000 ni 5.000, ni 10.000. Lo que te hará exitoso es tu capacidad de llevar cualquier idea a la práctica. En eso redunda el secreto del gran emprendedor. Como podrás ver a lo largo de este libro, hay muchos proyectos que se pueden comenzar con muy poco o incluso sin capital.


Pero seguramente, esto no responde tu pregunta. Cuando tenía 24 años, que me dieran una respuesta filosófica no me era de gran ayuda. Así que a continuación va una idea de cómo invertiría 6.000 dólares si ese fuera mi capital:





•   500 dólares en libros. Con esa suma, puedes armar una gran biblioteca del emprendedor. Estudia esas obras en detalle y hazte resúmenes. Léelos una y otra vez. Escribe a sus autores y envíales tus preguntas.


•   1.000 dólares en cursos. Durante este proceso de autoeducación, inscríbete en cursos (muchos son gratuitos en las universidades públicas). Es increíble cómo muchos emprendedores creen que basta con sólo “querer emprender”, y descuidan el “aprender”. Hace falta complementar la lectura con la asistencia a universidades reconocidas que tengan buenos cursos sobre cómo preparar un plan de negocios y cómo armar una estrategia de ventas, por ejemplo.


•   1.500 dólares en viajar y participar de ferias. Averigua dónde hay ferias de las industrias que tienen que ver con la actividad que te apasiona (sugiero que releas la pregunta 1 para entender cómo puedes llegar a esa actividad en la cual enfocarte). En general, el costo de ingreso de una feria es muy bajo (menos de 50 dólares) y ahí tendrás a todos los jugadores importantes del sector.


•   Eso te deja 3.000 dolares, que conviene que guardes para cubrir los gastos de creación de una sociedad y usar como capital de trabajo (consulta las respuestas a la pregunta 34 para entender este concepto) cuando estés listo para comenzar tu empresa.


•   Como habras visto, los 6.000 dólares son importantes, pero no tanto como la posibilidad de dedicar tiempo a capacitarte y la pasión para aprender. Ese es tu mayor capital, del cual tienes que sacar provecho.





3. ¿Me pueden orientar? Me acabo de jubilar, pero no tengo ni idea de qué me convendría hacer.[3]





Los estudios muestran que para emprender de manera exitosa es conveniente dedicarse a una actividad en la que se cuenta con una experiencia acumulada: 90% de los buenos proyectos surgen de esa forma. Por lo tanto, mi recomendación es que te bases en alguna actividad que esté conectada con tu trayectoria profesional antes de jubilarte, incluso en relación de dependencia.


Una sugerencia adicional es que tengas mucho cuidado si piensas invertir tus ahorros en el proyecto. Lamentablemente, he conocido a muchos jubilados que para ocupar su tiempo y combatir el aburrimiento buscan casi con desesperación en qué emprender y, un par de años después, descubren que han perdido dos tercios de su capital sin haber mejorado su situación.


Una solución intermedia, que en muchos casos resulta muy buena para gente retirada, es convertirte en consultora independiente en el rubro donde desarrollaste tu actividad profesional. De este modo no necesitas inversiones en activos fijos, sino la materia gris y el bagaje de experiencias con el que ya cuentas. Más aún, seguramente será fácil acceder a tus potenciales clientes, ya que se trata de las personas con quienes has interactuado por largo tiempo. Además, eso te dará flexibilidad y sensación de independencia.


También te recomiendo que tengas mucho cuidado si piensas invertir tus ahorros en el emprendimiento de un tercero. Muchas veces quienes se retiran comienzan a impacientarse con los bajos intereses que reciben por sus ahorros, y si consideran que no están en condiciones de emprender, optan por colocar su capital en otros “grandes emprendedores” que prometen ilusiones. Si vas a seguir este camino (que es similar al de convertirse en un inversor ángel), es sumamente importante que prestes atención a tres factores fundamentales:





1. Se trata de las inversiones de mayor riesgo, mucho más que depositar en un banco o incluso que comprar acciones en la bolsa. Por lo tanto, normalmente se pide que tengan un rendimiento de entre tres y cuatro veces la cifra que obtendrías comprando acciones o bonos en el mercado público.


2. Los plazos de recuperación de la inversión pueden ser muy distintos de los que necesitas. Hay proyectos que por su naturaleza requieren de mucha paciencia para crecer antes de distribuir dividendos. Debes estar segura de que tus necesidades de fondos estén alineadas con lo que el proyecto puede ofrecer.


3. Debes contar con un abogado o un contador que te ayude a definir cuáles procedimientos te permitirán estar informada sobre la evolución del proyecto. Es fundamental contar con ciertas garantías y ciertos derechos que te den la tranquilidad de que el negocio no vaya en una dirección distinta de la ofrecida en el momento de invertir (por ejemplo: decisión de aumentar el salario del emprendedor ilimitadamente, cambiar la estrategia, vender la empresa, etcétera).





4. ¿Pueden hablar de proyectos para América latina que sean llevaderos con gente común, que a pesar de estar vinculados con un empleo nos hace falta disponer de otros recursos?[4]





Aquí voy a hacer una recomendación categórica. Nunca inviertas en un proyecto que no tenga al frente un dueño —o alguien claramente alineado con los intereses del dueño— con dedicación exclusiva. No hay peor estrategia que creer en la posibilidad de generar una nueva fuente de ingresos mientras tienes empleo. Son innumerables los casos donde ese proyecto “paralelo” termina absorbiendo mucho más tiempo del que pensabas y, finalmente, pone en riesgo tu ocupación actual, porque te encuentras en una continua encrucijada sobre a cuál dedicarle tu energía.


Es habitual oír frases como “Voy a comenzar un proyecto de tiempo parcial, y cuando haya tomado vuelo, dejaré mi empleo estable para dedicarme de lleno a este emprendimiento”. El problema es que nunca toma vuelo. Como no tiene al frente a alguien dedicado por completo a su éxito, el proyecto cuenta con una realización mediocre. Y el emprendedor, en una de esas profecías autocumplidas, termina diciéndose: “Menos mal que no dejé mi empleo, porque el negocio no prosperó”, cuando, en realidad, el factor determinante para ese resultado fue su bajo nivel de compromiso.


Por eso sugiero el siguiente proceso para generar una fuente de ingresos mediante un proyecto emprendedor:





1. Evalúa seriamente si existe la posibilidad de dejar tu empleo para dedicarte por tiempo completo al proyecto.


2. Si la respuesta anterior es negativa, piensa en cómo logras que alguien esté claramente a cargo del negocio de tiempo completo. Puede ser un amigo o un familiar, o un empleado contratado que participe del éxito del proyecto, con un porcentaje de entre el 5% y el 10% de las acciones.


3. Define términos muy claros con la persona que pongas a cargo, precisando qué modelo de control de gestión quieres para estar al tanto de la evolución del negocio y en qué tipo de decisiones deberá contar con tu aprobación expresa (por ejemplo, la compra de materiales que superen cierta cifra determinada).


4. Define esos términos por escrito. Es increíble cómo la gente confunde esta exigencia de registrar de manera precisa lo convenido con una falta de confianza. “Nos conocemos hace tanto que no hace falta dejar las cosas por escrito”. Es un grave error. Después, las situaciones no evolucionan como esperabas y comienzan las amnesias y el “no fue eso lo que acordamos”, con lo cual terminas perdiendo amistades y relaciones, simplemente por falta de claridad.





5. ¿Cuáles son los primeros pasos para constituir una empresa enfocada en la distribución y la comercialización? ¿Qué tipo de producto es más factible y beneficioso para vender y tener buenas ganancias?[5]





Los negocios de distribución y comercialización tienen tres elementos que definen su éxito o su fracaso:





1. Comprar bien





Una frase muy común en el mundo de la distribución y la comercialización asegura que “lo que compra un buen comprador, lo vende cualquier tonto; pero lo que compra un tonto, nadie lo vende”. Comprar bien significa tener acceso a mejores precios o, al menos, a precios competitivos respecto de tus rivales en el mercado.


El primer paso clave es saber comprar en la fuente principal: por ejemplo, al fabricante, si es posible, en lugar de recurrir a un mayorista. El segundo es lograr un volumen mínimo, que te permita acceder a descuentos especiales. Los mayores expertos en compras son las grandes cadenas de supermercados, que en muchos casos son famosas incluso por maltratar a sus proveedores, definir unilateralmente las condiciones de pago, aplicar descuentos especiales (por ejemplo, descuentan el 5% en el pago a sus proveedores por las promociones de fin de año) o devolver mercadería sin previo acuerdo.


Por lo general, los emprendedores se enfocan más en saber vender que en saber comprar; pero, en los negocios de distribución, saber comprar es tanto o más importante que saber vender.





2. Vender bien





Claro está que saber comprar en excelentes términos es el primer paso, necesario pero no suficiente. Saber vender, entender al consumidor, crear una relación de confianza con el cliente, que permita abastecerlo regularmente y generar su lealtad, son fundamentales en el proceso comercial.


En líneas generales, el emprendedor debe optar entre dos posicionamientos. El primero es diferenciarse en el precio. Aquí la estrategia consiste en ser el proveedor más barato del mercado, basado en comprar a menor precio que cualquier otro, lo que permite trasladar esa ventaja al consumidor. El segundo posicionamiento posible es el de ser competitivo en precios pero diferenciarse en el servicio. Aquí el foco es el de ser “razonable” desde el punto de vista del precio, pero ofrecer una notoria ventaja a través de la confiabilidad que se brinda al cliente.


Por ejemplo, los grandes hipermercados se diferencian en precio, mientras que el supermercado más pequeño suele ser un poco más caro pero ofrece la conveniencia de la cercanía al cliente y otros servicios adicionales como entrega a domicilio. A la hora de comprar, habrá clientes que buscarán precio y sólo precio, y otros que querrán precios lógicos pero un servicio confiable, de primer nivel.


Elegir uno y sólo uno de ambos posicionamientos es clave. El emprendedor que asegura que va a ser “el más barato con el mejor servicio” comete un gran error. Se trata de una falacia de imposible ejecución: ofrecer el mejor servicio implica contar con una estructura de costos mayores que quien sólo apunta a ofrecer los mejores precios y, por lo tanto, sus márgenes de comercialización son menores.





3. Hacer bien “todo lo del medio”





Comprar bien y vender bien es importante y cubre 80% del éxito de un negocio de distribución. Pero entre comprar y vender está “todo lo del medio”: los aspectos operativos del negocio. Entrega, logística, depósito, cobranza, administración y tecnología, son todos los elementos que hacen al costo total y completan la ecuación para dar como resultado el éxito o el fracaso del emprendimiento.





6. ¿Cuál de estos dos negocios es más rentable en Chile: una tienda que venda productos de fútbol o una cafetería?[6]





Seguramente, deben existir características intrínsecas de ambos negocios que te permitirán saber si hay alguna circunstancia en el mercado actual para que, en términos generales, uno de ellos resulte mejor que el otro.


Pero la respuesta que tengo para ti es: “depende”. Sin duda, en Chile —como en la mayoría de los países— existen tiendas de venta de productos de fútbol y también cafeterías, y en ambos casos encontrarás que a unas les va bien y a otras no les va tan bien.


Entonces la pregunta no es “cuál negocio es más rentable”, sino “cuál puedes hacer más rentable” con tu actividad emprendedora. Y esto depende de tus habilidades y pasiones.


Por este motivo, el proceso de la “lupa deductiva” —que presenté en la respuesta a la pregunta 1— comienza con la elaboración de una lista de las actividades que realizas regularmente y, en especial, las que te gustan. No hay peor negocio que aquel al que te dedicas sólo porque parece rentable, pero con el cual no tienes conexión personal alguna. Es una decisión equivocada, ya que los mercados son tan cambiantes que lo que es “buen negocio” hoy puede no serlo dentro de un año. En cambio, orientar tus esfuerzos hacia una actividad con la que tengas afinidad te dará por lo menos la pasión por lo que hagas, un “activo” indispensable a la hora de emprender.





7. Quisiera preguntar sobre los denominados homebased businesses. He visto mucha publicidad de varios sitios en internet que invitan a comprar, por menos de 50 dólares estadounidenses, un paquete instructivo para poner tu propio negocio y trabajar desde tu casa, lo cual te traería enormes ventajas. Estos instructivos, ¿son funcionales o resultan una estafa?[7]





Se estima que en los Estados Unidos unos veinte millones de personas trabajan al menos un día a la semana desde su casa. Esto incluye a emprendedores que montaron un negocio en su domicilio y a trabajadores de empresas establecidas que generan en sus empleados la flexibilidad para hacerlo. Esto se debe a que el auge de las telecomunicaciones y la tecnología, en general, hoy permiten que una persona desde Chile atienda clientes de Texas, Estados Unidos, casi sin que nadie lo note. Por todo esto, los home-based businesses —o “negocios desde el hogar”— son parte de una tendencia creciente que vale la pena analizar en detalle.


Un estudio reciente realizado por el sitio www.entrepreneur.com muestra que las principales razones para comenzar este tipo de negocio son:





•   Un reaseguro, para quien tiene trabajo actualmente, ante la eventualidad de un despido repentino.


•   La libertad de ser el propio jefe.


•   Un mayor disfrute del trabajo.


•   Un menor estrés.


•   El ahorro de mucho tiempo de viaje hacia y desde el trabajo.


•   La libertad y la flexibilidad de: trabajar las horas que uno desea; poner el esfuerzo que uno quiere; realizar las tareas de acuerdo con el ritmo normal de la casa; por ejemplo, según los horarios de escuela de los hijos.


•   Los menores gastos fijos, que permiten poner a prueba una idea sin una gran inversión inicial.





Este análisis, además, demostró que el emprendedor debe tener un alto nivel de autodisciplina para tener éxito. Ochenta por ciento de los fracasos en estos proyectos hogareños se debe a que tarde o temprano el emprendedor pierde motivación al no tener una coordinación regular de su actividad. Muchas veces, el solo hecho de ir a otro espacio físico, como una oficina, le brinda un marco de trabajo que lo ayuda a operar de manera más eficaz. Por lo tanto, los home-based businesses no son para todo el mundo. Se requiere cierta automotivación para hacerlo con éxito.


Con respecto a qué tipo de emprendimiento se puede desarrollar de esta forma, en efecto, como señalas, existen muchos paquetes informativos que por una suma relativamente baja pueden ayudarte a comenzar un negocio en internet, generalmente relacionado con la venta de productos. Sin embargo, hay muchas otras actividades que se desarrollan desde el domicilio del emprendedor aprovechando el uso de la tecnología y las comunicaciones. Algunos ejemplos:





•   Análisis médicos; hace poco conocí a una graduada de Medicina de Harvard que trabajaba desde su casa leyendo análisis y preparando informes.


•   Trabajo artístico; tal el caso de pintores, por ejemplo.


•   Trabajos de arquitectura; es el caso de dibujantes y arquitectos que preparan planos desde su casa o revisan planos para terceros.


•   Armado de regalos, por ejemplo para Navidad y fin de año.


•   Diseño gráfico.


•   Investigaciones telefónicas de mercado.


•   Traducciones, un rubro en el que hoy ya es habitual que, gracias a internet y el correo electrónico, se trabaje para otros países.


•   Coaching o asesoramiento individual y corporativo, tanto con clientes directos como con empresas consultoras que quieren tener proveedores externos.


•   Servicios contables, tales como la consolidatión de información y la preparación de informes.


•   Servicios de secretaria virtual; con la tecnología existente es posible, por ejemplo, recibir en casa llamados a nombre de una empresa y transferirlos al teléfono celular del cliente.


•   Desarrollo de software y programación.


•   Telemarketing; es creciente el número de empresas de este rubro que contratan personal que trabaja desde su casa.





Como verás, son múltiples los negocios que se pueden comenzar desde casa. La combinación de tu automotivación, tu pasión por alguna actividad en particular y tu capacidad para realizarla eficientemente te permitirá evaluar si ese home-based business tiene sentido para tu futuro profesional.


EL ESTUDIO DEL MERCADO Y LA PROTECCIÓN DE LA IDEA


8. Necesito saber en qué consiste un estudio de mercado para un plan de negocios y cómo se emplea.[8]





Recuerdo la frase que una vez le oí a un gran emprendedor: “Si antes de poner en marcha mi proyecto hubiera invertido cuatro meses en entender cuáles eran realmente mi mercado y mi variable de diferenciación, me hubiera ahorrado dos años de prueba y error. Pero me equivoqué, estaba demasiado apurado por salir ya mismo al mercado, como si alguien me fuera a ganar la carrera”.


Ante todo, conviene aclarar un error muy habitual: creer que un estudio de mercado consiste en salir a la calle a hacerle preguntas a la gente, y luego elaborar un informe que resuma sus respuestas, como cuando hay elecciones presidenciales y los periódicos publican “Según un estudio de mercado de la consultora X, la intención de voto a favor del candidato Fulano es x%”. Eso, que técnicamente es una encuesta de opinión, suele formar parte de un estudio, pero no basta para saber qué está ocurriendo y qué puede suceder en el mercado en el que busco entrar con un producto o servicio.
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