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Introducción


«Si no aprendemos de la historia, nos vemos obligados a repetirla. Cierto, pero si no prevemos el futuro, nos vemos obligados a soportarlo. Y eso podría ser peor».


A. TOFFLER


Ser emprendedor no es fácil y menos en España. Quien diga lo contrario no sabe de lo que habla. Bueno, ya lo hemos dicho, pero sería un error, el primero y más importante, no intentarlo y de eso trata este libro. Tratar de analizar los errores de otros para que aumente la probabilidad de que usted con su negocio acierte evitando el derroche de sus escasos recursos. Muchos han comparado este proceso con los deportistas de élite, los cuales cometen errores y se enfrentan continuamente al fracaso, lo gestionan y lo superan ya que sólo gana uno en las competiciones. Crear y gestionar una empresa conlleva un número importante de riesgos y sacrificios. Se toman decisiones sobre una posible situación ideal rentable, pero con poca información sobre las posibilidades de éxito o fracaso futuro del producto o servicio que se va a ofrecer.


Hasta el año 2008 en España, llevados por el boom económico y el dinero fácil de las diferentes burbujas especulativas, se había establecido una cultura muy poco emprendedora en el verdadero sentido de la palabra. Unido a la tradicional aversión al riesgo de una parte de la población y la fuerte penalización social y financiera al fracaso, se establecía el pobre ecosistema emprendedor.


Los ciclos en economía cambian y la llegada de la crisis nacional, internacional y el fin de algunas burbujas especulativas han supuesto un cambio radical de la situación en los últimos años, con una coyuntura económica muy desfavorable en 2012 y unas expectativas realmente malas para 2013, lo que ha propiciado el inicio de un cambio profundo del ecosistema emprendedor. Las instituciones públicas a través de los viveros de empresas y cambios normativos y las grandes empresas mediante procesos de innovación abierta (por ejemplo WAYRA de Telefónica o el Fondo de emprendedores de Repsol) han puesto sus ojos en los emprendedores.


Como dijo Bob Dylan: «Los tiempos están cambiando». El aumento de la importancia social de los emprendedores se debe a diferentes causas. La economía se ha flexibilizado mucho y cambia más deprisa que antes. Surgen nuevos mercados (de aplicaciones para móviles como Applestore, por ejemplo), nuevos servicios y productos, lo que exige nuevas estructuras que las antiguas organizaciones no saben ofrecer. En tiempos de necesidad es donde afloran las virtudes. En época de crisis económica, a medida que se van agotando las prestaciones sociales por desempleo, el número de emprendedores forzosos por necesidad aumenta como una autentica salida, creando su propio empleo. Poco a poco los jóvenes, aunque les gustaría ser funcionarios, trabajar en un banco o tener un Estanco, saben que no va ser fácil o posible en el futuro, por lo que si no encuentran un trabajo digno en el medio plazo, las alternativas que les quedan son claramente dos: emprender o emigrar. Por ello, un número creciente de jóvenes, a pesar de todo y de todos en muchas ocasiones, se deciden y se lanzan a montar su propia empresa.


En un estudio realizado por la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid en el año 2012, relativo al perfil del empresario joven en la Comunidad de Madrid, obtenemos los siguientes datos,


•Es hombre y mujer, tiene entre 25-35 años.


•Fundamentalmente universitario.


•Ubicado en sector transporte y comunicación, educación, sanidad y servicios a empresas.


•Su empresa tiene un número de empleados entre 10 y 49, y tiene una empresa recién creada con facturación no superior a los 2 millones de euros.


•Ha creado empresa movido por la oportunidad de negocio y diversificar actividades.


•Busca conseguir más independencia e incremento de ingresos.


•Tiene facilidad para relacionarse con la gente, adaptarse a nuevas situaciones y cumple compromisos.


•Considera el apoyo financiero y la formación importantes promotores de su actividad.


•Le importa ante todo la satisfacción del cliente y los beneficios.


•En general no percibe que esté ofreciendo con su producto una innovación en el mercado.


•Se percibe con grandes carencias formativas en las grandes áreas de empresa, fundamentalmente finanzas y producción.


•No ha tenido experiencias anteriores de creación de empresas, ni proviene de familia de empresarios especialmente.


•Desde que ha creado la empresa, se ha formado fundamentalmente en cursos específicos de empresa ó de áreas empresariales.


•Sus fuentes de financiación son mayoritariamente bancos y subvenciones.


•Es poco optimista en relación al retorno esperado, y el tiempo de retorno en general.


•Está más satisfecho con los objetivos iniciales planteados, ventas y calidad de su producto/servicio, que con los costes, nivel de innovación y rentabilidad.


•Falta de financiación y competencia excesiva son los motivos más destacados del cese de negocio.


El objetivo de este estudio consistía en conocer con cierto nivel de detalle, aspectos tan relevantes como los motivos principales que animan a los jóvenes a la creación de empresas, los elementos institucionales que favorecen la creación de empresas, los elementos, que de alguna manera dificultan a los jóvenes aún la puesta en marcha de empresas, zonas donde se da una mayor propensión a la creación de empresas, formación del joven que crea empresas en nuestra Comunidad, etc. En definitiva, datos muy importantes para que las Instituciones y las Universidades podamos tener una información real de lo que anima y desanima al joven empresario a crear y mantener empresa y nos ayude a las Instituciones a ajustar los servicios necesarios para apoyar de forma más efectiva sus necesidades reales. Para conseguir los datos hemos contado con la colaboración de la Asociación de Jóvenes Empresarios, AJE y la Dirección General de la Juventud de la Comunidad de Madrid. Hemos trabajado con los asociados de AJE Madrid, a los que hemos lanzado una encuesta, consiguiendo un 37,79% de tasa de respuesta.


La Editorial ESIC nos anima a escribir un libro que recoja errores empresariales. Meditamos esta opción, y nos damos cuenta que hasta el momento se ha escrito mucho sobre los éxitos de las empresas, sobre todo de las grandes corporaciones, sobre los grandes aciertos empresariales y sus lecciones aprendidas. Las Universidades y las Escuelas de Negocio mostramos a nuestros alumnos estos ejemplos, pero de alguna manera sesgamos esta información, porque idealizamos al empresario reflejando sus aciertos, pero no mostramos que muchos de ellos son fruto del aprendizaje de errores cometidos en las tomas de decisiones cotidianas.


Nuestros contactos con empresarios a través de la Cátedra de Jóvenes Emprendedores de la Comunidad de Madrid, la Cátedra Madrid Emprende, el Master Oficial para emprendedores y el Vivero de Empresas de Vicálvaro y Móstoles gestionados por la Universidad Rey Juan Carlos, nos muestra que los empresarios que sacan adelante sus ideas, sus innovaciones, sus productos y servicios, toman decisiones en entornos caracterizados por una alta incertidumbre, y esto les lleva a tomar en muchos casos decisiones erróneas. La falta de experiencia, la idealización de un conjunto de circunstancias, la selección errónea de socios, clientes, fuentes de financiación, estrategias precipitadas de crecimiento o colaboración, llevan a que en muchas ocasiones se fracase en una u otra opción.


¿Pueden los emprendedores no aprender de los errores?


Desde pequeños nos enseñan que fracasar es malo, pero a lo largo de nuestra vida comprobamos que no siempre es así y, algunas veces, es incluso educativo e inevitable. En la mayor parte de la literatura económica dedicada a la metodología del caso propuesta por las Escuelas de Negocios, se estudian casos de éxito tratando de establecer las claves para conseguirlo, siendo esta circunstancia la base del establecimiento de una cultura del éxito.


Los agricultores en España se reúnen en los bares para comentar sus circunstancias y experiencias con otros compañeros, a todos siempre les va mal. Es difícil que admitan ante sus competidores directos que les ha ido bien la cosecha este año. Sin embargo, comentan o critican a otros compañeros cuando cometen errores y tratan de aprender ellos, estableciéndose una cierta cultura empresarial basada en el análisis del fracaso. Esta misma estrategia racional es la seguida por muchos otros empresarios de otros sectores, pero no por el análisis de la literatura económica y los estudios de casos más dedicados al análisis del éxito empresarial. Es difícil que emprendedores que tienen éxito revelen a sus competidores exactamente cuales son todas las claves de su acierto. Saben que pueden tener seguidores o imitadores innovadores (shumpeterianos) que harán aumentar la competencia, bajar los precios y, por consiguiente, disminuir los beneficios. Por tanto, creemos que es imprescindible volver a los orígenes del aprendizaje empresarial analizando el porqué de los fallos, errores y fracasos para no volver a cometerlos.


Estos fracasos son importantes porque constituyen un aprendizaje esencial para poder seguir adelante y tener un mejor conocimiento y análisis de sus posibilidades, de las amenazas y oportunidades que les rodean, y considerarlos en las decisiones siguientes. Estas consideraciones son, sin duda alguna, factores críticos de éxito para los empresarios.


Por ello, decidimos plantear a un conjunto de empresarios, muchos de ellos jóvenes empresarios, que ya habían colaborado con nosotros en el citado estudio anterior mencionado, la posibilidad de que nos transmitiesen sus errores y las enseñanzas que de los mismos han obtenido.


Creemos que difundir errores de empresarios de éxito en el entorno próximo en el que se mueven nuestros futuros emprendedores, puede ser uno de los mejores aprendizajes y les puede acercar más a la realidad empresarial, donde lo corriente y habitual es el error, del que se aprende, y a partir del cual se consiguen decisiones mucho más ajustadas a la realidad que consiguen que nuestros empresarios mantengan sus organizaciones con éxito en el mercado, aún en momentos de altas turbulencias económico-financieras, como las que estamos viviendo en la actualidad.


En el presente libro recogemos estos errores, contados por sus protagonistas. Son errores muy variados presentados por hombres y mujeres luchadores que tenían un sueño y que a pesar de las adversidades, dificultades, amenazas y los errores cometidos, le han conseguido sacar adelante.


Antes de empezar, vamos a mostrar los 10 errores básicos del empresario primerizo.


Error 1.El error más grave de todos es no emprender


Nos encontramos en nuestro país a muchas personas con buenas ideas empresariales que jamás las convertirán en una empresa. ¡Sí, tenemos la idea! La hemos estudiado, trabajado, analizado, comentado con personas cercanas y expertos pero sin embargo, por el pecado de la indolencia nunca vemos el momento de lanzarnos por el tobogán del emprendimiento, siempre pasa algo que nos retrasa el proyecto (familia, estudios, trabajo, etc.). Al final vemos poco a poco con cierta melancolía que a nuestro proyecto se le pasa su momento y cuando vemos que otros se lanzan, comentamos ¡Eso era lo que yo quería hacer! Demasiado tarde.


Error 2.Falta de preparación


Los alpinistas y los deportistas de deportes de riesgo saben perfectamente lo sumamente importante que es la preparación previa. Estas personas saben que la preparación es el noventa por ciento del tiempo que dedican a su deporte. Las grandes catástrofes deportivas se gestaron en las fases previas. La preparación básica del emprendedor no es algo inalcanzable por cualquier persona y existen las instituciones y medios para conseguirla sin un gran esfuerzo. Debe de seguir tres ejes fundamentales:


2.1. La preparación personal o falta de formación en diferentes materias necesarias en la gestión de empresas. Finanzas, marketing, conocimientos fiscales a nivel básico son esenciales para evitar errores en el futuro. Si no sabes algo no te calles, pregúntalo en tu vivero o centro de asesoramiento a empresas más cercano.


2.2. Preparación del proyecto. Es necesario trabajar el plan de empresa de nuestro proyecto que, aunque en el futuro sufra modificaciones y antes de empezar pueda parecer un poco teórico y con muchas incertidumbres, se convertirá en nuestra «hoja de ruta» y nos ayudará a descubrir posibles fallos. Siempre es mejor hacer nuestro plan de empresa que no hacerlo, ¡…y no es caro!


2.3. Preparación del producto o servicio. Si no tenemos el producto o servicio totalmente terminado o planificado es mejor no sacarlo a la venta. En este sentido, el fracaso del sistema operativo Microsoft Vista por una falta de preparación de producto supuso un balón de oxígeno a sus competidores del software libre y de Apple. Otro ejemplo, en este sentido, fue el lanzamiento precipitado de iPhone y sus problemas de cobertura, donde Apple achacaba a los usuarios no saber coger bien el móvil, hizo tambalear el proyecto. Si no estás preparado completamente es mejor retrasar el lanzamiento.


Error 3.Falta de experiencia


Si tenemos aversión al riesgo, ser emprendedor no es nuestra profesión. Pero la falta de experiencia se puede suplir con la formación y con la colaboración con otros emprendedores. En algunos campos como el de la abogacía, trabajar para otros despachos nos da parte de esta experiencia. ¿Quizás puede ser interesante antes de emprender nuestro propio proyecto trabajar en ese mercado para otros? Totalmente de acuerdo. En nuestra experiencia en los viveros de empresas, sabemos que los proyectos con una tasa de éxito más elevada son aquellos que están respaldados por una amplia experiencia en el sector del emprendedor.


Error 4.No ser constantes


Emprender es una carrera de media distancia y no un sprint de cien metros. A veces hay que esperar y otras empujar con más fuerza. Flojear por el camino es uno de los principales fallos de los que emprenden por primera vez.


Error 5.No dar importancia a los aspectos jurídicos


Estas son nuestras reglas del juego dentro de nuestra sociedad y de nuestra empresa con otras y con el mercado. Dejarnos asesorar por alguien especialista y con experiencia es fundamental y nos va a ahorrar muchos errores en el futuro.


Error 6.Pensar pequeño y morir diminuto


El mundo, gracias en parte a las posibilidades que ofrecen las tecnologías de la información, se ha hecho más pequeño para los negocios, por lo que es necesario pensar en mercados más amplios que los puramente locales. Aunque puede resultar una virtud pensar en nuestro negocio como algo que empezará modesto y que podrá crecer en el futuro, debemos establecer las estructuras y el camino de nuestro futuro crecimiento y no conformarnos con el éxito del mercado local que puede ser efímero. Una prueba de esta circunstancia la podemos encontrar en todas aquellas PYMES españolas que, en el anterior periodo expansivo de la economía apostaron por la exportación a otros mercados, los cuales son los que ahora en plena recesión de la actividad económica española, les mantienen sus ingresos.


Error 7.Demasiados costes fijos


En muchos de los casos de directivos con experiencia en grandesempresas que inician sus proyectos emprendedores, tienden a reproducir estructuras demasiado pesadas y costosas. Crear una gran estructura con unos elevados costes fijos y unos salarios elevados para los socios fundadores es como un ejército lleno de generales y con pocos reclutas, directamente no funciona y será poco resistente a las crisis. Los negocios más difíciles de hacer son los que implican altos costes fijos de entrada (incluso caen en circunstancias propicias a un monopolio natural) por lo que asumirlos voluntariamente no es precisamente un acierto. Todo lo que dispare al frente, toda la carne en el asador, son frases que deberían sintetizar el sentimiento inicial del emprendedor en sus fases iniciales.


Error 8.La defensa numantina de la idea inicial y la sobreprotección de los padres creadores de la misma


Tener una idea no es como ser hincha de un equipo de futbol. Se puede cambiar a otra sin ser un drama. Lo mejor de las ideas iniciales es traicionarlas y adaptarlas a las nuevas circunstancias o características del mercado. Sin embargo esto es difícil para el emprendedor novicio que ve en la defensa de su idea algo más allá de lo profesional y cualquier crítica se la llega a tomar como algo personal. La sobreprotección de la idea inicial hace que no se enfrente a otros puntos de vista que la pueden enriquecer o cambiar. Por tanto, la realización de una idea sobreprotegida podrá ser un éxito pero tiene una mayor probabilidad de convertirse en fracaso en el test real del mercado.


Error 9.No tener un plan


Cuando preguntamos a muchos emprendedores si tienen un plan, nos contestan que sí, que «lo tienen en la cabeza». Las ideas al pasarlas de la mente al papel tienden a aclarase y simplificarse, por lo que escribir el plan de empresa es un buen ejercicio de preparación. Además existen multitud de instituciones, libros, webs, en su mayoría gratuitos, que te pueden ayudar, pero destacan entre ellas los viveros y centros locales de asesoramiento de empresas con la experiencia suficiente para evitar que cometas errores habituales. En un plan debemos de tener en cuenta pequeñas partes funcionales que reflejen aspectos claves del desarrollo de nuestra empresa, del mercado, el proceso de creación de valor y su posible evolución.
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