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Prólogo 




			



			 






			El  título  de  este  libro,  ¡Lánzate  ya!, parece sugerir una cierta impaciencia por emprender. Pero cuando te metes en  la  obra  de  Javier  Inaraja,  descubres  que  si  te  lanzas después de haber reflexionado sobre las cosas en que te pide  profundizar,  las  probabilidades  de  tener  éxito  aumentan o, en el peor de los casos, descubres que hay algún punto que mejorar antes de lanzarte. 




			Como redactor jefe de la revista Emprendedores, Javier Inaraja ha visto de cerca miles de proyectos de nuevas empresas, ha hablado con cientos de emprendedores, ha seguido a unos en una evolución que los llevó a un gran éxito y a otros a un triste final. Organizar toda esta experiencia en un libro es un gran trabajo y tiene el valor,  incluso  académico,  de  ser  el  producto  de  una  reflexión sobre una amplia muestra de casos reales. 




			Emprender  es  un  paso  adelante  que  suele  implicar un compromiso importante: dejar otro trabajo, arriesgar recursos, adquirir compromisos con inversores, socios, colaboradores. La naturaleza del proceso suele rodearlo de  emociones  (ilusión,  fuerte  compromiso,  sacrificio). Pero la economía sigue su marcha fríamente. Profundizar en  el  proceso  de  emprender  con  realismo,  objetividad, una cierta frialdad, es una cuestión de prudencia, profesionalidad y sentido común. La obra de Javier Inaraja es una gran ayuda en este proceso de fría reflexión que debe preceder al disparo de salida que el autor propone. 
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Introducción 




			



			 






			Crear una empresa es, seguramente, una idea que se les ha pasado por la cabeza a muchísimas personas en algún momento de su vida. Pero también habrán soñado con conducir un buen coche, tener una mansión o... conseguir  un  trabajo  bien  remunerado.  Muchos  terminan cumpliendo sus sueños, y muchos otros no. ¿Puede haber algún factor común que incline la balanza entre uno y otro extremo? Sin ninguna duda hay uno: LANZARSE YA. Hacer las ideas realidad no tiene mayor secreto que dedicarles ganas y trabajo. Como todas las cosas importantes en la vida, el empeño personal es lo que termina por llevarnos a conseguirlas. 




			Está claro que si has comprado este libro es porque estás pensando en autoemprender. Ya has dado el primer paso. Ahora debes dar otros que terminen convirtiendo tu idea de negocio en una empresa. Y en eso es en lo que pretende ayudarte este libro que, con un contenido exclusivamente  práctico,  desarrolla  las  diez  fases  que,  en mi opinión, ha de desarrollar un autoemprendedor para poner en marcha su negocio. Para ello, me apoyaré en su mayor  parte  en  reportajes  de  los  casi  ciento  cincuenta números publicados por la revista Emprendedores. El resto es «cosecha propia» de lo aprendido en los doce años que llevo trabajando en ella.  




			Espero que te sea útil. 




			



	    


	 	

	    

             


PASO 1 




			



			 






			
Una reflexión previa. ¡Estás preparado para emprender! 




			



			 






			Quiero  empezar  este  libro  rompiendo  una  lanza  en  tu favor y en el de muchos millones de personas que, como tú, han tenido la valentía de lanzarse a una aventura empresarial  en  solitario.  En  España,  según  el  Directorio Central de Empresas (DIRCE), había a primeros de 2009 unos 3,35 millones de empresas activas. De ellas, más de la mitad eran empresas sin asalariados. Si a éstas se unen las que tienen uno o dos trabajadores, que en un gran porcentaje son el desarrollo de una empresa que nació siendo  unipersonal,  se  extrae  como  conclusión  que  la mayor parte del tejido empresarial en nuestro país —ocho de cada diez empresas— se genera y existe gracias a la voluntad emprendedora de una persona que decidió lanzarse en solitario. 




			Esta realidad, además, se reproduce en otros países desarrollados. Sin ir más lejos, en la primera economía mundial: Estados Unidos, donde el 76 % de las compañías activas no tienen asalariados. Otro reciente ejemplo de la importancia de los empresarios individuales nos lo ofrece Francia. El país galo ha apostado por los auto-entrepreneurs para hacer frente a la crisis con un nuevo estatuto  legal  para  ellos.  Con  él,  tenían  previsto  que 300.000 autoemprendedores se lanzaran durante el año 2009 a crear sus propios negocios.  




			Todos los países del mundo dependen de la iniciativa  individual  de  sus  conciudadanos  para  alimentar  su sector empresarial privado. Pero, en todo caso, la figura del empresario individual no ha recibido todo el reconocimiento social que se merece, tampoco en nuestro país. Aquí se sigue manteniendo la idea de que tiene un menor nivel que otros tipos de aventuras empresariales en las que participan varias personas. Pero eso ya no es así. Hoy en día, muchos de los proyectos de emprendedores individuales, o autoemprendedores, que acaban siendo realidad tienen detrás un trabajo de análisis y planificación serio y profundo (aunque siempre debería ser así). En resumen, que no sólo no eres el único al que se le ha pasado por la cabeza la «locura de lanzarse en solitario a crear una empresa», sino que lo deseable es que siga habiendo muchos «locos» como tú.  




			



			 






			
El perfil del emprendedor 




			



			 






			El que una persona diga de otra que «es muy emprendedora»,  en  general,  suele  asociarse  con  el  hecho  de  que tenga una gran iniciativa. Pero no solemos reparar en si tiene unas cualidades definidas para poder dotarla de ese calificativo.  Sin  embargo,  el  perfil  que  debe  poseer  un emprendedor es un tema que ha sido analizado profusamente. Juntar todos los aspectos recogidos por estos estudios, y que debería tener una persona para desempeñar esta tarea, daría como resultado el de un verdadero «superdotado  o  superdotada»:  creativo  e  imaginativo;  con espíritu de sacrificio; buen negociador; empático (y también, cómo no, simpático); motivador; con capacidad de síntesis; con una formación adecuada; espíritu de liderazgo; comprensivo y, a la vez, firme con sus colaboradores, y un largo etcétera.  




			En la revista Emprendedores siempre hemos creído fervientemente que cualquier persona es apta para poner en marcha un negocio (de ahí lo de titular este apartado  con  una  afirmación,  en  vez  de  hacerlo  con una interrogación). Y lo hemos comprobado con miles de nuevas empresas y con muchos de los empresarios famosos que han aparecido en nuestras páginas (como Juan José Hidalgo, presidente del grupo Halcón Viajes y ex peón de labranza, albañil y pintor de brocha gorda; o Steve Jobs, verdadera «alma» de Apple, que fue dado en adopción por su madre y abandonó sus estudios universitarios a los pocos meses de empezarlos). Unos ejemplos que confirman que la condición de la que se parte tiene, lógicamente, su peso, pero nunca es determinante.  




			Sí puede decirse que existe un elemento esencial, común a todos los emprendedores que han conseguido el éxito, y es la forma de enfrentarse al riesgo y a la posibilidad de fracaso. Zaryn Dentzel, cofundador y consejero delegado  de  la  red  social Tuenti,  lo  expresa  muy  bien cuando afirma: «Yo no quiero cambiar, quiero ser el mismo  que  hace  dos  años,  y  asumir  el  riesgo  de  entonces cuando todo el mundo nos decía: “No vais a tener éxito, ese modelo de invitación no va a funcionar, la gente no va a utilizar una red tan cerrada...” Esa capacidad de decir “creo en ello y me lanzo”, ese riesgo, hay que seguir manteniéndolo.  Lo  difícil  es  estar  listo  para  perderlo todo. Al principio tienes esa perspectiva y ésa es la que te hace tener éxito.»1 




			Una convicción que a veces solapa otras carencias, como explica Elena Serrano, directora adjunta de Creara,  Fundación  San Telmo,  quien  asegura  que  ha  visto cómo  «ideas  que  en  principio  parecían  mediocres  han tenido mucho más éxito que otros proyectos más innovadores gracias a que tenían detrás a las personas con el impulso y el tirón necesarios». Motivación que, además, cuanto más fuerte sea más te ayudará a enfrentarte a los desalientos que tendrás que padecer. «La experiencia me dice que sin mucha energía personal, las ideas de negocio no triunfan. El emprendedor debe analizar hasta qué punto está dispuesto a luchar, a asumir el riesgo que implica sacar un negocio adelante», asegura Alfons Cornella, presidente de Infonomía. Aunque no debes olvidar, como recuerda también Cornella, que «si buscas seguridad y comodidad personal, mejor no te metas a emprender,  porque  las  iniciativas  empresariales  implican  no dormir bastantes noches». 




			



			 






			
¿Soy viable como empresario?  




			



			 






			Puede que después de leer lo anterior te haya surgido la duda de si realmente estás preparado para crear tu propio negocio.2 Pues, aunque no te lo creas, vas por el camino correcto. «Lo primero que hay que hacer para saber si es viable una idea de negocio, es dar la vuelta a la pregunta y cuestionarse: “¿Soy yo viable para la idea?”», sostiene Nicolás Henríquez, director general de la Fundación Incyde. En su opinión, «ésta es la pregunta clave y,  sin  embargo,  la  que  muchos  emprendedores  no  se plantean. De hecho, las excepciones se cuentan con los dedos de una mano». 




			Muchos expertos en creación de empresas comparten esta opinión y dan a la idea de negocio un valor relativo. «El perfil del emprendedor y del equipo es uno de los factores que más influye en el éxito de un proyecto», asegura Elena Serrano, quien ha visto «fracasar numerosos proyectos que estaban formados exclusivamente por tecnólogos que carecían de habilidades empresariales». Por eso, Ignacio de la Vega, director del Centro Internacional de Creación de Empresas del Instituto de Empresa  y  director  internacional  del  Informe  GEM  (Global Entrepreneurship Monitor), recomienda «hacer el autoexamen con un alto grado de honestidad. Por ejemplo, si pretendo lanzar un proyecto basado en habilidades de relaciones públicas y comerciales, pero tengo dificultades para comunicarme y una timidez alarmante, debo darme cuenta de que ése no es el proyecto más indicado para mi perfil. Y aunque parezca obvio, muy pocos lo hacen». 




			



			 




			

			

			Mide tu capacidad emprendedora 




			



			 






			Llegados a este punto, tal vez te apetece medir tu capacidad  emprendedora.  Te  propongo  una  vía  rápida  para  que  no  te  quedes con la duda: el autodiagnóstico de actitudes emprendedoras. Esta especie de test es una herramienta interactiva  que la Dirección General de Política de la Pyme ofrece de forma gratuita en su web (www.ipyme.org), en el apartado de  Servicios  Interactivos  Personalizados.  Isidro  de  Pablo,  catedrático y director del Centro de Iniciativas Empresariales de la  Universidad Autónoma de Madrid, y coordinador del equipo  que la diseñó, explica que esta herramienta evalúa el carácter  emprendedor según siete valores: motivación, iniciativa, energía personal, perfil psicológico, capacidad de análisis, innovación y creatividad, y propensión al riesgo. 




			El funcionamiento no es complejo. Sólo debes contestar un cuestionario tras el cual se encuentra una base de datos formada por cerca de cien entrevistas a empresarios de éxito, a los que se les preguntó qué harían en determinadas situaciones y por  qué.  Con  las  respuestas  del  cuestionario,  la  herramienta puede definir las características del usuario y ofrecerle los consejos de los empresarios encuestados que son más acordes con su perfil. De esta forma, según Isidro de Pablo, «los experimentados pueden hacer recomendaciones a los noveles». 




			




			 






			
Qué nos mueve a emprender 




			



			 






			Otro de los temas relevantes en el análisis de un emprendedor es la motivación que le empuja a asumir el riesgo de crear una empresa. De hecho, se le suele catalogar entre una diversidad de clasificaciones: los que lo hacen por necesidad, por haber detectado una oportunidad en el mercado, por la búsqueda de independencia económica, por el deseo de conseguir riqueza... En general, suele aducirse que, por ejemplo, una persona que emprenda por necesidad tiene menos posibilidades de tener éxito que una que lo haga porque ha detectado una oportunidad de negocio en el mercado. Particularmente, y si bien es verdad que esa primera motivación puede condicionar en parte el desarrollo  inicial  del  proyecto  empresarial,  creo  que  se  va,  o debería irse, diluyendo con el paso del tiempo. Emprender es un proceso de enriquecimiento personal que nos va abriendo  muchas  otras  expectativas  y  que  ha  de  ir  añadiendo nuevos alicientes a nuestra aventura empresarial. Vamos, que no importa tanto la razón que te empuja ahora a crear una empresa como el hecho de mantener una actitud abierta hacia otras razones que te irán surgiendo. 




			Entre los muchos compendios que analizan estas razones o motivaciones que definen a los emprendedores de éxito hay uno que quiero ofrecerte, porque me pareció singular (y no es porque las once condiciones formen con sus iniciales la palabra emprendedor, que ya de por sí tiene su mérito). Es obra de Andy Freire, un joven empresario argentino poco conocido en España, pero muy reconocido en Latinoamérica por haber creado la distribuidora de material de oficina Officenet y la consultora Axialent,  y  por  sus  apariciones  en  la  cadena  CNN  en español.  Freire  apunta  estos  once  elementos  como  comunes a los grandes emprendedores: 




			



			 






			1) Emancipación. Más del 60 % de los grandes emprendedores  dicen  que  la  búsqueda  de  la  libertad  y  la independencia  es  su  principal  motivación  para  emprender. 




			2) Moderación en la ambición de dinero. Paradójicamente, la mayoría de los estudios demuestran que sólo el 20 % de los emprendedores afirma que el dinero es su principal motivación. La gran mayoría lo considera una consecuencia inevitable del emprender exitosamente, no un objetivo en sí mismo. 




			3) Pasión. Emprender es estar dedicado en mente, cuerpo y alma todo el tiempo al proyecto, aunque esto pueda afectar un poco a las amistades y a las relaciones familiares. 




			4) Resultados. Los grandes emprendedores sueñan, pero sobre todo hacen, hacen y hacen. Muchos de ellos tienen  grandes  capacidades  intelectuales,  pero  su  foco está puesto siempre en lograr resultados concretos. 




			5) Espiritualidad. Suelen combinar su trabajo profesional con un profundo trabajo consigo mismos. He visto una positiva correlación entre el éxito de los emprendedores y su trabajo emocional y espiritual para conocerse y mejorar como personas. 




			6) Noviciado (actitud de aprendiz). Aunque pueda sorprender a muchos, los grandes emprendedores muestran una gran humildad y una voluntad permanente de aprender.  Suelen  ser  lo  opuesto  del  gran  «sabelotodo» que cree dominar el conocimiento humano. 




			7) Disfrute del camino. Los grandes emprendedores encuentran un curioso equilibrio entre la dureza de sortear obstáculos, y el placer y el humor de disfrutar cada paso que dan día a día. 




			8) Éxitos compartidos. Siempre ven a los integrantes de su equipo como socios y buscan formas de compartir con ellos el valor creado. 




			9) Determinación. Se  toman  el  tiempo  necesario para las decisiones, pero, una vez tomadas, muestran una gran seguridad y firmeza en sus actuaciones. 




			10) Optimismo  y  sueños. Todos  tienen  una  visión clara  y  esperanza  sobre  hacia  dónde  pueden  y  quieren llevar su futuro y el de su empresa. 




			11) Responsabilidad  incondicional  (protagonismo). A diferencia de quienes asumen el papel de víctimas, que viven culpando al contexto y justifican «lo que no hacen» por las cosas que «les hacen», los grandes emprendedores  actúan  como  protagonistas  y  asumen  una  responsabilidad incondicional frente a su destino. Su actitud más característica es: «Dado el contexto que me toca enfrentar, ¿cómo decido responder?» Esto les da un sentido de compromiso que les vuelve hábiles para superar los obstáculos. 




			



			 






			Mi intención al mostrarte este compendio de motivaciones  y  características  no  es  que  intentes  seguirlo  a rajatabla,  simplemente  quiero  que  te  haga  reflexionar. En todos estos años de periodista he tenido la suerte de conocer muchos emprendedores y empresarios de éxito. En todos he buscado siempre conocer algo de su «lado humano», incluso me ha importado tanto o más que la cifra de negocios, las ratios de rentabilidad, de sus inversiones... Las cifras económicas evidencian el éxito económico, pero me intriga saber si han reproducido también ese éxito en el plano personal. 




			La experiencia me ha confirmado que no siempre va aparejado lo uno con lo otro. Por eso quisiera concluir este capítulo con una reivindicación. Es un pensamiento que ya hice mío hace mucho, pero que también oí hace tiempo a Antonio González Barros, presidente del Grupo Intercom, y con el que coincido plenamente: «Reivindico  el  triunfo  interno  sobre  el  externo,  porque  el mayor éxito está en el interior, en sentirse bien con uno mismo y con lo que le rodea.» ¿Acaso hay mejor razón para emprender y tener éxito con tu proyecto? 




			



			 






			
En resumen, no olvides que...  




			



			 






			Emprender es una opción personal que puede tomar cualquier persona. Pero aquellos que están más preparados suelen tener mayores posibilidades de sobrellevar los avatares que supone crear y consolidar un negocio. Vivir de una actividad empresarial es  una  carrera  de  fondo.  Los  que  terminan  ganando  no  son siempre los que parten en primer lugar en los primeros metros del recorrido. Aquí, como en el deporte profesional, la confianza en uno mismo, la tenacidad y la capacidad de sufrimiento son los factores que empujan a uno a poder llegar a la meta. Ahora bien, en igualdad de condiciones, son los que se preparan a conciencia y saben ejecutar mejor las técnicas quienes tienen más posibilidades de acabar entre los primeros.  




			No es habitual que un emprendedor posea todas las capacidades que requiere crear y desarrollar una empresa, pero hoy en día cualquier persona puede ir adquiriéndolas a través de cursos, seminarios, libros, etc. Si has decidido participar en la carrera de emprender, prepárate para ganar. 




			




	    


	 	

	    

             


PASO 2 




			



			 






			
Manos a la obra, lo primero la idea 




			



			 






			Las ideas de nuevos negocios pueden surgir de muchas maneras. Hay personas a las que se les ocurre porque no encuentran en el mercado lo que están buscando, porque ven que algo que han adquirido se puede mejorar, porque se les ocurre combinar dos productos, etc. Incluso hay personas —y de esto puedo dar fe, ya que he conocido  a  unas  cuantas—  que  están  permanentemente leyendo revistas, estudios, informes... investigando para encontrar nuevas oportunidades. Esto les permite detectar cambios de hábitos, mercados con gran potencial de crecimiento,  entrada  en  vigor  de  leyes  que  originarán nuevos  servicios,  factores  de  los  que  también  pueden surgir ideas de negocio.  




			Cualquiera que sea la forma en que surja, lo que está claro es que, como asegura Michael Michalko: «Todo lo nuevo es sencillamente una adición o una modificación de algo que ya existía.» Este experto en creatividad, ex oficial de las Fuerzas Armadas de Estados Unidos, que fue asesor de la CIA y que ahora lo es de numerosas multinacionales, propone aplicar una serie de técnicas para obtener una nueva idea a partir de la manipulación de algo ya existente. Si en tu caso ya tienes clara tu idea de negocio, también te será de utilidad analizarla para averiguar qué características tiene tu servicio o producto y, si es posible, añadirle alguna otra que la mejore o diferencie aún más de lo que existe en el mercado.1 




			



			 






			1) Sustituir. Cosas, lugares, procedimientos, gente, ideas,  emociones.  Sylvan  Goldman,  propietario  de  un supermercado, se preguntó con qué podría sustituir las cestas para que la gente comprase más... e inventó el carrito de la compra. 




			2) Combinar. Gran  parte  de  las  novedades  proceden  del  proceso  de  combinar  ideas,  bienes  o  servicios que previamente no estaban relacionados. Una empresa japonesa de fabricación de medias impregnó sus productos de microcápsulas de vitamina C, inventando de paso la ropa nutritiva. 




			3) Adaptar. Para ser original hay que estar familiarizado  con  las  ideas  originales.  Los  hermanos  Jacuzzi, que vendían bombas de agua para las granjas, un buen día diseñaron una piscina especial de hidromasaje como tratamiento para la artrosis de un primo suyo. Y ahora su invento está en muchas de nuestras casas. 




			4) Magnificar. Las cosas grandes atraen. Los fabricantes de televisores lo saben y por eso ponen en el mercado pantallas planas de hasta 52 pulgadas (y no todos los que las compran tienen un salón de cincuenta metros cuadrados). O los fabricantes de bollería industrial, que pugnan por poner la palmera de chocolate más grande en los expositores. 




			5) Modificar. Cualquier  cosa  se  puede  modificar para convertirla en otra. Por ejemplo, las toallitas húmedas que se utilizan para desmaquillar son una modificación de los algodones que se utilizaban para ello mojados con el desmaquillador. 




			6) Dedicarlo a otros usos. Muchos inventos, innovaciones y productos se desarrollan a partir de otra cosa. Volviendo al ejemplo anterior, las toallitas húmedas que se empezaron a utilizar para desmaquillar o para la limpieza higiénica de los bebés, ahora también se usan para limpiar la cocina, el salpicadero del coche, los zapatos, como quitamanchas... 




			7) Eliminar o reducir al mínimo. Gracias a recortar ideas, objetos y procesos, es posible estrechar el problema hasta llegar a la parte o función verdaderamente necesaria. Es el caso de los sobres prefranqueados que eliminan el sello, o de los billetes electrónicos de avión, que evitan todos los trámites que había que hacer anteriormente para volar. 




			8) Reordenar. Una  nueva  ordenación  suele  ofrecer alternativas a ideas, bienes y servicios. Los supermercados gallegos Aquí É presentan una zona con un menú diario —cuya receta es explicada en unas pantallas y que el público puede imprimir—, donde se encuentran todos los ingredientes. Esto facilita al cliente no tener que pensar qué hacer de comida o qué comprar.  




			9) Invertir. Fijarse en lo opuesto permite pensar de forma diferente. Como algunas discográficas que ahora, en plena época digital, han vuelto a comercializar discos de vinilo para ofrecer una mejor calidad de sonido que el CD. En 2008 las ventas mundiales de vinilos aumentaron un 200 %, mientras que las de discos compactos cayeron un 36 %. 




			



			 






			
Disecciona a tu competencia 




			



			 






			Con este primer análisis ya has detectado cuáles son las características  principales  de  tu  idea.  Ahora  es  necesario profundizar un poco más estudiando lo que hacen tus futuros competidores. Saber  qué  está  haciendo  tu  competencia  te  permitirá  determinar  tus  propias  debilidades  y por dónde te pueden amenazar, pero también tus puntos fuertes y oportunidades. Éste es un punto fundamental en el desarrollo de la idea del nuevo negocio. Buscar un aspecto que haga diferente tu producto o servicio de lo que existe en el mercado es la piedra angular del éxito (siempre que esa diferencia tenga efectivamente una demanda real). Y lo sé por experiencia propia. 




			A  primeros  de  los  ochenta,  monté  un  obrador  de productos italianos en Madrid con otros dos socios. Elaborábamos toda clase de pasta fresca, rellena, pizzas, dulces... todo sin conservantes ni colorantes. Y ésta, que era nuestra principal característica diferenciadora, fue, precisamente, la causa del fracaso. Los clientes (carnicerías, ultramarinos, mantequerías...) no disponían de mucha capacidad en los mostradores refrigerados y nuestro producto acababa siendo expuesto fuera de ellos. A pesar de los esfuerzos por acostumbrar a los clientes a conservarlos en frío, las devoluciones de producto (tenían, lógicamente, un período de caducidad más corto que los que llevaban conservantes) nos obligaron a cerrar el negocio.  




			Por aquella época, un español que venía de Estados Unidos empezó a vender pizzas a domicilio en un local del madrileño barrio del Pilar. A la empresa la llamó TelePizza. Lástima que lo de vender a domicilio no hubiera sido la característica con la que buscamos diferenciarnos en el mercado mis socios y yo.  




			Bien, ahora vamos a ver cómo es tu competencia y qué aspectos pueden diferenciar tu producto o servicio del  suyo.  Para  ello  podemos  seguir  las  pautas  de  Guy Kawasaki, uno de los referentes mundiales en el campo del marketing y las nuevas tecnologías y director general de la incubadora tecnológica Garage Technology Ventures, que propone estas ocho preguntas a las que tendrás que responder.2 




			



			 






			1) ¿Quiénes son mis competidores? 




			Kawasaki  recomienda  elegir  siempre  competidores de  alto  nivel  y  no  conformarse  con  medianías.  Saber contra quién se está compitiendo es vital para diseñar la propia estrategia de competición. 




			2) ¿Qué ofrecen mis competidores? 




			Debes conocer sus productos y/o servicios tan bien como los tuyos. Saber cuál es su calidad real y también, por supuesto, sus deficiencias. 




			3) ¿Para quiénes trabajan mis competidores? 




			Saber quiénes confían en nuestros competidores te ayudará a trazar un perfil de tus potenciales clientes. En algunos casos serán los mismos que los suyos; en otros, tal vez la buena idea sea enfocar el producto o servicio hacia un destinatario diferente. 




			4) ¿Cuáles son los precios de mis competidores? 




			En algunas ocasiones ofrecer precios más bajos es un factor competitivo. Pero siempre será más conveniente diferenciarte por arriba, si realmente ofreces claras mejoras sobre la oferta existente en tu tipo de producto/servicio. 




			5) ¿Cuáles son las ventajas reales que mis competidores  tienen sobre mí? 




			Una vez recogida toda la información, deberás analizar  los  elementos  que  justifican  la  supremacía  de  tus competidores.  Cabe  introducir  en  este  listado  aspectos tales  como  mayor  presupuesto  publicitario,  mayor  red de  contactos,  mayor  experiencia,  precios  más  baratos, mayor disponibilidad de tecnología, mayor representatividad e, incluso, ¡mayor don de gentes! 




			6) ¿Cuáles son mis ventajas (potenciales o reales) sobre  mis competidores? 




			Inevitablemente, debes tener alguna ventaja (y si no la tienes, te urge conseguirla). Estas ventajas pueden ir desde  la  superespecialización  hasta  un  mejor  trato  al cliente. 




			7) ¿Qué aspectos del producto o servicio de mis competidores me convendría implantar? 




			Se trata de determinar cuáles son los elementos inherentes al negocio de tus competidores que beneficiarían al tuyo si contases con ellos, y luchar por dotar a tu negocio de estas características ventajosas. 




			8) ¿Qué aspectos del producto o servicio de mis competidores me convendría ampliar, modificar o mejorar? 




			Tal vez a tus competidores se les haya pasado por alto algún aspecto del negocio que resulte especialmente atractivo de cara al cliente. Si determinas cuál es, implantarlo te proporcionará una ventaja. 




			 




			Bien, ya vas viendo con mayor profundidad si tu idea no está inventada, si es realmente buena y si la puedes mejorar. Para darle otra vuelta de tuerca más vamos a realizar un  DAFO.  Es  decir,  un  análisis  de  tus  «debilidades, amenazas,  fortalezas  y  oportunidades».  Este  recomendable análisis que se puede aplicar a casi todo: un producto, un proceso y hasta a tus habilidades como emprendedor,  proporciona  una  visión  de  los  pros  y  los contras y, por tanto, ayuda a determinar la forma idónea de actuar. Por lógica, para que sea verdaderamente efectivo hay que ser objetivo a la hora de enumerar tanto los aspectos positivos como los negativos. Su realización es muy sencilla. Dibuja el siguiente esquema: 
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			Después, ve incorporando las respuestas que has obtenido en el estudio anterior de tu competencia, situándolas en la casilla correspondiente en orden descendente en función de su importancia. Esto te proporcionará un análisis de las dificultades que te vas a encontrar y de las ventajas  con  que  cuentas  para  hacerles  frente.  Por  ello conviene que no seas conservador y tengas en cuenta el peor de los escenarios. Tampoco está de más que analices cómo puede desenvolverse tu idea con el tiempo (si, por ejemplo, es muy buena pero es fácilmente copiable, en poco  tiempo  te  verás  rodeado  de  competidores,  y  esto supone una verdadera amenaza). 




			Considera, igualmente, qué le sucedería a tu negocio si el resto de empresas cambiaran su estrategia (por ejemplo, si eligieran competir, no en precio, sino en rapidez de entrega, cobro retrasado o servicios posventa gratuitos). Y, finalmente, si al realizar este análisis encuentras un mercado sin competidores, pregúntate —y no es por ser gafe— si de verdad has sido tan afortunado o es que el mercado carece de posibilidad alguna y, por tanto, no existe.  




			



			 




			

			

			Recursos on-line 




			



			 






			Otra forma de testar tu idea de negocio son los recursos que existen en Internet, que te valdrán en esta primera fase de evaluación. Algunos de estos recursos permiten, una vez testada a priori la viabilidad de la idea, seguir con el desarrollo de un plan de empresa, a veces tutelado por asesores. Éstas son algunas de las que me parecen más interesantes.  
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