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. son claves para los negocios innovadores:
una idea sin recursos ni participes resulta arriesgada

COMO HACER EXITOSA
UNA IDEA INNOVADO

E K. iménez

olemos pensar que el ele-
mento central de un buen
negocio es contar con una
idea innovadora: multiples
ejemplos, desde Google hasta Fa-
cebook, nos llevan a pensar que
conseguir un producto distinto es
lo que genera una empresa exitosa.
Sin embargo, las ideas novedosas
pueden ser también una trampa
que nos lleven a embarcarnos en
travesias demasiado arriesgadas.

Por ello, asegura Juan Roure,
profesor de Iniciativa emprende-
dora de IESE, el primer paso debe
ser el de diferenciar entre lo que
es una buena idea y lo que es una
oportunidad de negocio, lo que
no siempre coincide. “A la hora de
emprender un negocio hemos de
tener en cuenta que inventar estd
muy bien, pero copiar también,
Hay mercados que van muy por
delante de nosotros en algunos te-
mas y que generan mucha innova-
cion. En ellos se pueden explorar
Segmentos (ue cuentan con ven-
tajas competitivas y propuestas de
servicios nuevos con €l objetivo de
implantarlos en otros lugares™.

En segundo lugar, hemos de te-
ner en cuenta que emprender no
tiene limitaciones. “Encontrar una
buena oportunidad dependerd de
cémo gestionas determinados as-
pectos de tu vida y de tu experien-
cia, de tus redes de relacion y de
t conocimiento del entorno, no
de caracteristicas personales, Ni si-
quiera la edad es un inconvenien-
te, ya que hay datos que senalan
que los porcentajes de éxito son
mayores entre las personas que
emprenden a partir de los 507,

Una buena idea, asegura Jordi
Vinaixa, director académico del
Instiruto de iniciativa empren-
dedora de ESADE, tiene que ver
tanto con la identificacién de una
necesidad como con que alguien
esté dispuesto a pagar por la so-
lucién que le ofrecemos. Por eso,
la pregunta que deberemos rea-
lizarnos a la hora de iniciar un
negocio es si realmente contamos
con una proposicién de valor que
dé respuesta a alguna necesidad
de nuestros futuros clientes. “Si
la contestacién es afirmativa, de-
beremos planteamos como nos
vamos a diferenciar y ¢cémo vamos
a conseguir que ¢l cliente o el con-
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sumidor perciban nuestra diferen-
cia. Como siempre encontraremos
competencia, habremos de posi-
cionarnos de un modo claramen-
te reconocible y que genere valor.
Y una vez que hemos dado todos
esos pasos, tendremos que pensar
cdmo vamos a entregar y a cobrar
nuestra propuesta”.

Primera fuente de finandacion

En cuanto a los recursos para po-
ner en marcha esa empresa, lo ha-
bitual, sefiala Roure, es que acuda-
mos a las tres efes, Friends, Family,
and Fools (“amigos, familia y ami-
gos y despistados”) que suelen ser
la fuente de financiacién primera.

Emprender no tiene

Imites, pero sl n2sgos

Pero hay otras formas de lograr que
las empresas inicien su trayectoria
con buen pie. ESADE puso en mar-
cha una iniciativa llamada ‘Speed
dating’, en la que emprendedores
que contaban con proyectos tec-
nolégicos o cientificos se ponian
en relacién con personas dedica-
das a la gestion que les ayudaban
4 la hora de disefiar un modelo de
negocio. Segun Vinaixa, acciones
como el ‘speed dating’, “un punto
de encuentro entre quienes tienen
soluciones cientificas o tecnol6-
gicas y aquellos que pueden im-
plementar un proyecto con éxito,
son un buen ejemplo de hasta qué
punto la inventiva y la gestion han
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de complementarse. Tener una
buena idea significa contar con
ambas cosas”. Sin ese saber poner
en valor la idea ésta vale poco, y
sin un elemento que nos diferen-
cie del resto de operadores en el
mercado, la empresa tampoco ten-
dria mucho recorrido.

Para Roure, una de las claves
para lograr que el negocio funcione
correctamente va mas alld de dibu-
jar un buen planteamiento en tanto
esas lineas generales hay que saber
ejecutarlas en el dia a dfa. Por eso
afirma que “la estrategia de equipo
es la mds critica de todas, ya que
es el equipo lo que te da la capa-
cidad de desarrollarte y de imple-

EL PRIMER RECURSO
FINANCIERO ES ACUDIR A
LAS TRES EFES: ‘FRIENDS,
FAMILY AND FOOLS'

mentar el negocio”. Para los casos
en que la empresa signifique ante
todo autoempleo, “el emprendedor
tiene quie ser honesto consigo mis-
mo y conocer sus fortalezas y debi-
lidades para saber complementarse
adecuadamente, en lo interno y en
lo externo”, Si, por el contrario, ha-
blamos de una empresa de alto cre-
cimiento, la caracteristica clave del
emprendedor “consiste en saber
crear equipos, incluso compartien-
do el proyecto a nivel de propiedad
con personas claves”.

Si todo el proceso se ha reali-
zado correctamente, el dinero lle-
gard sin problemas, afirma Roure.
“Hay muchos fondos disponibles,

y en funcién de la cantidad que se
necesite habrd agentes muy dis-
tintos que los proporcionardn”. Al
margen de las tres efes, “hay redes
de inversores privados, que tie-
nen cada vez mayor presencia, y
ligadas a ellos, también comienza
a haber fuentes publicas. Hay al-
gunas subvenciones mds o menos
rapidas y algin banco estd plani-
ficando dar créditos rdpidos para
los emprendedores. Cantidades
pequenas, del orden de 100.000
euros, no son tan dificiles de con-
seguir”, Roure es presidente de la
asociacién espafiola de ‘business
angels networks', inversores que
arriesgan su capital en nuevas em-
presas con gran potencial de cre-
cimiento (‘start-ups’) vy que suelen
exigir a cambio una participacién
accionarial. Los ‘business angels’
cubren ese espacio de inversion
que va entre los 100.000 euros
que pueden conseguirse recurrien-
do a los allegados y el millon de
euros que es el minimo que sue-
le aportar el capital riesgo en esta
clase de proyectos.

Programa y fases

Roure aconseja plantearse el nego-
cio por fases, de forma que prime-
ro se pueda contrastar la idea. Asi
serd mds facil encontrar capital, en
tanto se va creando credibilidad al
comprobar que el modelo de ne-
gacio funciona. “El inversor ha de
tener confianza en el proyecto y
en el equipo, y si ve que éste mar-
cha, serd mds fdcil que dé el paso™.
Ademis, hay otra ventaja de ir por
fases, como es no sobredimensio-
nar la empresa. “Hay gente que
quiere conseguir un dinero que no
va a necesitar en los primeros me-
ses. Es mads facil levantar 200.000
euros que dos millones, por lo que
debemos ser capaces de funcio-
nar mds modestamente hasta que
hayamos generado la suficiente
confianza como para conseguir el
capital para crecer”.

Para Roure, el emprendedor
debe ser consciente de que “le-
vantar dinero es una actividad
pracpermanente para cualquier
organizacion que quiera crecer”,
En esa tarea, son claves los so-
cios, de los que no sélo se debe
buscar que aporten capital. “Si
el socio tiene experiencia, podrd
apoyar en muchos mds aspectos
que el econémico”.



