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Guia para evitar los errores mas
habituales al crear una empresa

Un ‘smartmoney’, socio capitalista que aporta

Una excesiva euforia y la falta de recursos
para aguantar hasta 3 afios son algunos de ellos

PaulaZapata

BARCELONA. Si empezara de nuevo,
squénovolveriaahacer? Pregunta
trampa para las mds de 100.000
personas que cada afio optan por
montar unnegocio propio parasa-
lir adelante. En tiempos de crisis
los emprendedores aumentan, pe-
0 también se eleva el mimero de
errores. “En el mundo de la em-
presa no hay recetas mégicas, pero
tampoco hay una clave en concre-
to que asegure la viabilidad de la
compafiia. Una buena planifica-
cidn, ser lo mas realistas posible y
prever nuestras necesidades hasta
que el negocio empiece atirar pue-
den ser nuestros salvavidas”, acla-
ra Cristian Rovira, presidente de la
Asociacion de Jévenes Empresa-
rios de Catalufia (AIJEC).

Pero pocas son las pequefias y
medianas empresa que emprenden
1a marcha con los salvavidas co-
rrespondientes, Las estadisticas in-
dican que la mitad de las pymes que
se crean en Espafia desaparecen
después de los cinco primeros afios
de actividad y a partir del sexto afio
sélo siguen funcionando el 35 por
ciento de ellas. Sin embargo, estas
son las afortunadas, dos de cada
diez no superan el afio de viday el
35 por ciento no alcanza los dos
afios en funcionamiento.

“Es verdad que los datos que se
arrojan en los Giltimos tiempos hay
que tomarlos con cautela porque
aveces el mercado es muy cruel”,
reconoce Nicolds Hernandez, di-
rector general de la Fundacién del
Instituo Cameral de Creacién y
Desarrollo de la Empresa (Incyde).
Pero no duda en enumerar los fa-
llos méis comunes que comenten
los emprendedores a la hora de
poner en marcha su negocio: no
tener estudiado el producto, no
contar con un plan de empresa y
no estar formado para enfrentar-
se al mercado,

Emprendedores

“Los emprendedores suelen pecar
de creer que conocen el mercadoy
va piensan que saben cémo hacer
funcionar una empresa en un sec-
tor concreto. Pero nada més lejos

contactos, es el companero mas recomendable

Los. impagos son un problema setio’ para Ja
pequena y mediana empresa. En Espafia, el 23
por ciento de las comipafias ‘con mas de diez
empleados pertenece al sector de'la construe-
cidn y promocién mientras que un 3,5 por cien-
to dependen directamente de ambos, segiin
One to One. La agencia de calificacién Fitch
Ratings asegura que hasta ahora cerca del 65
por ciento de las pymes dedicadas al sector
inmobiliaric y promotar en Espafia tienen unas
tasas de morosidad que superan el 2 por ciento.
El cierre del grifo par parte de la bancay la inex-
periencia de algunos emprendedores en enfren-
tarse a crisis econdmicas anteriores hacen mas
dura la recuperacion.

2 Veces su ebitda -
beneficio antes de
impuestos y amor-
tizaciones - es el
endedudamiento
que han alcanzado
las pymes este dlti-
mo afic, seguin la
consultora D&B.
Desde 2003, ef
estuerzo financiero
delas pymes ha
crecido mds de un
7 por ciento anual,
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de la realidad”, indica el profesor
de creacién de empresas de IE Bu-
siness School, Alvaro Sancho. Para
élotro de los errores més comunes
es la falta de gasoling al principio.
Como el resto de expertos consul-
tados, coincide en que “los tres pri-
meros afios de vida de la empresa
son esenciales. Pero también lo es
asegurarse la liquidez suficiente pa-
ra aguantar este periodo en el que
no ingresas lo suficiente para cu-
brir los gastos”, afiade.

Mathieu Carenzo, director del
Centro de Iniciativa Emprende-
dora de IESE, apunta un error “muy
comin” en los emprendedores:
creerse que todo es negocio. “Una
buena idea no es siempre tuna opor-
tunidad. Para que lo sea hay que
marcar un timing, poder vender un
producto v tener liquidez para po-
nerlo en marcha. Una idea no tie-
ne todo esto”, asegura.

Ademas de la falta de formacion,
aseguran que otro de los errores
mas comunes es la “falta de con-
tactos. Hay que buscar smartmo-
ney”, dice Carenzo. Los srartmo-
ney son los nuevos tipos de socio
que la mayoria de pymes busca: di-
nero inteligente, esto es: socios que
aporten capital pero que vayan méis
alld y también aporten experiercia
v contactos.

Rovira, de la ALJEC, asegura que
algunos emprendedores tropie-
zan varias veces en la piedra del
optimismo. “Hacen una planifi-
cacién de resultados que acos-
tumbra a ser poco realista, pero
cuando uno empieza una aventu-
ra empresarial lo hace cargado de
ilusién, Muchas veces ne son cons-
cientes de que el plan debe hacerse
pensando en los primeros tres
afios, que son los mas duros”.

Alguienconcanas

La inexperiencia es un punto en
contra de los emprendedores. “Res-
ta credibilidad en el mercado. Va
bien incorporar a alguien con canas
en la empresa a través de la cesién
de un porcentaje por ejemplo”, su-
giere Sancho. Pero de la incorpora-
cién de los socios es de donde se de-
rivaotro de los errores més comunes
ala hora de poner en marcha una
empresa. “No vale con intreducir a
un amiguete o un primo. Hay que
ver qué necesita la empresa en ca-
da momento, qué formacién tiene
la personay qué contactos nos pue-
de aportar. Silos de nuestro entor-
no cumplen los requisitos, enton-
ces perfecto. Si no, mejor no
contratarlos porque nos quedare-
mos sin empresa y sin amigo”, re-
flexiona Sancho. Rovira comenta
que “no puede ser alguien que s6-
Io aporte dinero, también debe com-
plementarnos”.

Henriquez asegura que “hay que
racionalizar la seleccién de perso-
naly procurar no dejarse llevar por
el corazon; y tampoco creérselo mu-
cho; es decir, huir de la arrogancia”.
Ademas ahade que “cuando mon-
tas una empresa es ficil que te mo-
jes los pies en la viada, pero con cua-
tro consejos basicos es muy dificil
que la riada te arrastre”.



