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Alcanza con tener una inspiracion brillante para poner en marcha una empresa e itosa ‘
Emprendedores y mnsultnres revelan aqui qu camino hay que recorrer para llegar a la
meta, y desmienten la nocion de que la originalidad es la clave de todos los aciertos.

De una buena idea a .
un negomo rentable .
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®s Los hechos, como se sabe,
o* marcan la distancia entre la
teoria y la prichica, Por eso,
un negocio s siempre el resulta-
do de una cadena de acciones,
pero cada paso debe ser cuidado-
samente estudiade para que la
empresa sea rentable. Como las
ECONOMias y los mercados son
variables, es ilusorio buscar rece-
tas magicas, pero todos los exper-
tes en gestion afirman que las
herramientas adecuadas, suma-
das a la capacidad y al entusias-
mo del emprendedor, suelen
conducir al édto del negodo.

Los consultores que colabora-
ron en la elaboracion de este in-
forme coinciden en que, cuando
la idea de un negodio ha madura-
da lo suficiente como pensar en
su puesta en practica, lo primero
gue debe preguntarse el aspiran-
te a empresario es si realmente
estd dispuesto a asumir los ries-
gos que pueda involucrar el pro-
yecto. Es decir, determinar si hay
un compromiso real y detectar
cudles son las propias limitacio-
nes para luego decidir si se pue-
den superar.

Como advierte Roberto Es-
cardd, secretario general del Cen-
tra de Emprendedores del Conse-
jo Protesional de Ingenieria In-
dustrial, no toda idea, por onigi-
nal o brillante que parezca, pue-
de concretarse en negocio. Stiem-
pre es necesario realizarun
analisis de viabilidad que con-
temple la capacidad emprende-
dora, el mercado y los recursos
econdmicos, tecnoldgicos o hu-
manos con los que se cuenta.

“Antes de comprar equipos o
buscar financiamiento, hay que
calir a estudiar el mercado para
ver 51 hay compradores dispues-
tos a consumir ¢l producto o ser-
vicio que se pretende ofrecer”,
destaca el especialista.

Esto fue lo que hizo Fabiana

asistente de un gerente en una
empresa multinacional, ¥ cuyas
prioridades cambiaron tras el na-
cimiento de su hija. En 2003,
cuando su beba cumplia seis me-
ce%, la empresa en la que estaba
empleada se fusiond con otra y le
ofrecieron el retiro voluntario.

“Tenia dos opciones: me guar-
daba el dinero vy buscaba otro tra-
bajo en relacion de dependencia,
o invertia en un emprendimiento
propio”, cuenta Schneider. Final-
mente, optd por orear Secretarias
virtuales, un negocio gque, a
través de las nuevas tecnologias
que abrieron el camino al teletra-
bajo, brinda, a distancia, soporte
en tareas secretariales, adminis-
trativas y de capacitacidn. Sus
dlientes son empresas o profesio-
nales que necesitan apoyo para
llewar a cabo sus actividades.

“Asi cumpli mi objetivo de tra-
bajar desde casa para repartir
mejor ¢l iempo entre el trabajo y
la familia”, resume.

Sumar valor

El de Schneider es otro caso
gue desmiente la difundida no-
cidén de que una buena idea tie-
ne que partir de un invento o
una iniciativa revolucionana. En
realidad, es per fectamente facti-
ble desarrollar un nuevo negocio
sobre la base de un producto ya
existente, al que se le sumard un
valor agregado.

El ingeniero electronico Oscar
Falcaa, por ejemplo, observd y es-
cuchd con atencién los comenta-
rios de sus clientes y, a partir de
esto, se encontrd con una idea.

Durante la década de 1990,
cuando los productos fabricados
en el exterior inundaban el mer-
cado nacional, algunas personas
llegaban a su taller de servicio
técnico, en la localidad de San
Martin, para encargarle la repara-
cién de unos hornes portitiles
importados, que cocinan por
conveccion de aire caliente. “En
general, la gente llega al servicio
tecnico desilusionada con el arte-

PLANIFICAR

PARA GANAR

“Planificar un emprendi-
miento es crucial para en-
frentar un entorno de cons-
tante cambio”, explica Ricar-
do Gutiérrez, impulsor del
Centro de Emprendedores
de la Escuela de Negocios de
la Universidad de Belgrano,
quien recomienda redactar
un plan de negocios “que
permita analizar las distintas
alternativas de la empresa en
forma detallada, sistémica ¥
con la profundidad que sea
necesara’.

Las secciones o dreas que
debe incluir siempre un
plan de negocios son las si-
auientes:
®m Idea de negocio.

B Definicion del negocio,
® Anidlizis del contexio.

traian estos hornos me decian
que los usaban mucho y elogia-
ban las bondades del producto”,
recuerda.

Come los repuestos se torna-
ron caros y dificiles de conseguir,
decidié empezar a fabricarlos &l
misme. Tras la devaluacién, los
hornos dejaron de importarse y
asi surgird su oportunidad de
emprender la produccion de una
linea de hornes que bautizéd con
su propia marca: Digicook.

Analizar la competencia

Los expertos sefialan que,

® Personas relacionadas
con el proyecto.

® Anilisis de la oportuni-
dad para emprender.

B Evaluacién de riesgos y
ganancias.

® Mecanismos de acuerdo
v salida.

Los errores mds frecuen-
tes, a la hora de armar un
plan de negocios, segin Gu-
tiérrez, tienen que ver con el
estudio de la competencia
existente o potencial. Otre
punto delicado e importante
es que, en los planes, no se
contemple exhaustivamente
todo lo relativo a las perso-
ndas EﬂEEI’EEdEE de d‘EE—ETIU-
llar el negocio.

“Pero el punto de crucial
incertidumbre se encuentra
siempre en torno al equipe
gerencial que desarrollari e
negocio ¥ que tendra que te-
ner suficientes conocimien-
tos, motivacion y liderazgo
para enfrentar las dificulta-
des que se presentardn y
que, casi con seguridad, no
han side tenidas en cuenta
en ¢l plan, por la compleji-

dad propia del ambiente de
negocios”, explica. <

des y perfiles de los posibles con-
sumidores, como hizo Falcao, es
recomendable realizar una mves-
tigacion del sector para conocer
quiénes son los competidores y
qué posibilidades hay de diferen-
ciarse de ellos, estudiar la
dindmica propia del sector y de-
tectar la existencia de barreras le-
gales o fiscales. Establecer si la
idea de negocio se adapta a las
necesidades del mercado es un
punto clave para determinar la
viabilidad del proyecto.

Para evaluar el sector, Escardé
recomienda consultar con discre-

persanas que trabajen en el mis-
mao rubro.

Buscar apoyo

Daniel Dimare, uno de los seis
duefios de la fibrica familiar de
juguetes que lleva su apellido,
pudo constatar que la colabora-
citn entee 1.!.:-11'544.'-: es [undamen-
tal. Aungue reconoce que mu-
chos no aceptan brindar informa-
cidn, ¢l lo hace sin mayores re-
SErVas porque reconoce gue se
puede aprender de otros, aun
cuando sean recién llegados a la
actividad. “De hecho, me he jun-
tado en varias oportunidades con
dos emprendedores que hacen
juguetes con materiales textiles y,
cada vez que puedo, les paso in-
formacion sobre subsidios, cur-
sos o actividades que puedan
ayudarles. Y no por eso perdi
ventas®, comenta.

Sin embargo, también admite
qut'- 3 necesario reconocer bien
qué informacion se puede com-
partir y cudl conviene reservarse.
Dimare relanzé el afo pasado la
marca Rasti —emblematica de los
ladrillos de encastre— y, para su
sorpresa, las ventas superaron en
un 60% sus previsiones. El pro-
yecto se mantuve bajo estricto se-
creto dentro de su familia duran-
te los dos afvos que les llevd con-
seguir las antiguas matrices y ad-
quirir la marca.

La suya es una Pyme familiar
fundada por su padre, Antanio
Dimare, un inmigrante italiano
duefio de un almacén, en socie-
dad con su hermana. Ambos de-
cidieron vender el negocio para
hacer realidad el suefio de con-
vertirse en industriales. “Se ini-
ciaron con juguetes de cotillén,
cosas muy pequefias; sélo tenfan
dos miquinas y algunas matri-
ces. Fl taller estaba en el tondo
de la casa de uno de mis tios™, re-
lata Daniel Dimare,

En 1975, apuntaron a log ju-
guetes diddctlicos v lanzaron la
linea Plastiblock. Cinco afos des-
pués, estaban exportando a Ma-

Schneider, que trabajaba como  faclo. Pero, en este caso, cuando  ademids de evaluar las necesida-  cidn a posibles consumidores ya  rruecos, Israel, Inglaterra, »ew»
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INSPIRARSE EN LAS SIERRAS
MARCELO JAIME DECIDND
APDSTAR A LA VANGLIARDWA
CON SU EMPRENDIMIENTO
TURISTICO, SAN ISIDRO
RESORT ¥ SPA, EN LA
LOCALIDAD CORDOBESA DE
VILLA CARLOS PAZ,

4 4 4Fstados Unidos y Brasil. Pe-
ra tuvieron que aprender a adap-
tarse a las crisis econdmicas del
pais y los cambios en ¢ mercado.
Por eso, asesorarse y conversar
con colegas fue fundamental pa-
ra ellos.

Frente a la apertura de las im-
portaciones de la década de |os
"9 debieron optar entre fundirse
o aprender a abastecerse en el ex-
terior. Por entonces, ya se habian
incorporado a la empresa los cin-
co hijos de Antonio Dimare. “Lo
gue tuvo de bueno esta transi-
cidn, fue el mix entre la experien-
cia de mi |'!-:l-'_‘|l'1.' vy la sangre nue-
va, con ideas ¥ conocimientos di-
ferentes que los hijos pudimos
aportar”, reconoce Daniel.

Esto les permitit volver a soste-
nerse en & mercado cuando la
crigis de 2001 trajo consigo la
sustitucion de importaciones,
Con un p.:l-:'kugmg renovads, decs-
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dieron regresar a los juegos
didicticos, relanzando Blocky
{que eran los antiguos Plasti-
block), Armatron, Blandi y una
linea de juguetes para bebés,
Bimbi. hasta la reciente reapari-
citn de Rasti.

Establecer estrategias

Una vez confirmado que se
cuenta con 1."!-!'.li ritia l"'l'l:'l]'ll'l""l'll:il.‘-
dor, que se tiene el deseo real de
concretar el negocio enfrentan-
dose a las dificultades que pue-
dan surgir, y sabiendo que hay
un posible usuario o consumidor
para lo que se ofrece, comienza
lo que algunos consultores deno-
minan la travesia del desierto: la
etapa en la que una idea aparen-
temente viable se pone en mar-
cha. Para ello, los especialistas re-
comiendan armar un Plan de Ne-
gocios o Plan de Empresa.

“El actual escenario obliga a los
Er'l'l'l'I-I'F‘,,‘i-aI!'i'.'.l.‘C ¥a los nueyos em-
prendedores a planificar detalla-
damente sus negocios para lo-
grar mayor competitividad y efi-
clencla. H.n' que lener presente
que todos los EMpresanos argen-
linos li.ﬂ!]l]"']l.l‘" contra ¢ me |-:1r
del mundo en su sector”, asegura
Ricardo Gutiérrez, impulsor del
Centro de Emprendedores de la
Escuela de Economia y Negocios
de la Universidad de Belgrano.

El experto destaca que, incluso
en Estades Unidos, siete de cada

diez nuevos negocios ne alcan-
zan el éxito. Una de las razones
fundamentales que explican los
fracasos es la falta de un adecua-
do plan para el emprendimiento.
Segin asegura Gutiérrez, en la
Argentina, la situacién no es
muy diferente.

El plan debe contener un deta-
llado analisis de todos los aspec-
tos de la CmMplesa, para que 5¢
puedan trazar las estrategias a
aplicar ¥ prever posibles reaccio-
nes de la competencia, del mer-
cadoy de la propia organizacion.

Muchos emprendedores co-
mienzan guiados por su intui-
cidn y su pasion por la idea que
quieren llevar a cabo. Y aunque,
segiin advierte Escardd, ese imi-
mo s necesario vy define a un
buen emprendedeor, a la larga no
resultara suficiente y se tornara
necesario formalizar la empresa
con un plan de negocics.

El aprendiza e

Clara Campagnola y Agustina
Bengolea son amigas desde los
cuatro afios v esa amistad estuvo
signada por el deseo de empren-
der algo juntas. De nifias, fabri-
caban pulseras y arreglos flora-
les. En 2001, ya con 22 aiios, de-
cidieron ingresar al mundo de la
moda y el disefio con un negocio
al que bautizaron ¢on un nombre
audaz: Vestite y Andate

“Arrancamos reciclando ropa

Si//

m Resulta imprescindible
disefiar un plan y
plantearse objetivos claros
antes de empezar.

B Sin ignorar los
indicadores del mercado,
&5 importanie tratar de
permanecer fiel a la idea
original.

B Tomar riesgos es algo
inevitable, pero hay que
procurar acotarlos todo lo
pesible.

B Conviene asesorarse
con potenciales dientes y
colegas.

B Sobre todo al principio,
resulta vital aprender a
moderar las expectativas

con respecto al negocio.

propia v de familiares. Haciamos
accesorios con lana o cuero y es-
tampiabamos las telas. La idea era
armar una feria y exponer la co-
leccidn”, cuenta Campagnola.
Las PEIUMIETaS venlas se concre-
taron dentre del circulo de sus
amigas, en el departamento de la

m Mis alld de cudnta
experiencia se haya
adquirido en un rubro,
nunea hay que dejar de
capacitarse.

B No dejar el negocio en
manos de un solo diente o
roveedor. Esto multiplica

08 riesgos.

B No bajar los brazos anle
las dificultades.

B Noesperar resultados
posilives inmediates, hay
qué tener presente que los
beneficios pueden
demorar afies,

B Nunca perder de vista al
cliente, que es, después de
todo, el corazdn que
mantiene vivo el negacio.

abuela de una de las socias. Poco
a poco, las amigas de sus amigas
y familiares de sus familiares
fuercn acercindose para conocer
su produccion y esto las lleva a
disefiar y realizar sus propios
maodelos. Fue necesario alquilar
un showroom para abrir el dirculo

PYMES

hacia un pablice mis amplio, Ca-
si sin darse cuenta, en 2003 pasa-
ron a su primer local en el barmio
portefio de Recoleta v, un afio
después, a una segunda sucursal
en Palermo.

“Hasta este momento, actuiba-
mos sin fijarmos en los clasicos
canones empresanales”, recono-
ce Campagnola. “Recién con la
apertura de los dos locales empe-
Zamos 1 sentir quE 52 Nos Com-
plicaban las cosas porque, claro,
va tenfamos empleadas y las ven-
tas iban creciendo. Entonces de-
cidimos buscar asesoramiento.
Esto nos ayudd a organizarnos y
a darle al c—*ntprendimwnra una
estructura mas profesional.”

De la mano de] consultor Diego
Bresler redactaron un Plan de
Empresa con el que fueron detec-
tando las necesidades de Vestite
v Andate. Fue asi que no stlo de-
limitaron distintas ireas de traba-
1o —comercial, disefio, comunica-
Cidm ¥ recursos humanos= sino
que también emprendieron un
cambio de imagen que contri-
baryéd a reforzar la marca

Tomarse tiempo

Otro ejemplo de los beneficios
de la planificacion es Handcrafft,
una empresa dedicada a la en-
cuadernacion y el disefio de pro-
ductos de libreria elaborados con
cuero (ilbumes de fotos, libros,
libretas, agendas). La firma wwep
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