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			Prólogo

			APRENDER A EMPRENDER: UN MANUAL DE CREACIÓN DE EMPRESAS

			El mapa de una tierra ignota: una guía para emprendedores

			Aprender a emprender. De eso va este libro. Emprender tiene su ciencia y su técnica, pero, como actividad humana, incluye también una dimensión de arte, con su misterio incluido. Como aprender a montar en bicicleta o a conducir, o a relacionarse con una persona del otro sexo, o a vivir en un país extranjero... Es una aventura: es decir, un recorrido incierto lleno de riesgos, donde todo se va alterando, transformando, en el proceso. El punto de partida nunca es el que fue al inicio; el de llegada va cambiando según avanzas; el trayecto («se hace camino al andar») exige una mezcla sui generis de visión y planificación, de imaginación y realismo, con recursos de adaptación permanente; y, lo que es más importante, tú mismo y tu equipo estáis en constante metamorfosis. ¡Vaya! ¿Y eso cómo se aprende?

			La mejor metáfora es la del viaje por tierras ignotas, una incursión en territorio desconocido. Digan lo que digan sabios y expertos, no hay recetas ni fórmulas seguras para el éxito. No hay garantías. Incluso aquellos que ya lo han hecho antes saben que un nuevo proyecto, una nueva empresa, un nuevo mercado —e incluso los mismos pero cinco o seis años después, cuando todo ha cambiado (la tecnología, la estructura del mercado y la competencia, el marco normativo, la sociedad y el mundo)— ya no es el mismo recorrido repetido. El camino anterior se ha borrado, es un sendero desdibujado, embarrado y confuso, atravesado por una maraña de factores nuevos y desconocidos. Ya no garantiza llegar al mismo destino. Sin embargo —y para esto son imprescindibles libros como éste— ¡hay mapas!

			Emprender significa arriesgarse, enfrentarse a lo desconocido. Y eso requiere una dosis de coraje personal, una cierta actitud vital. Pues, como decía el Secretario de Defensa de Estados Unidos, Donald Rumsfeld, hablando de la guerra de Irak, en una frase que ya se ha hecho famosa: «Hay cosas que sabemos [que hemos aprendido de la experiencia]; hay cosas que sabemos que no sabemos (“known unknowns”); pero [y de eso está hecha la vida y, por supuesto, el emprendimiento] hay cosas que no sabemos que no sabemos (“unknown unknowns”)». Sobre las dos primeras se puede escribir un libro. Para las últimas, apenas hay nada que te pueda preparar, excepto esa dosis de blindaje psicológico e intelectual que puede resumirse en aquello de «esperar lo inesperado»: esos acontecimientos denominados cisnes negros.

			Pues bien, incluso para esto —aquello que desconocemos que desconocemos— la mejor preparación, el mejor blindaje, es mapear adecuadamente, exhaustivamente, las dos primeras áreas del conocimiento/desconocimiento. Porque quien sabe: 1) lo que la ciencia y la experiencia han destilado y probado, y 2) lo que ese conocimiento ha acotado como incógnitas aún desconocidas (datos, causas y efectos, correlaciones, etc.); pero identificadas como tales y, por tanto, descifrables, conocibles... está mejor preparado, intelectual y psicológicamente, para el verdadero reto del emprendimiento: el riesgo, que no podemos conjurar, de lo impredecible —los unknown unknowns del inefable Rumsfeld, los cisnes negros—.

			* * *

			Creando ecosistema emprendedor

			Cuando el profesor Ignacio Castro (Nacho para mí) me propuso escribir el prólogo de este libro, sentí una mezcla de temor y orgullo. Temor porque era la primera vez que me enfrentaba a esta tarea. Y orgullo porque es un honor prologar una obra que servirá de manual para multitud de grados y masters universitarios; y, ojalá, como guía orientativa (¡ese mapa de la jungla!) y ayuda práctica para muchos emprendedores no académicos.

			Desde que nos conocemos, venimos trabajando en un proyecto conjunto, desde mundos en buena medida opuestos. Pero arrancando de una reflexión compartida. El desastre que supuso para nuestro país el colapso de la burbuja financiera-inmobiliaria, con la depresión cuasi crónica de la actividad y el empleo, nos hizo replantearnos nuestra visión del tipo de economía que se había construido en España, del papel de la empresa en la sociedad, y el mismo sentido de nuestra actividad profesional en ambas. Ante lo que nos pareció entonces un panorama desolador, tratamos, partiendo de esa reflexión, de desarrollar y fortalecer un verdadero ecosistema emprendedor en el sur de España. Pero no uno al uso, hiper-competitivo, individualista y agresivo, basado en la premisa de la suma cero en la jungla empresarial-mercantil: que lo que gano yo lo pierdes tú, y viceversa. A contracorriente, nos planteamos generar una comunidad de emprendedores capaz de crecer colaborando, apoyándose mutuamente y aprendiendo unos de otros. Y lo hemos hecho junto con un grupo multidisciplinar de profesionales variopintos de todas las procedencias geográficas y sociales imaginables: gestores, directores financieros, abogados, consultores, profesores universitarios, economistas, arquitectos, ingenieros, urbanistas, matemáticos, informáticos, físicos, comunicadores, diseñadores gráficos, agrónomos, modistas, y más...

			Universidad y empresa

			En este empeño, hemos pasado muchas horas, en incontables e inacabadas charlas y discusiones que, una y otra vez, terminaban despeñándose en la dicotomía universidad-empresa. Nos planteábamos el papel de la universidad y de la formación reglada en esa tarea imprescindible de trazar el mapa, la guía, del emprendimiento, frente a la experiencia real inabarcable de cientos de emprendedores, de ese ecosistema que tantas veces veíamos a distancia en Madrid, Barcelona o Bilbao, pero no en Sevilla, no en Andalucía. Eso ha cambiado: el sur está ya en el mapa del emprendimiento nacional, y pronto lo estará en el internacional. Pero eran, en gran medida, dos mundos —académico y emprendedor privado— aparentemente inconexos. Nos conocíamos, hablábamos, los que trabajamos en ambos; pero carecíamos de estructuras y canales permanentes de colaboración e imbricación mutua.

			La institución universitaria ha sido, y sigue siendo, en muchos casos, demasiado lenta, llega demasiado tarde a entornos tan cambiantes como aquel en el que se mueven las empresas de nueva creación —muy especialmente el mundo de las start-ups asociado a la tecnología—. Y la referencia obligada es casi siempre la teoría, la práctica y las innovaciones que nos llegan desde fuera —particularmente en occidente, el mundo anglosajón, pero últimamente, cada vez más, desde países emergentes, como China e India, o enclaves heroicos como Israel—. Ahora, sin embargo, empezamos a contar con una experiencia autóctona en la que basar algunos aspectos de la sistematización académica.

			El libro que ahora tienen en sus manos es la mejor ilustración posible del esfuerzo que muchos profesionales de la universidad, y ésta como institución, están haciendo para acercar esos dos mundos tanto tiempo alejados: la teoría empresarial y la práctica real de crear y mantener a flote una empresa.

			Emprender en España

			Creación de empresas: de la start-up a la empresa explica, y describe de forma exhaustiva y amena, el entorno emprendedor español. Incluye una tipología completa del emprendedor y una taxonomía de las nuevas corrientes y tendencias, instituciones y mecanismos, disponibles en el proceso de creación de una start-up. Explora el proceso de elaboración de su modelo de negocio, la identificación de sus clientes y sus necesidades, tratando herramientas, metodologías y enfoques como el Canvas, Lean Start-Up, Running Lean y Costumer Development, sin olvidar las herramientas más tradicionales en el seno de empresas consolidadas: el plan de empresa y el plan estratégico.

			Pocos manuales sobre el tema abordan con la profundidad de éste el emprendimiento corporativo o intraemprendimiento. Es un campo extraordinariamente importante en la teoría empresarial: la gestión de la innovación en las empresas consolidadas. Frente al empuje disruptivo de un auténtico tsunami global de start-ups en casi todos los sectores de la economía, surge la necesidad imperiosa para las empresas consolidadas de generar nuevos productos y servicios, e innovaciones en sus modelos de negocio, que les permitan mantenerse y crecer en mercados convulsos y cambiantes. Los Gullivers empresariales tienen que saber defenderse de los innumerables y liliputienses start-ups que les están comiendo los mercados a velocidad de vértigo.

			Ignacio Castro ofrece, además, lo que es exigible en una obra académica destinada a ser el libro de texto de referencia, el manual ineludible en su materia: la exhaustividad y la sistematización. Por ejemplo, hasta que profundicé en esta obra, no había visto juntos conceptos metodológicos que, en los últimos tiempos, parecían enemigos íntimos, enfoques antagónicos en la creación de start-ups: el plan de negocios y el canvas. En la misma línea, el texto ofrece algo que puede no parecer muy importante, pero que resulta imprescindible en una obra de referencia por su utilidad: un «vocabulario» del emprendimiento, un «glosario» con la traducción y la explicación precisa de los innumerables «palabros» que constituyen la jerga sin la cual uno está perdido en el ecosistema emprendedor. Puede ser muy útil para quienes que se enfrenten a la creación empresarial por primera vez. En los tiempos que corren, y siendo éste un ámbito a remolque de la terminología anglosajona, es el ABC para una primera inmersión lingüística.

			El evangelio del emprendimiento social

			Por otro lado, que un manual académico de estas características dedique un capítulo completo al emprendimiento social es una señal no sólo de sensibilidad, sino de inteligencia, para captar el zeitgeist, el espíritu de los tiempos. El llamado cuarto sector ha sido una fuente de inspiración profesional y vital en estos últimos años para quien esto escribe. Junto a un grupo colaboradores cercanos y socios, esta forma de entender el emprendimiento, desde una ética comunitaria y unas normas colaborativas, se ha convertido en un empeño —que algunos críticos amables califican de «cuasi-religioso»— por evangelizar a nuestro entorno emprendedor sevillano y andaluz, con la energía social y empresarial y el potencial de crecimiento que representa. Este tipo de emprendimiento, y de emprendedores, hace una labor de un valor incalculable, todavía no suficientemente reconocida en España —además de inscribirse ya, notoriamente, en un movimiento global en los cinco continentes—.

			De entrada, inculcan en la empresa unos valores de una enorme capacidad expansiva, contagiosa, con sus potentísimas sinergias sociales. Hacen, además, pedagogía sobre la necesidad de que las empresas se comprometan con sus comunidades locales, y se impliquen en los problemas sociales de su entorno. Pero no sólo ayudan a las empresas a ser éticas de forma sostenible, también enseñan a las organizaciones no gubernamentales a ser prácticas, a entender que el modelo basado exclusivamente en la caridad y en las donaciones benéficas es difícilmente sostenible (especialmente en épocas de crisis económica). Y que necesitan profesionalizar sus estructuras partiendo de una visión basada, al menos en parte, en un modelo de negocio sostenible.

			Entusiasmo e inspiración

			Lo que Ignacio Castro ha plasmado en este volumen debería ser la práctica habitual entre los profesores universitarios: compaginar docencia e investigación con la capacidad de impactar con ellas, a través de sus alumnos, a la sociedad en la que viven. Eso sólo se logra con un ingrediente vocacional, que a él le sobra, y sin el cual la conexión no funciona: el entusiasmo. En un campo como el del emprendimiento, es la condición sine qua non para que todo lo demás —incluido el enorme conocimiento sistematizado en esta obra— funcione: esa energía contagiosa que hace que lo que enseñan en sus aulas tenga consecuencias prácticas, en forma de estudiantes y ex estudiantes con el atrevimiento para crear más y mejores empresas que dinamicen la economía de nuestro país.

			Los verdaderos protagonistas de este libro son los emprendedores. Uno de los inversores en empresas de Internet más importantes de España ha escrito que para él un emprendedor es un empresario con la «L» (como la que llevas en el coche cuando te acabas de sacar el carnet de conducir). Cuando yo estudiaba en la Facultad de Económicas de Sevilla, la mayoría de mis compañeros querían trabajar para el Estado o para alguna gran multinacional. Este libro está escrito para inspirar; para crear en mentes jóvenes —y aún indocumentadas sobre las dificultades— ese triple destello mental de imaginación, atrevimiento y voluntad que lleva a preguntarse: «¿y por qué no?». Leyéndolo, muchos estudiantes descubrirán que emprender es la aventura vital a la altura no sólo de su inteligencia y su ambición, sino también de su ética personal. Aquí tienen el acicate, la inspiración y el mapa de ruta.

			CARLOS LORA CALVO

			Co-founder del Espacio de Resiliencia Creativa RES y de varias start-ups (Cornerfy, SeeByBike, TarifasBlancas...)

		

	
		
			Presentación

			La génesis de este libro se remonta a muchos años atrás. A finales del año 2000 recibí una llamada de mi querido mentor, y otras tantas cosas, el profesor Galán, preguntándome si me interesaba el tema de la creación de empresas. En ese momento visualicé a mis queridos padres, Pepe y Salomé, quienes habían montado por su cuenta y riesgo un colegio privado, El Greco, que luego mi madre reconvirtió en guardería. Del mismo modo, recordé, como casi todas las semanas, a mi queridísima madre, en su continua estrategia de «diversificación» para la obtención de ingresos complementarios: venía a casa contando que iba a iniciar alguna nueva iniciativa junto con su compañera. Así fue como, con el corazón más que con la cabeza, di una respuesta afirmativa, tras lo cual fui invitado a ponerme en contacto con dos compañeros del departamento, y ahora queridos amigos, Rafael Periañez y Tacho Rufino. Estos dos grandes profesores visionarios, y mejores personas, habían puesto en marcha el curso anterior una asignatura optativa en la Escuela de Estudios Empresariales denominada «Creación de empresas». Esta asignatura había tenido un éxito rotundo tanto en número de matriculados como en grado de satisfacción de los alumnos. Y ahí empezó todo.

			Una vez iniciada la docencia en esta materia, los proyectos vinculados con la creación de empresas se fueron sucediendo en el tiempo, tales como: colaborar en la puesta en marcha de la Cátedra de Emprendedores y Nueva Economía; apoyar a la OTRI de la Universidad de Sevilla mediante la tutela en la elaboración de planes de negocio para profesores de la Universidad de Sevilla que deseaban poner en marcha una spin-off; impartir una asignatura de libre configuración sobre emprendimiento a alumnos sin formación empresarial en otros campus de la US; sacar el libro Guía para la elaboración de un plan de negocio junto con mi compañero Tacho; ser miembro del Claustro de Emprendedores de la Universidad de Sevilla; colaborar junto con el profesor Casillas dentro de la Cátedra Santander de Empresa Familiar en actividades formativas y de divulgación como el cortometraje Empresarte; o la impartición y coordinación de diversos módulos en el Máster propio de Desarrollo de Emprendedores.

			En el año 2012, dentro del proceso de implantación de los nuevos planes de estudio, el departamento me asigna la tarea de desarrollar y coordinar la nueva asignatura obligatoria, «Creación de Empresas», para el Grado de Administración y Dirección de Empresas y el Doble Grado de Administración y Dirección de Empresas y Derecho. En los cursos académicos en los que hemos impartido la asignatura, los alumnos han señalado la conveniencia de disponer de un manual de la asignatura, «deuda» que con este libro espero dejar saldada.

			En definitiva, a lo largo de estos años he tenido la suerte de conocer, colaborar, e incluso en algunos casos establecer relaciones de amistad con numerosos emprendedores, como el doctor Navarro Pando y los profesores Joaquín Peña, Manuel Megías, Ramón Risco, Norge Cruz; algunos de los más relevantes gurús españoles de las start-ups, como Mario López de Ávila y Javier Megías; o mis queridos amigos del espacio RES con los que colaboro habitualmente, como Carlos Lora y Pedro Rincón. Ellos y otros muchos emprendedores que me he encontrado por el camino, incluidos, por supuesto, muchos de mis estimados alumnos, me transmitieron su pasión y emoción por el emprendimiento. Así, si, según la neuroeducación, «sólo se puede aprender lo que se ama», son ellos los responsables de que yo me haya implicado apasionadamente en el aprendizaje y la enseñanza del emprendimiento. Ojalá yo también sea capaz de inculcar esa pasión por el emprendimiento en mis alumnos.

			En este libro he tratado de abarcar el viaje completo que debe realizar un emprendedor, desde la identificación de una necesidad u oportunidad en el mercado, pasando por la creación de una start-up, concebida ésta como un experimento que me permite validar un modelo de negocio escalable y repetible, hasta finalizar con la creación y el crecimiento de una empresa. Por esta razón, el libro se ha organizado en cuatro bloques diferenciados.

			En el primer bloque de este manual hacemos una breve introducción al mundo del emprendimiento con el objetivo de entender mejor su terminología. En este sentido, nos centraremos en la figura del emprendedor, analizando cuáles son sus principales rasgos psicosociales, así como las principales funciones que debe desempeñar. Por último, nos centraremos en la definición de la idea de negocio y la importancia de la innovación como punto de partida para crear una empresa duradera.

			En el segundo bloque del libro nos centramos en el modelo de negocio. Así, una vez identificada una oportunidad en el entorno, los emprendedores deben ser capaces de generar el mecanismo por el cual un negocio busca generar ingresos y beneficios y, por tanto, capaces de explotar dicha oportunidad. Para alcanzar este objetivo utilizaremos la herramienta denominada Business Model Canvas. Una vez desarrollado nuestro modelo de negocio inicial, o Plan A, llega el momento de salir a la calle y tratar de validar, en la medida de lo posible, todas las hipótesis que subyacen en el modelo, para lo cual utilizaremos herramientas y enfoques de gestión como Lean Start-Up, Running Lean y Costumer Development.

			En la tercera parte definimos qué es un plan de empresa y cuáles son sus utilidades principales, para, a continuación, ir profundizando en cada una de sus partes poniendo especial interés en los planes: estratégico, de marketing y económico financiero. Así, una vez generado y validado el modelo de negocio, terminaría la fase de experimentación de la start-up, y sería el momento adecuado para crear una empresa que nos permita ejecutar dicho modelo de negocio. La creación de una empresa requiere de una cierta planificación, donde se establezcan unos objetivos y una hoja de ruta para alcanzarlos.

			En la cuarta y última parte del libro nos centramos en la gestión del crecimiento de las empresas. Una de las alternativas u opciones estratégicas de las que disponen las empresas es a través del emprendimiento internacional, que es el proceso por el cual un emprendedor explota su modelo de negocio en distintos países. Finalizaremos el libro tratando dos cuestiones de especial interés y relevancia en el mundo del emprendimiento, como son el emprendimiento social y el intraemprendimiento.

			En definitiva, este manual de creación de empresas nos va a permitir emprender un viaje a través del cual los alumnos deben de ir adquiriendo una serie de habilidades y competencias que les permitan afrontar el proceso emprendedor con mayor facilidad y seguridad. Así, haciendo uso de una célebre frase de uno de los más reconocidos emprendedores de la historia, Steve Jobs, «el viaje es la recompensa», espero que disfrutéis de este viaje tanto como, seguro, lo haré yo.

			«Haz de tu vida un sueño, y de tu sueño una realidad.»

			ANTOINE DE SAINT-EXUPÉRY

			¡NO DEJES DE SOÑAR!
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			Emprendedor, idea de negocio e innovación

			En este capítulo trataremos de entender mejor la terminología y conceptos que se utilizan con frecuencia en el mundo del emprendimiento. De igual manera, nos centraremos en la figura del emprendedor, analizando cuáles son sus principales rasgos psicosociales así como las principales funciones que debe desempeñar. Por último, nos centraremos en la definición de la idea de negocio y la importancia de la innovación como punto de partida para crear una empresa duradera.

			1.1. ¿QUÉ ES UN EMPRENDEDOR?

			1.1.1. Conceptualización de emprendimiento y emprendedor

			A pesar de la repercusión y relevancia de este fenómeno, paradójicamente, existe una importante falta de homogeneidad en los conceptos relacionados tanto con el proceso como con las personas que crean una empresa. Así, se emplean múltiples términos para tratar de conceptualizar este proceso, tales como: emprendedurismo, emprendetorialidad, empresarialidad, espíritu empresarial o emprendedor, emprendimiento.

			La Real Academia Española ha reconocido y define los siguientes términos:

			—EMPRENDIMIENTO (traducción del vocablo Entrepreneurship), según la Real Academia Española, es:

			1.Acción y efecto de emprender (por ejemplo, acometer una obra).

			2.Cualidad de emprendedor (por ejemplo, esta persona destaca por su emprendimiento y capacidad).

			—EMPRENDER (Del latín, in, en, y prendĕre, coger):

			1.tr. Acometer y comenzar una obra, un negocio, un empeño, especialmente si encierran dificultad o peligro.

			2.tr. coloq. Acometer a alguien para importunarlo, reprenderlo, suplicarlo o reñir con él. El joven la emprendió a golpes con su amigo.

			3.tr. ant. Prender fuego.

			—EMPRENDEDOR, RA:

			1.adj. Que emprende con resolución acciones dificultosas o azarosas.

			En estas definiciones es reseñable que el término emprendedor es un adjetivo que caracteriza a una persona; sin embargo, habitualmente, lo utilizamos como sustantivo para hacer referencia a una persona. Precisamente, el término entrepreneur es utilizado en la literatura francesa en el siglo XVIII. En Inglaterra se recurrió a utilizar este mismo término, ya que no disponían de ninguna palabra que conceptualizara la figura del empresario. El término entrepreneur fue popularizado por Richard Cantillón (1680-1734), quien lo utilizó para referirse al granjero, comerciante o artesano y con otros propietarios, de quienes subraya la función de asumir el riesgo empresarial. Aunque Cantillón populariza este término, el concepto ya existía con anterioridad, ya que la traducción literal de entrepreneur es la persona que «va entre lugares». En este sentido, Marco Polo es uno de los primeros empresarios conocidos al crear rutas comerciales con Oriente. A lo largo de la Edad Media, el término entrepreneur era utilizado para identificar a personas que realizaban la construcción de grandes obras arquitectónicas, como castillos, fortificaciones, edificios públicos, abadías y catedrales. Fue ya en el siglo XVII cuando se empieza a utilizar el término en un contexto económico, siendo el entrepreneur la persona que negocia contratos con el gobierno y, por tanto, la que obtenía tanto los beneficios como asumía las pérdidas o riesgos derivados del contrato. En el siglo XVIII se generalizó la distinción entre el empresario, que era el que necesitaba capital para acometer un proyecto, y la persona que aportaba el capital (socio capitalista: persona que realiza inversiones con un determinado nivel de riesgo para obtener una elevada rentabilidad). En el siglo XIX se asemeja al empresario con el gestor, siendo esta persona la que organiza y gestiona la empresa en aras de obtener una rentabilidad personal. En el siglo XX se populariza el término «emprendedor» para identificar al empresario acentuando su iniciativa para comenzar proyectos a pesar de no disponer de recursos y, en general, para hacer cosas que entrañan cierta dificultad y riesgo (Urbano y Toledano, 2008).

			En definitiva, emprendedor, en sentido amplio, es una persona que, con capacidad de iniciativa y de forma innovadora, desarrolla actividades que conllevan un riesgo incierto. En el ámbito específico de la actividad empresarial, emprendedor es la persona que, mediante la innovación, la asunción de riesgos y la detección y explotación de oportunidades, crea una nueva empresa y la dinamiza. No debe confundirse al emprendedor con el directivo, pues éste no crea la empresa, sino que la gestiona a cambio de una remuneración.

			1.1.2. Atributos y habilidades del emprendedor

			Una vez conceptualizada la figura del emprendedor, han sido numerosos los estudios que se han realizado para identificar cuáles son sus principales atributos o rasgos. En este sentido, existe una importante controversia respecto a si el emprendedor nace o se hace. Así, podemos considerar que el emprendedor es una mezcla de rasgos innatos y adquiridos. Algunos de los rasgos psicosociales más señalados en la literatura han sido: alta autoconfianza; enérgicos, persistentes y activos; con alta orientación al futuro (visionarios y creativos); necesitados de retos y éxitos; con capacidad y tolerancia de asumir riesgos; con elevada necesidad de autonomía e independencia; entusiastas y optimistas ante lo desconocido; realistas y agresivos; detectan y aprovechan rápidamente las oportunidades o cambios; se apoyan en expertos; realista, y agresivos.

			Todos estos atributos psicosociales terminan reflejándose en una serie de capacidades y habilidades emprendedoras que son críticas en el éxito del proceso emprendedor.

			Urbano y Toledano (2008) señalan como principales habilidades emprendedoras: la negociación, el liderazgo y las relaciones sociales.

			La negociación es definida como el proceso en el que dos o más partes intercambian bienes, servicios e información y tratan de acordar una tasa de cambio entre ellos. Estos autores consideran que el resultado de este proceso dependerá principalmente de tres variables: el contexto, que hace referencia al entorno físico de la negociación, el idioma o el tiempo que se dispone para negociar; los objetivos o aspiraciones que se pretenden conseguir, y, finalmente, las personas o partes a negociar, que hace referencia principalmente a las habilidades o cualidades que ostentan los emprendedores para desarrollar este proceso y obtener sus objetivos establecidos (por ejemplo, técnicas de comunicación, inteligencia intuitiva y analítica o su capacidad de observación).

			El liderazgo es la habilidad de influir en otras personas con el fin de que, voluntariamente, actúen para la consecución de los objetivos del líder o de lo que éste representa. Esta habilidad conlleva, por un lado, que el emprendedor debe ser un visionario que sepa dónde está y hacia dónde quiere dirigir su proyecto empresarial. Por otro lado, el emprendedor debe tener capacidad de convicción y persuasión en aras de que las personas se involucren e impliquen de manera voluntaria en la consecución de los objetivos empresariales y la visión estratégica de la compañía.

			Por último, las habilidades sociales hacen referencia al conjunto de conductas desplegadas por el emprendedor en un contexto interpersonal que expresa los sentimientos, actitudes, deseos, opiniones o derechos de esa persona de un modo adecuado a la situación, respetando esas conductas en los demás, y que, generalmente, resuelve los problemas inmediatos de la situación, mientras minimiza la probabilidad de futuros problemas. La empatía, llamada también inteligencia emocional, es la capacidad cognitiva de sentir en un contexto común lo que un individuo diferente puede percibir.

			1.1.3. Funciones del emprendedor

			Las funciones que desempeña un emprendedor son múltiples. Algunas de las principales funciones que les han sido atribuidas son:

			—Es la persona que asume riesgo asociado con incertidumbre.

			—Es la persona que ofrece o consigue capital financiero.

			—Es un innovador.

			—Es un tomador de decisiones o directivo.

			—Es un líder del sector de actividad.

			—Es un organizador y coordinador de recursos económicos.

			—Es el propietario de una empresa.

			—Es un empleador de factores de producción.

			—Es un contratista.

			—Es la persona que detecta y explota oportunidades de negocio.

			—Es un asignador de recursos entre usos alternativos.

			Algunos autores (Guzmán, 2003) han tratado de sintetizar todas estas funciones en tres grandes grupos. Así, las tres grandes funciones que desempeñan los emprendedores son las siguientes:

			—La función financiera, que hace referencia a que los emprendedores son las personas que deben aportar el capital necesario para constituir la empresa, siendo los propietarios de la misma. Por esta razón, los conceptos de emprendedor/empresario y propietario de la empresa están estrechamente vinculados.

			—La función gerencial, que trata de abarcar todas las actividades que hacen referencia a: organizar y coordinar todos los procesos, subprocesos y tareas de la empresa; planificar estratégicamente su empresa y dirigirla para la consecución de los objetivos establecidos, y contratar los recursos necesarios, asignarlos emplearlos.

			—La función impulsora, que es la que trata de abarcar los elementos menos tangibles y, probablemente, más innatos de un emprendedor, como son: su capacidad de innovación e intuición, perspicacia y tolerancia al riesgo.

			1.1.4. Tipos de emprendedores

			Aunque existen distintas clasificaciones que tratan de identificar distintos tipos de emprendedores, nosotros vamos a utilizar la que propone el Global Entrepreneurship Monitor (GEM). Así, esta clasificación parte de que el emprendimiento, como veremos en el siguiente punto, puede ser concebido como un proceso continuo que se puede discernir en distintas fases o etapas, y en cada una de ellas podríamos identificar un tipo de emprendedor. Concretamente, vamos a identificar cuatro tipos de emprendedores:

			—El emprendedor potencial: es una persona que posee una serie de habilidades y motivaciones idóneas para emprender y expresa su intención de trabajar por cuenta propia y montar su propia empresa.

			—El emprendedor naciente: es una persona que comienza a llevar a cabo acciones para constituir y poner en marcha su proyecto empresarial, siendo propietaria de parte o de la totalidad de la empresa. Esta fase abarcará los tres primeros meses del proceso.

			—El emprendedor nuevo: es la persona que tiene y dirige una empresa. Esta fase abarcaría desde el cuarto mes hasta el cuadragésimo segundo (4-42 meses).

			—El emprendedor establecido: es la persona que posee parte o la totalidad de una empresa y la gestiona con más de 3,5 años.

			1.1.5. Motivaciones o razones para emprender

			Las motivaciones de un individuo para decidir emprender pueden ser de muy diversa índole. Algunos autores (Liñán y Fernández-Serrano, 2014) establecen una clasificación entre motivaciones intrínseca y extrínseca. La motivación intrínseca hace referencia a la satisfacción o placer de desarrollar una determinada actividad y, por tanto, hace referencia a aspectos internos del emprendedor:

			—Desarrollar la propia experiencia y conocimientos.

			—Búsqueda de la autorrealización individual, sin aceptar la subordinación.

			—La ambición interna.

			—Tener motivaciones humanas y sociales.

			La motivación extrínseca hace referencia al logro de objetivos fundamentalmente materiales y está vinculada a la esfera externa del emprendedor:

			—Pérdida de empleo: salida ante la falta de alternativas.

			—Crear un futuro laboral y económico para los hijos.

			—Independencia económica o deseo de una mayor retribución económica.

			Otra clasificación hace una distinción entre motivos pull, o de necesidad, y push, o de oportunidad. Dentro de la primera tipología podríamos identificar algunos de los motivos anteriormente señalados como extrínsecos. En segundo lugar, como motivación push, o de oportunidad, identificamos:

			—Convencimiento de haber encontrado una oportunidad en el mercado o desarrollado una idea de negocio innovadora.

			1.1.6. Ventajas e inconvenientes de ser emprendedor

			Para finalizar este apartado, en donde hemos conceptualizado la figura del emprendedor, nos gustaría platear cuáles son las principales ventajas e inconvenientes que tiene ser emprendedor. Entre las principales ventajas, nos gustaría señalar:

			—Ser tu propio jefe. Acertar o equivocarse por decisiones propias y no por acatar órdenes de otras personas es para muchas personas una importante ventaja que proporciona el trabajo por cuenta propia. Esto implica poder llevar a cabo proyectos innovadores y motivantes que, trabajando por cuenta ajena, serían difíciles de realizar.

			—Asegurar un futuro familiar cómodo. La creciente precariedad laboral, con inestabilidad contractual, salarios bajos o subempleo, hacen que la creación de una empresa, en el caso de que el proceso sea exitoso, pueda proporcionar unas ganancias que hagan la vida de la familia más cómoda y segura.

			—Desarrollo de prestigio personal. Los emprendedores, en la medida en que generen empleos directos e indirectos en una determina zona, serán reconocidos por la sociedad alcanzando un prestigio de ámbito local, nacional o internacional.

			Entre las principales desventajas, tenemos una serie de circunstancias que constituyen la «otra cara de la moneda»:

			—Falta de tiempo: los emprendedores, hasta que el proyecto se consolide y sea posible comenzar a delegar en otras personas, dedican muchas horas del día, las cuáles irán en detrimento del tiempo consagrado a la familia, a los amigos o a las aficiones.

			—Riesgo patrimonial: el emprendedor, en el desempeño de su función financiera, debe aportar capital a la empresa a través de dinero personal, pólizas de crédito, avales, hipotecas, etc., teniendo que asumir un mayor o menor riesgo patrimonial.

			—Riesgo de fracaso: el emprendedor debe ser consciente de que la tasa de mortalidad de las empresas creadas es elevada y que, por tanto, existe la posibilidad de que el tiempo y el dinero invertidos en su proyecto empresarial no se vean recompensados o rentabilizados.

			—La otra cara de la libertad: hace referencia al coste o esfuerzo asumido por el emprendedor para alcanzar su objetivo o sueño de crear su propia empresa, que puede conllevar un importante estrés, prácticas poco saludables en horas de sueño, alimentación, etc., o problemas en la conciliación de la
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			1.3. LA IDEA DE NEGOCIO Y LA INNOVACIÓN

			1.3.1. Sobre la idea de negocio: principios y tipos de innovación

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			1.3.2. Fuentes de innovación: design thinking

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			1.3.3. Análisis de la viabilidad de la idea de negocio
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