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Prólogo

A finales del año 2010 me encontraba de vuelta en el País Vasco, tras haber desarrollado una carrera profesional internacional de más de 13 años, focalizada en la innovación y el emprendimiento. Habiendo participado en Francia, a comienzos de la década pasada, en el auge y desarrollo de lo que ahora se llama «Fintech», complementada con una experiencia académica sobre emprendimiento que contó con una inmersión durante 6 meses en uno de los ecosistemas de emprendimiento más vibrantes como es el de Boston-Cambridge en Sloan MIT, en el marco del programa de intercambio del MBA de la London Business School. Es precisamente a través del vínculo MBA London Business School como conocí a Jose María, en el contexto de la creación de una red de «business angels» (personas físicas que invierten su dinero en start ups apoyándolas proactivamente en su desarrollo) impulsada por Orkestra en el País Vasco: Business Angels Crecer+ (BAC+).

El lanzamiento de esta red, que todavía perdura, buscaba paliar uno de los obstáculos clave a la hora de promover emprendimiento de base tecnológica en la región: la carencia de «business angels» actuando como «smart capital» que pudieran apoyar a las Nuevas Empresas de Base Tecnológica (NEBT) locales, no solo con capital, sino participando en primera persona en el desarrollo de la empresa a través de contactos, consejos, contratación de personas clave para el equipo, etc. En esos momentos la crisis se dejaba sentir en nuestra economía y la necesidad de impulsar el emprendimiento de base tecnológica, como fuente creadora de empleo, empezaba a ser objeto claro de atención.

José María era toda una personalidad con amplio reconocimiento en el ámbito de la innovación y consultoría estratégica de alta dirección, por consiguiente con una exitosa carrera profesional complementada con una trayectoria académica asimismo ampliamente reconocida y una prolífica colección de publicaciones, es decir, su perfil podía encajar muy bien como potencial «business angel». El encuentro para introducirle la idea de formar parte del «core» de impulsores de esta red de business angels fue acogido por Jose María con el característico brillo en los ojos que busca un inversor en todo emprendedor y fue ciertamente el pistoletazo de salida para la intensa focalización que José María ha desarrollado en el ámbito de la inversión en start ups.

«Crear una empresa en la práctica» recoge vivencias sobre el emprendimiento. Está escrito en base a experiencias en primera persona, como la mayor parte de la obra de José María y, por tanto, el libro destila praxis y situaciones reales en las que José María ha puesto «skin in the game», como buen emprendedor. Por ello, es un libro relevante tanto para aquellos que sienten el gusanillo de emprender, como para los que se encuentran inmersos en una aventura emprendedora, como finalmente para aquellos que buscan ser inversores «inteligentes» que puedan aportar a la NEBT. Además, en estos tiempos que corren en los que casi todos los inversores «early stage» proclaman ser «smart capital» ante los emprendedores, «Crear una empresa en la práctica» permite ilustrar cómo un inversor puede apoyar a un emprendedor con su start up, por lo que el libro es totalmente recomendable. Sin duda, esta es una de las facetas actuales de José María donde ha conseguido replicar las claves de su éxito profesional.

ASIER RUFINO BENGOECHEA,
Director General de Tecnalia Ventures


Presentación

Los emprendedores son los destinatarios principales de este libro

Las pequeñas y medianas empresas (pymes),1 que constituyen el tejido empresarial de cualquier economía y que, en número, suponen más el 99% de las empresas españolas,2 suelen ser el resultado de la creación y puesta en marcha de una start up.

En cuanto a los emprendedores, que sepamos, no existe un censo que nos permita saber en cada momento cuántos están en fase de emprendimiento y, si así fuera, sería malo porque es imposible censar a todas aquellas personas que tienen iniciativa o decisión para acometer empresas o negocios, que es lo que el diccionario recoge como una acepción del concepto emprendedor. Este es el motivo por el que nos detendremos en esta presentación a señalar qué entendemos en este libro como emprendedor.

Como usted sabe, emprendedor es un vocablo que hace muy poco casi no estaba presente ni en los diccionarios ni en los libros o artículos de Management y que, sin embargo, en la última década se ha convertido en una palabra omnipresente en todos estos soportes de conocimiento.3 Incluso el Gobierno puso recientemente en marcha un plan de apoyo a emprendedores. Por ello, y dada la confusión existente sobre este concepto, hemos sido prudentes buscando su significado en una enciclopedia de 2010: la Enciclopedia de Economía, Finanzas y Negocios, elaborada por CISS 4 y en la que han participado unos 200 profesores universitarios y expertos.

Pues bien, según esta enciclopedia, un emprendedor es aquella persona que es capaz de convertir una idea en un proyecto empresarial, creando una nueva empresa o generando un salto de calidad en la empresa en la que ya participa. Para conseguir desarrollar esta idea se precisa que esta resulte innovadora o diferenciada en el ámbito de actuación donde pretende estar presente, de manera que la idea de negocio que percibe se corresponda con una oportunidad no cubierta en el mercado y suponga una generación de empleo o una estabilización del que ya tiene. El desarrollo de esta idea innovadora requiere de la movilización de recursos, tanto materiales como inmateriales y financieros, sobre los que pesa el riesgo del fracaso, por lo que se le requiere al emprendedor la capacidad de enfrentar los desafíos y la adaptabilidad constante a los cambios que se van produciendo en su entorno. También señala que el emprendedor es un empresario innovador, un empresario revolucionario. El emprendedor es la persona que emprende, que está dispuesta a mejorar su situación, para lo cual está constantemente introduciendo cambios en su negocio.

Según esta misma fuente, la labor emprendedora requiere de una serie de características personales necesarias para la acción, como la orientación hacia la meta (…) a pesar de las influencias y limitaciones ambientales existentes, por lo que la tenacidad debe estar impregnada en su comportamiento. A su vez, se le requiere capacidad de convicción suficiente como para generar en el grupo y en los agentes externos la motivación suficiente como para que su participación se oriente hacia el objetivo definido, por lo que la habilidad negociadora resultará también fundamental para conseguir tal determinación y, sin duda, la vocación de líder. De manera que es capaz de generar riqueza en nichos de mercado no explotados o con capacidad de crecimiento y convertir recursos ociosos o poco eficientes en productos o servicios de alta productividad.5

En síntesis, el término emprendedor habla de quien tiene iniciativa o decisión para acometer empresas o negocios, diferenciando el lugar donde se desarrolla esa facultad emprendedora: intraemprendizaje, emprendimiento interno o intrapreneurship (cuando se desarrolla dentro de la empresa) y emprendizaje, emprendimiento o entrepreneurship (cuando se crea una nueva empresa, «desde cero»).

El libro intenta ser eminentemente práctico

Se titula «Crear una empresa en la práctica» porque, para explicar los pasos que se deben seguir para crear una empresa, se hace a través de cinco casos reales de empresas de tamaño grande (Digital Inc), mediano (NewShop), pequeño (SDV) y start ups (Nire y Decoramus). Aquí es donde reside la auténtica diferencia entre este y otros libros sobre creación de empresas y planes de negocio.

Para ello, se ha estructurado el libro en cuatro partes: una primera dedicada a exponer las claves del emprendimiento; una segunda, que presenta los principales hitos en la creación de una empresa; una tercera que ilustra cómo lo han hecho tres empresas a la hora de poner en marcha nuevos negocios en empresas establecidas; y una cuarta que, presentando dos casos reales, se centra en el mundo de las start ups. Acabaremos el libro con un epílogo, dedicado a unas reflexiones finales sobre lo expuesto a lo largo del mismo.

El libro traslada al lector pocos mensajes, pero útiles

En la práctica, crear una empresa es consecuencia de una idea de negocio, de una ilusión, de un equipo y de compartir un proyecto empresarial. Y emprender con éxito una aventura empresarial requiere: haber detectado una oportunidad de negocio; convertirla en una idea de negocio que, para que no sea una idea demasiado pobre, es muy útil diseñar su modelo de negocio; asegurarse de que se trata de una idea de negocio innovadora; demostrar que esa idea de negocio innovadora es viable; realizar un plan de negocio; tener un buen proyecto (plan de negocio); preparar un pitch deck para presentar a posibles inversores y/o prestamistas, con el fin de conseguir la financiación necesaria para la puesta en marcha y funcionamiento del mismo hasta que se pueda autofinanciar; constituir la sociedad, y poner en marcha la nueva sociedad, con un buen equipo y con los recursos necesarios para poner en práctica el plan de negocio.



1 Según la Comisión Europea, una empresa se considera pyme (microempresa, pequeña o mediana) si cumple estos requisitos: el número de trabajadores es inferior a 50; y el volumen de negocio es inferior a 50 millones de euros o el balance general no supera los 43 millones de euros.

2 Según el Directorio Central de Empresas (DIRCE), a 1 de enero de 2006 había en España 3.161.480 pymes (empresas comprendidas entre 0 y 249 asalariados), esto es, el 99,87% de las 3.165.619 empresas que conformaban el censo, excluida la agricultura y la pesca. De ellas, las empresas grandes y medianas solo suponen el 0,88% del total, el 99,12% restante son empresas pequeñas (5,18%) o microempresas (93,94%).

3 Es más, si por mí fuera, nombraría 2015 el año del emprendedor en España, ya que todos los días aparece algún acto, publicación, cita, referencia económica o similar, dedicado al emprendedor.

4 Enciclopedia coordinada por el catedrático de la Universidad CEU San Pablo: Ricardo J. Palomo Zurdo.

5 CISS (2010): tomo 8, páginas 4111-4113.
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PARTE I

CLAVES DEL EMPRENDIMIENTO


Capítulo 1

¿Se está planteando emprender?

1.1. Tenga presente que estamos entrando en una nueva era empresarial.

1.2. Piense que todos no tenemos espíritu emprendedor.

1.3. Líneas de actuación para una cultura emprendedora.

1.4. Conclusiones.


La empresa solo tiene dos funciones fundamentales: marketing e innovación.

Peter Drucker

1.1. Tenga presente que estamos entrando en una nueva era empresarial

EY pronostica 1 las siguientes megatendencias que no debiéramos pasar por alto, nos afecten más o menos directamente, dado que son muy relevantes para la nueva era en la que estamos inmersos:

1) Futuro digital: Impulsada por la convergencia de lo social con lo móvil, la nube, los grandes volúmenes de datos y la demanda cada vez mayor de tener acceso a la información en cualquier momento y en cualquier lugar, la tecnología está transformando todas las áreas de las empresas. Este cambio se presenta en todas las industrias y zonas geográficas. Existen enormes oportunidades para que las empresas aprovechen los dispositivos conectados, habilitados por el «internet de las cosas»,2 para capturar grandes cantidades de información, ingresar a nuevos mercados, transformar los productos existentes e introducir nuevos modelos de negocios y de entrega. Sin embargo, la evolución de las empresas digitales también presenta retos importantes, incluyendo nuevos competidores, modelos de captación de clientes y modelos de negocios cambiantes, transparencia sin precedentes, preocupaciones en torno a la privacidad y amenazas a la seguridad cibernética.

2) Emprendimiento al alza: La tecnología también está cambiando la manera de trabajar de la gente y permite cada vez más que las máquinas y el software sustituyan a los seres humanos. Las empresas y personas que aprovechan las oportunidades que ofrecen las novedades digitales podrían ganar mucho, mientras que quienes no lo hagan podrían perder todo.

El desarrollo y la prosperidad de todas las economías, tanto las de rápido crecimiento como las maduras, aún dependen mucho de la actividad emprendedora. Los emprendedores son un elemento vital del crecimiento económico, ya que son una fuente de ingreso y de empleo para ellos mismos, crean trabajo para otros, producen productos o servicios innovadores e impulsan más actividades de ejecución y planeación en la cadena de valor. Aunque la actividad emprendedora alrededor del mundo aún es impulsada por la necesidad, el emprendimiento de «alto impacto» (que en su momento estaba limitado a los mercados maduros) ahora es un motor esencial de la expansión económica en los mercados de rápido crecimiento. En algunos casos, estos emprendedores de alto impacto están creando empresas innovadoras y escalables que aprovechan las necesidades locales y surgen como ejemplos a seguir para los nuevos emprendedores.

La cara del emprendimiento también está cambiando; alrededor del mundo, los emprendedores están representados cada vez más por jóvenes o mujeres. Muchas de estas nuevas empresas son digitales desde su inicio. El acceso a la financiación continúa siendo su principal obstáculo. Tanto el sector público como el privado tienen una función importante en la creación de ecosistemas empresariales que, además de otorgar recursos, son importantes para impulsar el éxito de los emprendedores.

3) Mercado global: Las tasas de crecimiento más rápidas y los datos demográficos favorables en los mercados de rápido crecimiento son características que se seguirán observando durante los próximos diez años. La brecha entre los países «maduros» y los de «rápido crecimiento» sigue haciéndose más estrecha. Está surgiendo una nueva categoría de países emergentes impulsados por sus clases medias nacientes y estos países serán el foco de atención de todo el mundo. Cada vez será más común que la innovación se lleve a cabo en los mercados de rápido crecimiento y Asia se convertirá en un centro principal. En el mercado global, la guerra por el talento se volverá cada vez más intensa, por lo cual se requerirá una mayor diversificación de la fuerza laboral para asegurar una ventaja competitiva. Las economías del mundo seguirán siendo sumamente interdependientes a través de vínculos comerciales, inversiones y sus sistemas financieros, por lo que se requerirá una mayor coordinación en materia de política global entre los países, así como cadenas de suministro más sólidas para las compañías que operan en este entorno. Al mismo tiempo, continuarán las diferencias entre los intereses nacionales y las fuerzas de la integración global. El retroceso y la oposición a la integración global se manifiestan en varios aspectos económicos, políticos y culturales, tales como el proteccionismo comercial y de divisas, la imposición de sanciones para lograr objetivos políticos, protestas en contra de la globalización, así como el fortalecimiento de movimientos nacionalistas, religiosos y étnicos alrededor del mundo.

4) Un planeta con recursos: El número y la escala de ciudades sigue creciendo en todo el mundo, impulsados por la rápida urbanización en los mercados emergentes y la urbanización continúa en los mercados maduros. La Organización de las Naciones Unidas (ONU) informa que el 54% de la población del mundo actualmente vive en ciudades y que para 2050, esta población aumentará al 66%.

A fin de aprovechar los beneficios económicos de la urbanización, los hacedores de políticas públicas y el sector privado deben llevar a cabo una planeación eficaz y atraer inversiones continuas en ferrocarriles, carreteras, puentes, puertos, aeropuertos, agua, electricidad, energía, telecomunicaciones y otro tipo de infraestructuras. Se requerirán respuestas eficaces en materia de política para los retos que enfrentan las ciudades, incluyendo el cambio climático y la pobreza, con el fin de que las ciudades del futuro sean competitivas, sustentables y adaptables.

5) Transformación en materia de salud: El capítulo del cuidado de la salud, que ya representa 10% del PIB global, está pasando por una transformación única. Los sistemas y actores en el ámbito de salud enfrentan cada vez más presiones de costos, lo que los impulsa a buscar enfoques más sustentables, incluyendo incentivos que enfatizan el valor. Estas presiones de costos se ven exacerbadas debido a cambios demográficos, el aumento de los ingresos en los mercados de rápido crecimiento y una inminente epidemia de enfermedades crónicas. El auge de los grandes volúmenes de datos y las tecnologías móviles relacionadas con la salud permite la creación y el análisis de información en tiempo real. Las compañías que no forman parte de la industria del cuidado de la salud tradicional están entrando al escenario como nuevos competidores y socios.

Estas tendencias dan lugar a un enfoque bastante distinto y van más allá de la entrega de servicios del cuidado de la salud (proporcionados por compañías tradicionales de atención médica) para abarcar la administración de la salud (por diversos participantes, con un mayor enfoque en hábitos, prevención y atención en tiempo real). Es decir, para tener éxito debemos cambiar nuestro enfoque respecto del tema de la salud.

Aunque en este capítulo nos focalizamos en la primera de estas megatendencias, las cinco son sumamente relevantes para un emprendedor. Ello nos hace preguntarnos: ¿dónde han quedado los años en los que nuestra visión del mundo era a todas luces miope, por tratarse de una visión occidental? Años en los que incurríamos en errores tan graves como pensar que los países emergentes deberían ir aprendiendo de nuestra cultura corporativa y de nuestra forma de hacer negocios porque ¿cómo íbamos a pensar que el Occidente desarrollado tenía algo que aprender de ellos en management, teniendo en cuenta su subdesarrollo? Pues bien, nos enfrentamos a un mundo radicalmente distinto en el que prestigiosas revistas como The Economist 3 están señalando que «el mundo se ha vuelto al revés» y que tenemos mucho que aprender de los países emergentes, sobre todo de los asiáticos. Y, aunque la sintonía nos suene a dejà vue, el mensaje que trata de transmitir es realmente distinto, como pretendemos ilustrarlo en el apartado 1.3.

Por ejemplo, las NTICs 4 han producido transformaciones sociales y económicas que bien pudiéramos decir que, con la digitalización y la movilidad, se ha producido una tercera revolución industrial, con consecuencias todavía inimaginables, a pesar de los profundos cambios producidos en los comportamientos de los ciudadanos como consumidores y usuarios y, consiguientemente, de las organizaciones públicas y privadas tratando de adaptarse a los mismos.

La digitalización y la movilidad que presenta esta nueva era está teniendo una repercusión trascendental en las empresas porque: está modificando las cadenas de valor de sus respectivos sectores; están incurriendo en ellos nuevos actores ajenos al mismo (Apple, Google, etc.); 5 y les está obligando a replantear su modelo de negocio porque
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1.4. Conclusiones
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