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Si

DOSSIER
Emprendedores

Asi se generan ideas

Una oportunidad de negocio no tiene por
qué ser una idea revolucionania o un nicho
de mercado casi oculto. Hay excelentes ideas
delante de nosotros, fdciles de encontrar si
sabes buscar en el lugar adecuado.

uando el empresario austria-

co Dietrich Mateschitz probé

en Tailandia una bebida dul-
zona y con un alto contenido en cafe-
{na, se fue inmediatamente a solicitar
una licencia internacional para
comercializar el producto. Acababa
de inventar el segmento de las bebi-
das energéticas que hoy lidera su
marca: Red Bull.

Oportunidades como ésta slo se
dan una vez en la vida, y no todos
saben aprovecharlas, Al finy al cabo,
Mateschitz no fue el primero en pro-
bar la bebida que le ha hecho millo-
nario. Todo su mérito se reduce a
haber sido el primero en convertirla
en una oportunidad de negocio.

Tado un arte que para Jorge Juan
Garcfa Alonso, consejero delegado
de la empresa Négone, la primera en
desarrollar un videojuego interactive,
“se resume en una simple cuestién de
estar inmerso en la realidad que te

rodea y sonar un poco”, En la misma
idea insiste Fernando Trias de Bes,
coautor del libro La buena suerte,
cuando asegura que “la realidad
pocas veces te muestra las oportuni-
dades de una forma clara. Tienes que
saberlas encontrar”,

Seamos realistas

Como en el milagro Red Bull, la reali-
dad es casi siempre el punto de ins-
piracion de quienes han encontrado
su propia oportunidad. Tanto si se
trata de empresas que buscan nuevos
huecos de mercado como de em-
prendedores a la caza de una idea
para su negocio, el éxito de la buisque-
da es una simple cuestion de actitud.
“En las grandes empresas, las opor-
tunidades pueden surgir creando un
departamento de desarrollo de nego-
cio, pero en las pequefias esa mision
recae directamente en el propieta-
tio. Es una tarea mucho mds empren-

Inspirate en las empresas mas innovadoras

uando se habla de innovar

siempre surge el nombre
de grandes firmas como 3M,
Danone, lkea, Nokia... Pero en
este campo también han

como fuente de inspiracion,
como Ovelar (www.ovelar.es)
especializada en la fabricacion
de rollos de papel, etiquetas y
sealizacion para grandes

escrito buenos capitulos superficies. Fundada a princi-
empresas mucho mas modes- | pios de los setenta por su
tas y cercanas para utilizar actual presidente, Jests Ove-

lar Calvo, factura 44 millones

procede "de los propios clien-

automatico y del parking utili-

de euros al afo gracias, en
buena medida, a su gran capa-
cldad para lanzar continua-
mente nuevos productos al
| mercado. Asi resume las cla-
ves de una cultura innovadora:

1. Lo primero, crearun

| 64 | www.emprendedores.es

| centradas en detectar nuevas

| un 300%", dice Jests Ovelar.

| cian para las nuevas ideas

departamento de [+D
Hace un ano reforzaron el
departamento de creacion de
nuevos productos, en el que
ahora trabajan 17 personas

oportunidades, ¢El resultado?
“En estos meses hemas saca-

| do al mercado 12 productos y
se han incrementado las ven-

tas de nuevos productos en

2. Escuchar a los clientes. ‘

Pero este empresario asegura |
que la mejor fuente de inspira- | ‘

tes, a traves del departamento
comercial. Siempre que desa-

| rrollamos nuevos productos

pensamos en las necesidades
del mercado. Por ejemplo, los
distribuidores necesitaban
poner sus productos mas visi-
bles al consumidor y creamos
los sistemas de optimizacion
de espacios. Son unos separa-

| dores adaptados a las baldas,

que ejercen un contrapeso
para que cada vez que el con-
sumidor coge un producto el
de atras se cologue automati-
camente en la primera linea
de la estanteria”, comenta.

3. Mejorar los 'viejos'
productos.

"Estamos continuamente
intentando anadir més valor a
nuestros productes, Por ejem-
plo, el publi roll (el ticket de
supermercado, del cajero

zado come un nuevo soporte
publicitario) no nos lo ha pedi-
do nadie, es un desarrollo pro-
| pio. Y es un producto con un
potencial tremendo. Si unimos
todos los tickets gue nos dan
en el parking, en el autobs,
en el cajero... se producirian
20 millones de impactos publi-
citarios al dia”, explica Ovelar.
También de su propia cosecha
ha surgido un nuevo pale de
plastico disefiado para colocar
carteles publicitarios a su alre-
dedor, con el objetivo de que

| se utilice como soporte direc-
' tamente en el supermercado,
 ahorrando tiempo en la colo-

| cacion de los productos. O las

dobles cestas para supermer-
cados, que se acoplan a una
superficie metalica con rue-
das, similar a la de los grandes

| carritos; su ventaja es gue son
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dedora. Ni siquiera un estudio de
mercado te va a decir nunca dinde
hay una oportunidad. Es una infor-
macion similar a la de un mapa. Te
indica las ciudades, los caminos y los
tios, pero ti tienes que disenar cémo
vas a llegar adonde estd el oro”, ase-
gura Fernando Trias de Bes.

La principal dificultad es que no
existe una regla fija para encontrar
oportunidades reales. Hay de todo y
todo es vdlido, a juzgar por los testi-
monios de los diez emprendedores
que han (leI‘L]HlnidU CON nosotros su
estrategia de bisqueda.

Negocios muy ‘reales’. En el caso de
los mercados muy especializados,
como el de las tecnologias, lo “fun-
damental es tener un pie en la
universidad y en los centros tec-
noldgicos, donde se generan las nue-
vas ideas”, comenta Jorge Papim,
fundador de Simergia, una pyme que
ha creado los primeros simuladores

de negocio

virtuales para gestionar los procesos
de produccién de las pymes, Otras
veces basta con clonar literalmente
un modelo de empresa de fuera para
explotarlo en nuestro mercado, como
hizo Mikel Lekaroz al fundar la
empresa de contactos personales
7minutos?.com.

Afilar la creatividad. Pero las oportu-
nidades también se pueden inventara
partir de productos existentes. Como
explica Jorge Juan Garcfa Alonso,
“nosotros creamos nuestro videojue-
go virtual recurriendo a la creatividad.
Négone es una mezcla de videojuego,
parque de atracciones y juego de rol.
Hemos cogido un poquito de todo y

hemos creado un producto nuevo”. Jestis Ovelar,
? - =7 5 presidente de la
El procesa que explican los funda- empresa Ovelar,
dores de Négone forma parte de una especializada en
nueva técnica de marketing pare la fabricacién de
4 fecnica de ATKE [i]j.‘ ihll\l ro"osde papel,
desarrollar nuevos productos e, inclu- etiquetas y sefiali-
zacion para gran-

s0, crear nuevos mercados: el mar-

keting lateral.

del mercado

| clén, el mercado, los materia-

mas manejables para las per- les, las distorsiones... Es una
sonas mayores o con dificulta- | apuesta muy fuerte. Danone
des para coger grandes pesos | tiene su propio fabricante,

Y gue permiten separar mejor | Pero nosotros vamos a ofrecer
los alimentos mas delicados este mismo envoltorio a las

del resto”, comenta.

De la adaptacion de ideas de
otros han surgido productos
como el Anatax (un rollo simi-
lar al taco tradicional del Post
it, pera con el cien por cien de
superficie adhesiva), o los slee-
ves (fundas adhesivas comple-
tamente ajustables a la forma
de cualquier envase y que
empiezan a sustituir a las tra-
dicionales etiquetas de las
botellas). “Hemos comprado
maquinaria y hemos contrata-
do un broker canadiense para
adaptar esta tecnologia al
mercado espariol. £l nos ha
asesorado sobre la produc-

MArcas pequeniasy marcas | -
4. Copiar buenas ideas. | blancas’, explica Ovelar.

Como explica Fernando Trias de
Bes, idedlogo del marketing lateral
junto con Philip Kotler, “muchos
emprendedores se empefian en bus-
car ideas absolutamente revolucio-
narias que no tienen futuro. En
cambio, funciona mucho mejor que
alguien coja una idea ya existente, la
mejore y sin transformarla demasia-
do la ejecute bien".

des superficies.

il




