Consejos para que aciertes
de lleno en el plan de negocio

éuél es tu producto, tu publico, como llegar a él, dénde hay oportunidades, como financiarlo y quiénes
son tus competidores son los aspectos esenciales que debes cuidar para que tu proyecto tengaéxito.
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Las buenas intenciones no
son suficientes para sacar
adelante tu proyecto. Si quie-
res que la empresa llegue a
buen puerto es esencial deta-
llar cada paso con mucho cui-
dado. Ignacio Castro y José
Rufino, profesores de admi-
nistracion de empresas y
marketing de la Universidad
de Sevilla, destacan que “un
plan de negocio no es un sim-
ple documento. Es un instru-
mento de trabajo que recoge
el proyecto y que identifica
las fortalezas y las debilida-
des del mismo”. El empresa-
rio debe tener en cuenta que
esuna herramienta de comu-
nicacin para transmitir a po-
tenciales socios e inversores
lo interesante que puede ser
para ellos participar en el ne-
gocio. Su valor no es tanto su
capacidad predictiva como la
de motivarlos y hacerles
comprender la viabilidad del
proyecto y los posibles bene-
ficios.

Estos son algunos de los
puntos que debe contener:

@ Resumen ejecutivo. Es la
descripcion de la informa-
cién basica de la compaiiia.
Debe incluir la vision corpo-
rativa: quién eres, qué ofrece-
réds, qué necesidades de mer-
cado intentards satisfacer y
por qué es viable tu idea co-
mercial.

@ Nichos de mercado. Es
una de las partes més impor-

® Posicionamiento del ne-
gocio. Es la identidad de la
empresa en el mercado. Es
decir, la forma en la que de-
seas que se perciba tu proyec-
to. Debe responder a pregun-
tas como: ;Qué hace que tu
producto o servicio sea tini-
co?, 3qué necesidades del

EMEJOR SIN PLAN? La
previsién que supone tener
un buen plan de negocio es
un seguro de vida para las
nuevas empresas. Pero hay
casos curiosos en los que
una cierta imprecision
resulta en un modelo de
éxito. Puede ser literatura o
leyenda fécil para sus
memorias, pero Richard
Branson (fundador de
Virgin) presume de que al
comenzar en el mundo de
la empresa, una de las
primeras decisiones que
tomd —el nombre de su
compania- estuvo basada
en la sugerencia de un
empleado: Virgin, porque
estaban alin muy verdes en
el mundo de los negocios.
En este caso, no tener plan
es el mejor plan...

cliente cubre?, jeomo deseas
quelagente lo perciba?, y zco-
mo se posiciona la competen-
cia?

@ Competencia. Nunca hay
que menospreciar a los com-
petidores, al contrario, hay
que conocerles muy bien. Si

Cuida tu futuro escuchando al cliente y a la competencia
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otros competidores.

incluyes este apartado, los po-
sibles inversores comprende-
rén que estds preparado para
hacer frente a nlg(musde los
obstaculos de la vordgine em-
presarial.

@ Coste de produccié

El éxito
empresarial
de un espaiiol
formado

enel MIT

Expansion. Madrid

Pixable, laaplicacion para for-
mar albumes con las image-
nes de Facebook, no nacié en
un garaje, como tantas start
up. Fue en el apartamento de
Inaki Berenguer, en Cam-
bridge, en compaiiia de An-
drés Blank y Alberto Shein-
feld, donde los emprendedo-
ban un MBA en

desarrollo. Laparte de las fi-
nanzas es una pieza funda-
mental. Debera contemplar
una estimacién de los poten-
ciales ingresos. Ademds es
recomendable que se calcule
la rentabilidad y el valor es-
perado de cada proyecto pa-
ra poder escoger entre las al-
ternativas que tengamos.
Aﬁimiﬂmﬂ €s ll'{l.p(lmm in-
cluir una seccién que recoja
los principales riesgos y que
defina un plan de contingen-
cia para las situaciones mas
criticas.

@ Ventas y marketing. Es la
descripeion de la estrategia y
de las ticticas que se emplea-
rén para captar clientes. Las

o Ia cueciak zasib
son los eslabones débiles de
muchos planes de negocio, de
modo que es importante de-
dicarles especial atencidn.
Una seccién sobre ventds y
comercializacion solidamen-
te preparada puede servir co-
mo hoja de ruta; a la vez que
aseguraa los posibles inverso-
res que tienes un plan viable y
los recursos necesarios para
promover y vender los pro-
ductosy servicios.

@ Fortalezas de gestién. Un
buen equipo de trabajo es cla-
ve para transformar unaidea
—aungue sea mediocre- en
éxito. Esto tiene que ver con
ladireccién de laempresa. Es
esencial mostrar que se cuen-
ta con un buen equipo, que
los profesionales que forman
o formarén parte del grupo
son los mejores en su campo,
y que sus capacidades y habi-
lidades permitiran alcanzar
los objetivos fijados y resol-
ver cualquier problema.

el Massachusetts Institute of
Technology (MIT).
Berenguer, cofundador y
CEO de Pixable, explicaba es-
te miércoles en su blog que te-
contar: “Nos hemos unido a
Smgl‘el,lmodelosprumpales

La noticia es que SingTel
ha adquirido Pixable por més
de 26 millones de délares. La
empresa cofundada por Be-
renguer surgi casi por nece-
sidad ¥ ha progresado por su
empefio y dedicacion. Este
emprendedor defiende que
“para sacar adelante un nego-
cio tienes que estar convenci-
do de que tu idea va a funcio-
nar y has de apostar por ella.
Emprender en ratos libres no
sirve. Es una forma de enga-
fiarse a uno mismo, Si vas a
medias, al final sacrificas mu-
choynollegasanada”.

El CEO de Pixable asegura
que la firma continuara ope-
rando de forma independien-
te desde Nueva York y con el
mismo equipo, pero uniendo
sus fuerzas y beneficiandose
del conocimientoyredesdela

operadora.
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