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n LA NUEVA EMPRESA

ANALICEMOS Y PRACTIQUEMOS

El business plan es la tarjeta de visita de los
emprendedores que quieren dar el impulso defini-
tivo a su negocio.

Es el boom de las start up, las empresas de In-
ternet de rdpido crecimiento. Pero ni Guay inter-
net ni eDreams hubieran llegado a ser conocidos
ni a obtener financiacién sin un business plan que
presentar a los accionistas y a los fondos de capital
riesgo.

Consultores, inversores, financieros y nego-
ciantes de éxito coinciden en que sin un plan de
negocio que explique las caracteristicas de la
empresa, las estrategias que hay que seguir y las
necesidades financieras, es imposible acceder a
fondos de financiacién.

Un buen business plan debe representar los
objetivos de la empresa en cualquier fase de su
evolucion. En Internet las etapas de crecimiento
son muy cortas. Las rondas de financiacién son las
inyecciones de capital que las empresas de rapido
crecimiento reciben de diferentes fuentes como los
business angels —inversores privados—, los fondos
de capital riesgo o la salida a Bolsa. El mercado
exige que dichas rondas se sucedan en cuestién de

El plan de negocio

meses. Por eso, el éxito de un plan de negocio se
mide en términos de claridad, brevedad, coheren-
cia y realismo, a los que hay que anadir otras cuali-
dades personales como la ambicién y la credibili-
dad en un equipo de trabajo.

La idea

Una idea de negocio debe servir de trampolin
para desarrollar una iniciativa empresarial. Un plan
de negocio exige claridad ante todo. Debe concre-
tarse desde el primer momento a qué sector se va a
dedicar la empresa y qué producto seri la base de
los ingresos. La tarjeta de visita del business plan
no es la idea genial, sino las perspectivas reales de
futuro que ésta ofrece, y asi se debe plasmar. La
idea original es muy importante, pero sélo consti-
tuye un 5% del proyecto, lo fundamental es ser
capaz de llevarla a cabo.

Las ideas geniales son por lo general escasas y la
brillantez no evita la posibilidad de que otros equi-
pos planeen proyectos similares. Lo normal es que la
idea original, por las condiciones del medio, evolu-
cione hasta cambiar por completo, con lo que dete-
nerse excesivamente en ella en el plan de negocio
carece de sentido.

¢A cuales de las personas mencionadas en el texto corresponden las siguientes definiciones?

. La persona que se dedica a negocios 0 que negocia.

. La persona que tiene iniciativa y decision para emprender negocios o acometer empresas.

. Persona entendida en los asuntos de finanzas o que financia.
. Poseedor de acciones de cierta empresa comercial o industrial.
. La persona a quien se consulta.

Persona que dispone de dinero para invertir o que invierte.

TS D O o0 T M

Con la ayuda del texto y del diccionario, haga una lista de todas las palabras de la misma raiz que:

emprender financiar consultar

negociar invertir
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Busque en el texto seis cualidades atribuidas al éxito de un plan de negocio y relacionelas con los siguien-

tes sindnimos y antonimos:

cualidades
la aceptacion
la fantasia -
el pragmatismo
la concision
la confusion
el desinterés -
la desconfianza
el afan
la incongruencia
la l6gica -
la prolijidad
la precision
I Relacione las dos columnas.
1. laidea
2. exigir
3. fundamental
4. capaz
5. escaso
6. similar
7. desarrollar
8. evolucionar
9. el plan
10. carecer

sinébnimos anténimos

. la evolucion

. la escasez
idear

. la similitud

. planear

la exigencia

. la carencia

. el fundamento
i. el desarrollo
j. la capacidad

El equipo

El factor humano es la pieza mas valorada por
los inversores. Un plan de negocio tiene que trans-
mitir que el grupo de trabajo es capaz de alcanzar
las metas que se propone.

En un business plan se tiene que explicar quién
compone el equipo directivo o cudntas personas
necesitara la empresa. Al principio el szaff suele ser
limitado: un director, un responsable de asuntos
financieros, un director de Marketing y aquellos
profesionales que la naturaleza del sector requiera
—informaticos, comerciales, y personal administra-
tivo—. Ademis, el plan de negocio debe prever el
nimero ideal de personas que va a necesitar en
cada una de las fases de crecimiento, algo esencial
para disefiar el plan financiero. El factor humano se
ha convertido en el més escaso a la hora de empren-
der un negocio. Las empresas consultoras y los
bancos de inversién poseen gente muy valiosa y
estan siendo asaltados por las dot coms —empresas
de Internet- en busca de sus talentos. Formar el

equipo ideal es dificil y caro, pero una vez que se
logra, el plan de negocio debe reflejarlo.

El mercado

El estudio de la oferta y la demanda del pro-
ducto en la vida real permite elaborar un modelo
de negocio trasladado a la red, ya sea para business
to business —entre empresas—, business to consumer
—ventas al consumidor final- o intermediacién.

Al igual que en los planes de negocio conven-
cionales, los de la red deben ofrecer un estudio
detallado del tamaio del mercado actual y poten-
cial, a nivel mundial y local; el nimero de competi-
dores y su funcionamiento; las barreras de entrada
en el sector, y el nicho de mercado que se pretende
ocupar.

El analisis de mercado debe estudiar de forma
precisa las debilidades, las amenazas, las fortalezas
y las oportunidades del proyecto. El plan de nego-
cio tiene que dar respuesta a todas las dudas que se

7@
unidad 1




puedan plantear @ priori. A partir de aqui se pasa a
describir el valor que aporta Internet al negocio, la
cuota de mercado actual y futura en Internet de los
productos ofertados y la definicién de los objetivos
comerciales a medio plazo.

El plan de negocio debe demostrar que Internet
es realmente rentable frente a otras férmulas tradi-
cionales.

Los tres pilares
A modo de conclusién, aqui estan los tres pila-
res para lograr el plan de negocio:

Pensar en grande. Para elaborar un business
plan es preciso imaginarse el negocio en su maxima

extension. La red es un mundo sin restricciones
geogréficas ni, de momento, tecnoldgicas.

Actuar rapido. Internet tiene un efecto dominé:
mas clientes llaman a ms clientes, pero también la
competencia aparece de inmediato. La red exige
rapidez de movimientos, en especial cuando una
idea es nueva.

Facilidad de adaptacién y crecimiento. Un plan
de negocio debe contemplar diferentes fases de cre-
cimiento en todos sus apartados. Los ciclos de
maduracién de un negocio son diez veces mas rapi-
dos que los de las empresas tradicionales.

Adaptado de Actualidad Econdmica

Ayudandose de la lista de cargos del texto, diga quién asume las siguientes responsabilidades (dos para

cada cargo):

el presupuesto de marketing y comunicacion

la direccion de las actividades de la empresa

el soporte informéatico de los usuarios

la estrategia comercial

la tenencia de los libros de cuentas

el estudio y andlisis de las necesidades del cliente

o OV B L0

ampliar la cartera de clientes

el seguimiento de los contenidos del portal
tramitar los asuntos y atender la correspondencia
10. administrar la gestion financiera

11. definir los objetivos y las politicas generales

12. los presupuestos y los planes de inversion

o1 001 =N

ﬂ Juego del intruso: ayudandose del texto, busque la palabra intrusa en las siguientes listas y sustituyala.

R N

. la oferta, el consumidor, el producto, el estudio, la pregunta, la venta.

. actual, regional, detallado, mundial, potencial, convencional.

. el nicho, la entrada, el mercado, habitar, el competidor, el sector.

la contestacion, la duda, la fortaleza, la debilidad, la oportunidad, la amenaza.
aportar, el objetivo, la cuesta, el valor, describir, Internet.

tradicional, el plan, la formula, el negocio, rentable, la malla.

¢Bueno 0 malo? Apunte las palabras de sentido positivo o negativo segtin el texto:

la barrera —
la oportunidad

el competidor

ofertar _
la debilidad
la amenaza
aportar

la fortaleza
la duda o |
rentable

S O 00 =N, D Onf BT Dol =

-
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E Apunte la traduccion al espaiiol de los términos ingleses que aparecen en los diferentes parrafos del texto:

1. business plan = = —

. startup = = —

. business angels = —— —
. Staff =
. dotcoms =

. business to business =

N oo g A W N

. business to consumer=

ﬂ Resuma con sus propias palabras los tres pilares del plan de negocio.

¢Cuales son las diferencias entre un plan de negocio en Internet y uno tradicional? Coméntelas con sus
compaiieros.

Ponga los verbos en presente (verbos regulares e irregulares).

Los latinos marcan el ritmo en la red. Los latinos (representar)
1 un mercado de 500 millones de usuarios. Un argentino

de sélo 26 afios (auparse) 2 a la cumbre de la banca espa-

fiola. Wenceslao Casares, fundador y presidente de Patagon.com,
un portal de servicios financieros, (ser) 3 fichado por
BSCH, que le (comprar) 4 el 75% de la compafifa y le

(mantener) 5 al frente. (Tratarse) 6 de un alda-

bonazo mds, al que (seguir) 7 otros, en las puertas del mer-

cado latino.

Todos (querer) 8 liderarlo. ;Por qué? En el mundo (existir)
_ 9  mds de 400 millones de personas que (hablar)
_ 10____ espanol.Si(sumarse) ____ Il1_____ alos |70 millones
que (hablar) ____ 12

creces a los 420 millones de angloparlantes. Sin embargo, el 75% de las

portugués, (superar) 13 con

paginas web (estar) 14 escritas en inglés y sélo un 3%

(venir) 15 en espanol y un 1% en portugués. Pero esta situa-
cién (tender) 16 a variar en poco tiempo. La conquista del

mercado espafiol y portugués (convertirse) 17 en uno de

los principales de la zona. El gigante Brasil no (competir) _____ 18
sino que (afiadirse) ___ 19__ a México, Argentina, Chile, sin olvi-
dar a los 38,8 millones de hispanos asentados en EE UU.

Internet (poder) 20____ borrar en el futuro las fronteras geo-

gréficas.

Adaptado de Actualidad Econémica
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Complete el texto con los siguientes verbos en presente (verbos regulares e irregulares).

carecer
crear
culpar
generar
haber
mejorar
pagar
pensar
recordar
tener
adquirir
advertir
contribuir
decir
expandirse
ir
ocurrir
provenir
servir
ser

{Hay que temer a las multinacionales? ; I a controlar el mundo

las multinacionales por encima de los paises? ; 2 razén quienes
P! 2

3 a las multinacionales de destruir recursos, el medio ambiente y cre-

ar mds pobreza? ;Por qué 4 estas protestas? 5 The

Economist que, alabadas en los afios noventa por ser las fuentes de capital extran-
jero, tecnologia y know-how, los analistas 6 ahora un clima de hostili-
dad. Una razén 1 de la gran velocidad con la que 8 al

extranjeroy _ 9 ala globalizacién cuando ___ 10______firmas nacio-
nales haciendo quebrar a otras.

Los dirigentes de las multinacionales_____1l1____que las acusaciones
12
moralidad empresarial ___ 14__ mucho mayor que la de los gobiernos.

de fundamento. Las compafifas 13 que, como media, su

Segtn un estudio de la OCDE, las firmas extranjeras _____15____ mejor que las
nacionalesy _ 16___ mds empleo, sobre todo en los paises mds pobres.
También __ 17___ para introducir nuevas tecnologias. En cambio, las multina-
cionales ___ 18__ de ser consideradas como una fuerza poderosa para el
progreso porque 19 riqueza, trabajo y tecnologia que ____ 20_

el nivel de vida y la forma de hacer negocios.
Adaptado de Actualidad Econémica

Complete el texto con los siguientes elementos (algunos pueden repetirse).

alguno ninguno

asegurar contar

bueno ciento cualquiera grande primero tanto

conseguir encontrarse querer tener vestirse

@10
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El parqué ____ |

El grupo textil gallego 3
de su capital. El 5
en la compafifa gallega.

de Zara: Inditex, mds conocida por Zara, ha dado el visto

2 a su salida a Bolsa.

colocar en Bolsa entre un 30 y un 40 por 4

motivo alegado: la Bolsa 6 la continuidad y sucesidén
7 miembro de la familia del fundador y presidente, ni

8 de sus tres hijos, tomard el relevo en la compafifa. 9 que ser los

futuros accionistas los que confeccionen las préximas

10 lineas ejecutivas.

Zara no es una empresa 11 . La clave interna de su éxito 12 en la

movilidad de las existencias, su 13 capacidad de innovacién y la variedad de sus

colecciones. 14 otro grupo textil 15

en plantilla con doscientos dise-

fiadores. Frente a las cuatro colecciones del resto de las firmas, la compafifa 16

hacer. 17 al afo, una cada tres dfas. Asf, segiin 18 Zara 19

consolidado 20 el negocio como la marca.

Adaptado de Actualidad Econémica



CREEMOS Y NEGOCIEMOS

-
a CLAVES PARA CREAR EMPRESAS

Ponga en orden estas técnicas y habilidades para la creacion de empresas.

a. Tercera gestion (fase de crecimiento): expansion e. Consecucion de los recursos necesarios.
productiva y/o geogréfica. f. Primera gestion (fase de introduccion): adaptacion
b. Disefio del proyecto empresarial. y supervivencia.
c. Segunda gestion (fase de consolidacion): fijacion g. Puesta en marcha.
de los cimientos del negocio. h. Motivacién para emprender.
d. Deteccion de una oportunidad de negocio. i. Preparacion técnica.

Justifique por escrito la importancia que tiene cada una de estas etapas en el proceso de creacion de una
empresa.

Peculiaridades para crear empresas en Internet. Escuche en la grabacion algunas de las peculiaridades de
Internet como entorno de intercomunicacion y comercio.

.-

Restimalas.

=

=

Comparelas con las de una empresa tradicional.

i
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"/ GRANDES EMPRENDEDORES

@ Escuche estas citas de grandes emprendedores y descubra qué empresa han creado.

UNITED COLORS .
OF BENETTON. D telepizza #@

HOTELES

%AirEuropa

¢Cual es el intruso?

k¥ De todas estas opiniones, ;cual es la que le parece mas util para un futuro emprendedor? Coméntelo con
Sus compaieros.

=
L CONECTESE A INTERNET

Busque en Internet la Direccion General de Politica de la PYME (organismo espaiiol de informacion y aseso-
r'amiento), utilizando su portal o yendo a la direccion: jpyme.org. Espere unos instantes que el logo “PYME
Area de informacion aparezca” y pulse sobre él.

Prepare una presentacion de los “objetivos” y “servicios” que este
organismo propone.

Como podrd ver, en la zona de servicios le informan sobre la Ventanilla dnica
empresarial. Acuda a la direccién: ventanillaempresarial.org.

Prepare una presentacion de este organismo para la clase. Si existe
algo similar en su pais o region, haga una comparacion entre ellos.

Debate: ;Cual es el papel del Estado en la creacion de empresas?
¢Creen ustedes que debe ser él quien la fomente, o es éste un domi-
nio exclusivo del sector privado?

12
unidad 1



d Di@ TRAS DI@

JI Escuche estos tres dilogos e identifiquelos con la imagen.

f Vuélvalos a escuchar y rellene los siguientes cuadros. Puede haber dos o més respuestas.

I R

Son tres.

Habla el jefe con uno de sus colaboradores.
Dos amigos conversan por teléfono.
Quieren una pagina web para la empresa.
Desean asociarse para un negocio.

. Van a lanzarse a un proyecto de Internet.
. Se tutean.

. El tercer socio no conviene.

. Hay que subcontratar.

. Se ha quedado en Barcelona.

. Votan para decidir.

No llegan a un acuerdo.
El plazo de lanzamiento es muy largo.
Tienen problemas de infraestructura.

despacho

teléfono

bar

unidad 1



e UN CASO CONCRETO

¢Usted qué haria? Lea el siguiente texto y prepare una respuesta.

No considero urgente tener web. ¢ Me equivoco?

Mi padre se esta poniendo nervioso. Todo el
mundo le pregunta por qué todavia no estamos en
Internet y él no sabe muy bien cémo contestar, Me
dice que él no entiende nada de nuevas tecnologias
y que se fia de mi criterio. Pero si hasta su dentista
tiene pagina web, ¢por qué nosotros estamos tar-
dando tanto? Hasta ahora yo tenia muy claro que
no habia llegado el momento de entrar en Internet,
pero su insistencia me estd haciendo dudar. ¢No
estaremos perdiendo el tren?

Hablando de trenes, a veces para explicar mi
reticencia pongo un simil. Recuerdo que cuando se
inauguré el AVE, también “todo el mundo” quiso
estrenarlo. A quienes preguntaban a mi padre si ya
lo habia usado, él respondia: “No, porque no he
tenido que ir a Sevilla. Ademais, viviendo en
Barcelona, me compensaria coger un avién directo,
no pasar por Madrid”.

Somos una pyme, més pequeiia que mediana:
nuestra facturacién no llega a los seis millones de
euros y, contando los cuarenta empleados de fabri-
ca, somos setenta personas. Después de unos afios
trabajando con él, hace siete afios mi padre me

—— S eem— a—

ENTER YOUR

214

PASSWORD

unidad 1

cedi6 los bartulos de la empresa. Yo he puesto
énfasis en algunos aspectos, pero no ha hecho falta
cambiar nada especial. Producimos bien, con dise-
o y calidad, y estamos posicionados en la gama
alta de nuestro sector. El préximo paso sera unifi-
car todos los productos bajo nuestra marca estre-
lla. Este proceso durara dieciocho meses.

Ahora bien, a mi también me da vergiienza
decir que mi compaiia no estd en Internet. He
pasado horas mirando paginas web de los competi-
dores y de muchas otras empresas de mi dimensién
y, francamente, la mayorfa son flojas, muy flojas.
No sélo por el disefio, sino porque no se actualizan
y, sobre todo, no aportan nada. Ese es, a mi juicio,
el elemento decisivo. Para mi estar en Internet sélo
compensa si creas un plus de servicio: a los prove-
edores, a los distribuidores —es decir, las tiendas,
que son mis auténticos clientes— o a los usuarios.
Hoy por hoy, los dos primeros no estin prepara-
dos: les es mas comodo recibir o hacer los pedidos
por fax. Sin duda seria muy til poderles actualizar
on line los precios, pero para la mayorfa de ellos
seria un engorro.

Por lo que respecta a los usuarios finales, da la
casualidad de que ni siquiera saben el nombre de
mi empresa, que es el apellido de mi abuelo: lo que
conocen son las marcas, que es lo que siempre nos
ha importado. Hace un ano hice una prueba: lan-
zamos un producto nuevo para jévenes, con una
nueva marca para la que si creamos una web espe-
cifica: el ntimero de visitas est4 siendo ridiculo y no
nos ha escrito pricticamente nadie.

Tener una buena pagina web exige ir actuali-
zandola con frecuencia —he leido que si la gente no
encuentra lo que busca al tercer click, abandona
defraudada— y supone capacidad de respuesta
inmediata a cualquier consulta. Por mucho que
subcontrates, esto implica tener a alguien dedicado
a ello casi en exclusiva. Para decirlo todo de una
vez: tener un sitio digno, que aporte algo, es carisi-
mo. Mi plan es esperar antes de lanzar un buen
sitio en Internet a que haya concluido el proceso
de reestructuracion de la empresa a través de una
sola marca, dentro de un afio y medio. ¢Son mis
ideas tan descabelladas?

Adaptado de Actualidad Econdmica



Lo que harian los expertos. Compare su solucion con la de tres expertos. Léalas y elija una de las tres.

a. Vaya preparando la organizacién.

Sus ideas no me parecen en absoluto desca-
belladas. Teniendo presente la reestructuracién
que se esti afrontando en la estrategia de marke-
ting, concentrar los esfuerzos en la nueva marca
es muy razonable. Sin embargo es importante
que reflexione sobre la necesidad de comenzar
inmediatamente un plan para aprovechar las
nuevas tecnologias. Estar en Internet no es un
objetivo, simplemente es un medio para aportar,
como sefala, un plus de servicio a los proveedo-
res, a los distribuidores o a los usuarios. Si no
aporta a su compafia una ventaja competitiva,
todo el esfuerzo habra sido en balde. La pregun-
ta, por tanto, es: ¢Estara preparada mi organiza-
cién dentro de dieciocho meses para aportar
este plus? Para ello es necesario que toda la
organizacion entienda y aprenda las nuevas
reglas de juego. Por tanto, empiece ya: no espere
dieciocho meses.

Santiago Canales Abaitua. Gerente de KPMG Consultin

b. Empiece por la intranet.

Si va a organizar un proceso importante de
reorganizacién en su empresa, éste es un buen
momento para empezar a pensar qué quiere
hacer después con la web. De hecho, lo mejor
seria afrontar la reorganizacion “en base web”,
es decir, teniendo en cuenta cémo va a utilizar
la web para sus procesos internos (intranet),
para su relacién con proveedores y distribuido-
res (B2B), y con el cliente final. Yo le recomen-
darfa empezar por la intranet: ¢qué procesos y
comunicaciones internas pueden hacerse mas
rapido y con menos errores a través de la web?
A la hora de hacer este analisis debe mirar la
relacién coste-beneficio. Hacer algo porque lo
hace el vecino no ha sido nunca una buena
regla de decisién. Pero el que muchos se hayan
lanzado a hacer webs sin sentido, no quita que
este instrumento tenga muchas ventajas si se
utiliza bien. Es dificil pensar que ninguna
empresa de sus dimensiones siga sin utilizarlo
en pocos anos.

Pau Cardona. Profesor del Iese

c. No debe esperar.

No debemos esperar. Si las paginas de la
competencia son flojas, suerte que tenemos. El
primero que aparezca con una web que modi-
fique los elementos de la propuesta de valor
del cliente —por ejemplo, colaborando en su
cadena de valor mediante productos mas espe-
cificos o adaptados a sus necesidades—, se lle-
vara el gato al agua. Pero para ello es impres-
cindible haber aprendido y haberse rodado
internamente, “educando” a clientes, provee-
dores y empleados. Esta en lo cierto en una
cosa: es fundamental que una pigina web
aporte valor, se actualice, sea un referente para
los clientes. Pero a andar se aprende andando.
Para desarrollar algo asi es preciso un tiempo
de aprendizaje y un desarrollo de estructuras.
Como en biologia, la funcién desarrolla el
6rgano. La web no es algo que surge a partir
del desarrollo de una marca —y, por tanto, no
debe esperar al mismo—, no es un instrumento
de marketing. Es mucho mis.

Enrique Dans. Profesor del Instituto de Empresa

Adaptado de Actualidad Econémica

Compare su eleccion con los resultados del voto efectuado en la pagina web de Actualidad Economica y
comente el caso con sus compaiieros.
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