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ATREVERSE A DAR
ELSALTO AL VACIO

Profesor Adjunto,
Iniciativa Emprendedora,
|IESE

Antes de lanzarse al
abismo con un nuevo
proyecto, el emprendedor
debe tener en cuenta
una serie de cuestiones
para llevar su idea a
buen puerto. El profesor
Ener desgrana algunas
de esas ideas vy las reglas
del juego para tener mas
posibilidades de éxito.

INICIATIVA EMPRENDEDORA « BUSINESS
ANGELS « INVERSORES « CAPITAL RIESGO

a crisis financiera
entra en su séptimo
aflo y la luz que se
ve al final del tunel
no es mds que inter-
mitente, por lo que,
a priori, no parece
e €] Mejor momento
para embarcarse en empresas arries-
gadas.Y, sinembargo, esun momento
buenisimo para el emprendimiento,
porque la gente estd desanimada con
la bajarentabilidad de sus activos fi-
nancieros.

Cuandolaeconomiaibabien, habia
menos capital paralos emprendedo-
res, porque se conseguian buenas
rentabilidades con otras actividades,
como en el sectorinmobiliario. Ahora,
en cambio, invertir en dicho sectorno
lleva a ninguna parte ylarentabilidad
deladeudapublicanolesigue elritmo
nialainflacién. Por todo ello, ha me-
jorado la percepcién de los empren-
dedores, y la disposicién a invertir
en nuevos negocios es mayor que en
los ultimos 10 aflos. Cada vez resulta
mas habitual que la banca privada de
las grandes fortunas, por ejemplo,
busque emprendedores con los que
asociarse oalos que apadrinar.

Si se estan buscando socios, men-
tores oinversores que ayuden allevar
una idea al siguiente nivel, hay una
serie de cuestiones que cabe tener en
cuentayvarias reglas a seguir para te-
ner mas posibilidades de éxito; pero,
primero, es preciso aclarar algunos
conceptos:
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La etiqueta de “emprendedor” a
veces se aplica a personas que real-
mente no lo son. Por ejemplo, solo
porllevarunapequefiaempresano se
es emprendedor. Los pequefios em-
presarios que no tienen ambicién de
hacer crecer suempresayquejuegan
ala defensiva en vez de al ataque no
deben considerarse como tales.

En segundo lugar, es completa-
mente falso el hecho de que trabajar
para una empresa esté refiido con
ser emprendedor. Hoy dia, es cada
vez mds comun que personas con
contratos a jornada completa y res-
ponsabilidades directivas en empre-
sas con organizaciones jerdrquicas
tradicionales lancen proyectos per-
sonales externos a la empresa. Esto
se debe, en parte, a que se sienten
inseguros en la compafiia donde tra-
bajan, piensan en independizarsey,
por primera vez, se plantean ser em-
prendedores. Actualmente, incluso
hay personas adversas al riesgo que
estan poniendo en practica proyec-
tos alternativos. De hecho, los asala-
riados estdn entre los més activos en
la exploracién del emprendimiento,
aunque muchos todavia tienen que
dar el salto al vacio que caracteriza
al verdadero emprendedor. Y es que
el riesgo es inherente al emprendi-
miento.

En tercer lugar, también se detec-
taunacierta confusién entrelafigura
del business angel y la del inversor en
capital riesgo venture capitalist. Un
business angel suele ser alguien que
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CARACTERIZA
A EMPRENDE-
DORES Y
BUSINESS
ANGELSES

QUE CREEN
FIRMEMENTE
EN UNA IDEA

Y ESTAN
DISPUESTOS A
ASUMIR RIESGOS
PARA LLEVARLA
ALSIGUIENTE
NIVEL

invierte entre 100.000 y 500.000
euros enun proyecto concretoyava-
rios aflos. Puede empezar con poco,
pero acostumbra a ser una persona
que trabaja en beneficio propio. El
inversor en capital riesgo, en cam-
bio, forma parte de una sociedad de
inversién y su cometido es recabar
fondos de terceras personas para
conseguir operaciones de mas enver-
gaduraymayor rentabilidad. Suprin-
cipal actividad es identificar nuevas
empresas e invertir para remunerar
alos accionistas, que pueden ser in-
versores institucionales.

Ademas, no todo el que invierte en
pequeifias cantidades es un business
angel, puesto que, para serlo, es pre-
ciso implicarse en las empresas en
las que se invierte durante una serie
de afios. No se trata de alguien que se
deja caer devez en cuando condinero
enmano y que vuelve unos afios mas
tarde en busca de los beneficios. De
hecho, recientemente, ha habido una
serie de “falsos” business angels que no
han actuado como mentores o como
asesores activos, sino que simplemen-
te sefrustran porlosbajosrendimien-
tosdelos mercadosfinancieros. Esun
perfildeinversor pasivo. Asi, sino pro-
porcionanal emprendedor contactos
o informacién util sobre el sector, no
son business angels. Serlo implica aco-
ger al emprendedor bajo sus alas. Lo
que caracterizaaestosy alosempren-
dedores es que creen firmemente en
una ideay estan dispuestos a asumir
riesgos parallevarlaal siguiente nivel.

LA REGLAS DEL EXITO

@_ Algunas ideas son mais faciles
® de vender que otras. Conven-
ceraalguien del sector maritimo, por
ejemplo,delautilidad delasmotosde
aguano puede ser muy dificil. En cam-
bio, convenceralosinversores de que
un cédigo de barras revolucionara la
ventaminorista puede ser un proceso
bastante mas arduo. Lo primero que
debe preguntarse un emprendedor es
sihayalguien que esté preparado para
ayudarle con su proyecto, y esa ayu-
danotiene por qué estar relacionada
con la financiacién de capital, sino,
quiza con conocimientos del sector o
del producto.
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La experiencia debe primar so-
bre el capital. Hay que tener presen-
te, asimismo, que, como emprende-
dores, no debemos asociarnos con
el primer business angel que llama a
nuestra puerta solo porque dispon-
gadedinero. Es preferible contar con
alguien con experiencia especifica,
aunque ofrezcamenos capacidad in-
versora. El valor de mercado de esa
experiencia es muy elevado yaveces
los emprendedores no son conscien-
tesde ellohasta que ya es demasiado
tarde, porque suelen dar prioridad al
capital. Sin embargo, puede suceder
que quien ponga mas dinero sobre la
mesa no sea la mejor fuente de apo-
yo, porque no nos va a acompaifiar
al siguiente nivel con sus contactos.
Es decir: aunque el dinero parezcala
clave,loquerealmenteimportaesno
hacer nada que pueda ser perjudicial
parael proyecto.

Cualquiera con una buenaidea
corre el riesgo de que se la quiten.
Y estas son claramente dificiles de
patentar. Conunaideanisiquierase
puede exigir el cumplimiento de un
acuerdo de confidencialidad, por-
que con algunas variaciones laidea
yapuede llegar al Consejo de Admi-
nistracién de otra empresay se po-
dria hacer algo parecido -no idénti-
co-alaideainicial. Es preciso, pues,
visualizar el nivel de desarrollo que
puede adoptar la idea como disefio
de producto o servicio y todos los
componentes se pueden patentar
hasta que se logre un prototipo. Es
ahi donde entran en escena los bu-
siness angels, que estan para dar apo-
yo cuando se establece la viabilidad
técnica del proyecto y para exponer
el proyecto a terceras personas.

El inversor no solo compra la
idea. Al venderla, no hay que olvi-
dar que, a los inversores, lo que les
interesa no es solo esta, sino el em-
prendedor que hay detrés. El inver-
sor suele evaluar a la persona antes
de apostar por la idea. Asi, entre las
primeras preguntas que plantearan
estaran: “:Por qué quiere usted de-
jar su trabajo? éPor qué quiere hacer
algo nuevo? ¢No se siente satisfecho
0 es que cree que este negocio va a
ser muy importante?” Y si acabamos
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de perder nuestro trabajo, segura-
mente querrdn saber si: “ ¢{Estd usted
buscandoideasaladesesperada?” Es
precisoanticiparse aeste tipo de pre-
guntas. Hay que ser capaces de expli-
car que no solo se intenta sobrevivir,
sino que hay un objetivo a largo pla-
zo. Cuando los inversores dejen de
cuestionar los motivos, la discusién
adoptard un tono mas positivo.

Hay que predicar con el ejemplo.
Muchos emprendedores cometen el
error de decir a los inversores: “Con
sudineroy mitrabajo, esto tiene que
funcionar”. Sin embargo, por expe-
riencia, los inversores esperan mds
de los emprendedores. Quieren sa-
ber cudl es sucompromiso financiero
conel proyecto (el minimoy el méxi-
mo),y se van a preguntar: “:Por qué
no invierte su propio dinero si tan
buena es laidea? ¢{Por qué no ha con-
seguido fondos de otros, o de familia-
res y amigos?” Por todo ello, aunque
seaunacantidad simbdlica, es funda-
mental invertir capital propio antes
de empezar a pedir a extrafios.

Se debe crear un circulo virtuo-
so de gente que nos apoye. En gene-
ral, los inversores no quieren ser los
unicos en participar. Nadie desea ser
eltnico que ve potencial en algo nue-
vo. A la gente le gusta saber que hay
otros que también lo quieren, y eso
leshace desearlomads. Los inversores
quieren sentir que estdn compitien-
do porlainversién, y, siganan, seran
mds proactivos y se volcardn mds en
el proyecto.

Por otro lado, si se tiene un socio
comercial, el inversor querra ver
que los socios ya se han planteado
los temas més peliagudos, como las
funciones de cada cual y la partici-
pacion en el negocio. Los inversores
son conscientes de que los conflictos
entre los fundadores son la principal
causade fracaso enlos proyectoslan-
zados por varias personas.

Prescindir de los ultimatums.
Otro error habitual es terminar el
discurso con un “Lo tomas o lo de-
jas”.Sisediceauninversor: “Este es
el proyecto: équiere participar ono?”,
seguramente salga corriendo. Nohay
quevenderunaideacomosifueraun

i

producto. No queremos un “si” oun
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“no”, esto es lo que necesitamos sa-
ber: “¢Cémo me puede ayudar con
este proyecto?”. No hay que partir
de la base de que solo nos pueden
ayudar con capital o con contactos,y
siempre hay que terminar el discurso
conunapreguntaabiertaqueinvitea
la otra parte a participar.

Es preciso neutralizar a los es-
cépticos. Son esas personas que,
en general, estan de acuerdo con el
proyecto, pero que albergan ciertas
dudas sobre pasos concretos. Los
escépticos se van a poner a hacer
preguntas dificiles y minuciosas, y
eso es buena sefial, porque significa
que les interesa, pero es preciso an-
ticipar qué tipo de temas se van a po-
ner sobrelamesa o se han planteado
ya en proyectos similares. Hay que
tener claros los posibles escollos de
lapresentacién. Y otro puntoimpor-
tante: silaidea es muy técnica, hay
que tener en cuentaa quién nos diri-
gimos. Silapersona que nos escucha
no estd familiarizada con el temay
le bombardeamos con formatos y
siglas, se perdera.

CONSEJOS PARA

EMPRENDEDORES SOCIALES

®_ En el IESE hemos estado for-
® mando a emprendedores so-
ciales en colaboracién conla Funda-
cion ”la Caixa”, que hasta ahora ha
donado 25.000 euros para cada uno
de los 40 proyectos de emprendi-
miento social seleccionados. Se tra-
tade proyectos de empresas sociales
que tienen dnimo de lucro pero que
hacen hincapié en ciertos objetivos
sociales. Curiosamente, al revisar
los discursos de los participantes,
detectamos que, a menudo, dabala
impresién de que el proyecto era
meramente una obra social, cuando
enrealidad se trataba de un negocio
a largo plazo. Es decir, aunque se
tengan objetivos sociales, es preci-
sodejar claro que también hay otros
comerciales: hay que demostrar que
el proyecto es sostenible y que pue-
de crecer con el tiempo. Después de
todo, por muy honorable que seala
causa, no hay que olvidar que esta-
mos pidiendo a los inversores que
saquen la cartera.

TODA
INICIATIVA
DEBE TENER
LA DIMENSION
SOCIALY
TAMBIEN LA
EMPRESARIAL
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