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“En mi empresa, las decisiones estratégicas se toman en cinco minutos”



 Nuevo Audi A6 con Estructura Híbrida de Aluminio. Más ligero. Más avanzado. Para avanzar hacia el futuro, cuanto más ligero, mejor. Con esa idea nace el nuevo Audi A6, un automóvil con una estructura que combina aluminio y acero para proporcionar mayor rigidez y ligereza. Y a menor peso, menor consumo de combustible. A menor peso, más agilidad deportiva y prestaciones. El resultado es que todo lo que hemos perdido en peso, lo hemos ganado en tecnología: Internet con conectividad Wi-ﬁ, faros en tecnología Led, MMI® touch y sistemas de asistencia de conducción activa. Información Audi: 902 45 45 75. www.audi.es/a6 Audi A6 de 177 a 300 CV (150 a 220 kW). Emisión CO₂ (g/km): de 129 a 190. Consumo medio (l/100 km): de 4,9 a 8,2.



 DDB Barcelona



Audi A la vanguardia de la técnica
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CUSTO DALMAU



El fundador de Custo Barcelona se propone hacer aún más grande su ﬁrma y se ha propuesto “dar el salto de la mano de un gran operador”.



NOVAS ................................. 8 Noticias del último mes, consejos prácticos para emprendedores, novedades tecnológicas y las últimas ideas en la Red. ENTORNO ............................ 18 Emprender en Latinoamérica. Una información exhaustiva de todas las oportunidades de negocio para invertir en una de las regiones que más ha crecido en la última década. EMPRESAS .......................... 26 El Tocador (26). Vestir a la novia de arriba a abajo. Esa es la idea que hay detrás de la ﬁrma El Tocador de la Novia, que triunfa en el mercado con sus propuestas de diseño para novias, que se pueden adquirir por Internet o en sus tiendas presenciales. El negocio de las moléculas (28). La



empresa española Konik ha desarrollado en torno a la investigación molecular un negocio tan ﬂexible que se puede aplicar para detectar el cáncer, analizar catástrofes o descubrir drogas.



v ventas, los concursos y las p promociones son algunas d de las estrategias que os p proponemos para conseguir q que tu canal de ventas de p prioridad a la salida de tus p productos.



LÍDERES ............................. 30 0 Custo Dalmau. El fundadorr de Custo Barcelona nos o cuenta cómo han conseguido a seguir creciendo a pesar de la crisis y sus ambiciosos planess de expansión en el futuro inmediato.



CAPITAL HUMANO .............. 48 C E Empleados que d desgravan. ¿Sabías que p puedes ahorrarte entre 600 y 4500 euros haciendo tu s selección de personal entre colectivos con exenciones ﬁscales, como parados de larga duración, mujeres maltratadas o discapacitados? Te contamos los pros y los contras que pueda tener su contratación.



ESTRATEGIA ....................... 36 Exceso de liderazgo. Analizamos los problemas y ventajas de un excesivo protagonismo del fundador de un negocio y te damos las claves para evitar a tiempo sus efectos más negativos. MARKETING ....................... 42 Estimula a tu canal de ventas. Los obsequios por



69 DOSSIER.



Te contamos más de veinte formas de sorprender y superar las expectativas de tus clientes.



HABILIDADES .................... 54 Emprendedores audaces. Las jugadas audaces de seis emprendedores que conﬁaron en su proyecto y lo sacaron adelante con una gran dosis de ingenio.
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TRAJE, 275€.



P R I M A V E R A



www.emidiotucci.es
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EDITORIAL



No compitas en precio, hazlo en imaginación Llevamos tiempo observando qué estrategias plantean las distintas empresas para combatir la actual bajada del consumo. La mayoría ajusta a tope los costes y reduce todo lo que pueden el precio; tanto que cada vez es más fácil ver empresas y profesionales ofreciendo precios tan ajustados al coste que prácticamente están trabajando a pérdida (o para pagar los intereses al banco, pero esa es otra historia). A nosotros nos gustan las empresas que, además de vigilar los costes, quieren competir en imaginación. Muchas personas están consumiendo menos ahora, es cierto; pero la mayoría mantienen el nivel de gasto en los mismos parámetros que antes. Lo que ha cambiado de verdad, y probablemente para siempre, es que ahora el gasto es más reﬂexivo: miramos más por el dinero que gastamos. Para responder a esta tendencia, es mucho más inteligente y rentable ofrecer a nuestros clientes más de lo que esperan por el dinero que nos dan. Funciona mejor que dar menos y pedir menos. ¿Por qué? Sencillo: a todos nos gusta que nos traten bien y en estos momentos de crisis, aunque parezca mentira, muchos clientes están dispuestos a ser ﬁeles si se les convence con mimo, con más atención. Los emprendedores entrevistados para el dossier nos conﬁrman que lo más difícil de esta estrategia es ser ﬁrme si la competencia tira los precios. Es verdad, pero también es un axioma que en las guerras todo el mundo pierde... En las guerras de precios también. ALEJANDRO VESGA



DIRECTOR DE EMPRENDEDORES TWITTER: @ALEJANDROVESGA
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‘APPS’ PARA TODOS



Te desvelamos las oportunidades de negocio que ofrecen las apps.



INGENIOS ........................... 60 Negocios que triunfan aquí y en el extranjero. OPORTUNIDADES ............. 82 Este mes te proponemos guías de compra online, desinfecciones ecológicas, coaching para directores de colegios y profesores...



ESPECIAL BANCA.



Te contamos todos los productos ﬁnancieros que existen ahora mismo a tu alcance para arrancar tu negocio en las distintas entidades ﬁnancieras de nuestro país.



Aplicaciones móviles (88) Ideas de negocio para aprovechar el boom de los smartphones. BONUS .............................115 La directora del Instituto Cervantes, Carmen Caffarel, nos cuenta que “el español es una lengua de oportunidades que fomenta la exportación empresarial”. GUÍA DEL EMPRESARIO .. 125 Entrevistamos a Juan Manuel Santos-Suarez, presidente de la SGR Avalmadrid. Además te contamos cómo conseguir una ayuda del ICO.
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NOTICIAS SOLUCIONES IDEAS...



ENTORNO



¿Subirán los tipos de interés? A



La probable subida de tipos de interés en Europa por parte del BCE puede añadir más diﬁcultades a la salida de la crisis de países como España.



3,45 2008



Todo hacer presagiar que el próximo 7 de abril el BCE elevará el tipo oﬁcial de interés, situado desde hace casi dos años en el 1%, probablemente hasta el 1,25%. Una subida que ya viene anticipando el euribor a 12 meses, tipo de referencia para la mayoría de las hipotecas, que se-



gún muchos expertos, podría superar el 2,5% a ﬁnales de año, mientras que el tipo de interés oﬁcial podría estar entre el 1,5% y el 1,75%.



PARAR LA INFLACIÓN Con esta decisión, el BCE, asume que la principal amenaza para las economías europeas es



EVOLUCIÓN DEL EURIBOR A 12 MESES S



1,87 1,71



1,53 2010



1,55 Enero



Febrero



Marzo



2011(*)



2011



2011



} { (*) A 16 DE MARZO. FUENTE: BCE.



1,24 2009 RECURSOS HUMANOS



La letra pequeña del `cheque transporte´



El `cheque transporte´debe cumplir ciertos requisitos para no tributar.
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Desde el 1 de enero, están exentas de tributación las cantidades aportadas por las empresas a sus empleados para el desplazamiento en transporte público de su residencia al trabajo, con un límite de 1.500 euros anuales. Ahora, los empleados deberán recibir estas cantidades en tarjetas o cualquier otro tipo de medio electrónico nominativo. O Hacienda hará pagar por ello.



OJO AL DATO OJO



1,22 billones



déﬁcit público que pr prevé alcanzar Estados Unidos en 2011. Si bien, la previsión evisión de eu euros es el



Go ste se del Gobierno de Obama es que éste reduzc en más de reduzca



400.000



millones en 2012.



 EMPRENDIMIENTO



Tu proyecto puede tener premio



A MEDIO PLAZO Por ello, son muchos los expertos que opinan que el BCE debe mirar al medio plazo, en el que el precio del petróleo puede volver a niveles normales, para tomar la decisión de subir tipos. Aun más, es casi uná-



nime la opinión de que esta subida de tipos de interés puede ser catastróﬁca para muchos países, como España. Familias y empresas españolas siguen arrastrando un alto endeudamiento, 2,2 billones de euros, que se vería agravado con un encarecimiento de los créditos. Lo que retraería el consumo privado y la inversión empresarial, dos factores que deberían aportar, según las previsiones del Gobierno, 1,4 puntos al PIB este año. Otro dato más para criticar la subida de tipos es el movimiento que realizó el BCE en julio de 2008. En plena crisis ﬁnanciera subió los tipos al 4,25%. Un año más tarde los había bajado hasta el 1%. ¿Volverá a cometer el mismo error?



FINANCIACIÓN



Los Fondos Feder siguen vivos Según datos de Dyrecto Consultores (www.dyrecto.es), todavía quedan pendientes de asignar más de la mitad del presupuesto de que dispone España en Fondos Feder para el periodo 2007-2013. En 2010, un total de 97 empresas lograron subvenciones por 207 millones de euros (una proporción nada desdeñable). Por pedir que no quede.



Según avanza el año, empiezan a convocarse concursos y premios para nuevos proyectos empresariales. Como el Premio Emprendedor XXI, de La Caixa, que eleva su dotación hasta los 100.000 euros y al que te puedes presentar hasta el 3 de abril. También la Fundación Everis ha convocado su Premio Emprendedores 2011, dotado con 60.000 y 40.000 euros, que tiene de plazo hasta el 1 de junio. Presentar tu proyecto o nueva empresa a un premio puede ser otra opción para conseguir ﬁnanciación.



NOTICIAS MERCADOS



Las Bolsas también se fusionan entre ellas La globalización también está empujando a los mercados bursátiles a buscar una mayor dimensión para ganar competitividad. Así, las bolsas de Alemania y de Nueva York han iniciado un proceso de fusión que dará como resultado el mayor mercado mundial, con un valor bursátil de unos 20.000 millones de euros. También la Bolsa de Londres se unirá a la de Toronto, la de Brasil a la de Sanghai, y están en proceso la de Syngapur y Sidney.



EMPRESAS



El Corte Inglés entra en la venta privada



Los fondos Feder subvencionan a fondo perdido proyectos industriales y turísticos.



Las grandes marcas de distribución no renuncian a experimentar ningún nuevo nicho de mercado. En este caso, es el líder de la distribución en España el que lanzará su propio club de ventas privadas por Internet. Primeriti, que es como se denominará, incorporará mar-



cas de moda, complementos, cosmética, tecnología, hogar, etc., y utilizará la infraestructura de atención al cliente y entrega del propio El Corte Inglés (hasta su lema “si no queda satisfecho...”).



LABORAL



Récord de horas extras en Alemania y caída histórica en España La recuperación económica que vive el país germano hizo que se dispararan el número de horas extras que realizaron los trabajadores el año pasado. Según datos oﬁciales, estas crecieron un 15% hasta las 1.250 millones de horas extras remuneradas. Sin embargo, a ellas habría que sumar otra cantidad similar de horas extras no remuneradas. Mientras que en España, el año pasado se contabilizaron 45 millones de horas extras trabajadas, que suponen 3,2 millones menos que en 2009. Además, casi la mitad de las horas extras trabajadas no son remuneradas. ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES



FOTOS: AGE FOTOSTOCK, GETTY Y CORBIS.



la inﬂación, que para esta entidad ya supera el nivel admisible del 2%. Y, sobre todo, el que esta subida se traslade a los salarios, iniciando así una espiral inﬂacionista. Pero el repunte del IPC está muy relacionado con la subida del precio del petróleo. De hecho, frente al 3% que marcó el IPC general en diciembre de 2010, el IPC subyacente –que no tiene en cuenta la energía y los alimentos frescos– se situó en el 1,5%.
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NOTICIAS SOLUCIONES IDEAS...



Habla de lo que haces sin sentirte culpable Si eres uno más, serás uno menos”, es la frase que utiliza Andrés Pérez para presentar su libro Expertología (Ed. Alienta), un manual para desarrollar nuestra marca personal y un tema donde es clave dar a conocer lo que uno hace. Cuestión que muchas veces puede provocar que nos sintamos culpables. Para remediarlo, este experto, nos sugiere tener en cuenta estas ideas:



Dar a conocer lo que haces demuestra autoconﬁanza y que estás dispuesto a perseguir tus metas



No trates de impresionar a nadie. Aunque hayas trabajado duro, no esperes que los demás lo aprecien ni lo valoren. Si destacas lo que has trabajado y lo lejos que



has llegado, puedes parecer egocéntrico y prepotente. En el otro extremo, cuando los demás sepan que eres una mina de oro de talento o información y no la ofrezcas puedes parecer antipático. La clave está en ponerte en los zapatos de los otros y entender lo que les preocupa. No pierdas el tiempo con cualquiera. La persona que esta más dispuesta a escuchar tu mensaje es aquella que pueda hacer mejor uso de él. Quienes no son receptivos son refractarios a tu mensaje, o algo peor, se ponen a la defensiva. Detecta sus necesidades. Identiﬁca el modo en el que puedes ser útil al otro. Cuando te centras en lo que necesita en lugar de en lo que va mal, refuerzas la autoestima de la persona. Estás transmitiendo que es un asunto solucionable. Escucha. Cuando escuches, escucha de verdad. Olvídate de lo tuyo y conecta con la otra persona. Consigues que el otro perciba que le entiendes y te preocupas, y eso facilita la comunicación.



FINANZAS



para cobrar pa Es el plazo medio que tardan las empresas esp españolas en cobrar las facsegún Intrum Justitia. turas, segú Muy lejos del plazo máximo de 30 días que ﬁja la directiva d europea que deberá entrar en vigor en e 2013.



TÉRMINO FINANCIERO



Next Eleven Así se denominan a los 11 países con mayor potencial económico, y mayores poblaciones, después de los BRIC (Brasil, Rusia, India y China). En el se incluye a países como Bangladesh, Egipto, Indonesia, Irán, México, Nigeria, Pakistán, Filipinas, Turquía y Vietnam. Un término que fue acuñado por el presidente de Goldman Sachs, Jim O´Neill. 10
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TENDENCIAS



El entierro a plazos En una sociedad en la que ya nos hemos acostumbrado a adquirir muchos bienes y servicios a crédito, faltaba sólo el que pudiéramos aplazar el pago de nuestro entierro. Pues ya es factible, La empresa Memora ha lanzado el Servicio de Financiación Familiar,



con el que los descendientes del ﬁnado pueden aplazar hasta 12 meses el pago del entierro, sin intereses. Si bien es un servicio lanzado en tiempos de crisis, tampoco se puede obviar que supone una ventaja frente a la competencia. ¿El cliente sabrá apreciarlo? ILUSTRACIÓN: LUIS DOYAGUE. FOTOS: GETTY.



98 días
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NOTICIAS SOLUCIONES IDEAS...



SECTORES



La asistencia domiciliaria supera el millón de usuarios No ha sido tan rápido como auguraban las proyecciones pero, por ﬁn, el sector de servicios asistenciales a domicilio empieza a ser realidad. En seis años se ha duplicado el número de personas atendidas –por unas empresas–, según datos de El sector facturó mil DBK. Del total de usuario, un 44% recibe servicios de asistencia domiciliaria y un 56%, de teleasismillones de euros tencia. en 2010



1.450



TENDENCIAS



El arte suple a las Bolsas Con el sector inmobiliario parado y la inestabilidad que viven los mercados bursátiles, los inversores exploran otras posibles opciones para invertir. Una que parece que está renaciendo es el mercado del arte. Así lo atestigua el buen resultado en ventas obtenido por los galeristas que acudieron a la última feria Arco, celebrada en Madrid.



Otra prueba de esta tendencia es el récord histórico alcanzado por la empresa de subastas Christie´s. En 2010 facturó 3.860 millones de euros, 1.300 millones más que en 2009. Y es que una obra de arte puede lograr una buena rentabilidad en cuatro o cinco años. Veremos si el arte no se convierte en la próxima burbuja.



RSC



Ellos las preﬁeren de jefas Si se trata de conciliar la vida laboral y familiar, un 75% de los hombres preﬁere tener a una mujer como jefe. Y si hablamos de los empleados más satisfechos con su equilibrio entre trabajo y familia: los administrativos. Los menos, los ejecutivos. Algo malo debían tener.



Las organizaciones se emocionan, se enfadan o entusiasman con un efecto directo en la productividad de sus equipos y, por tanto, en la cuenta de resultados. Este es el punto de partida del libro Feelings Management, editado por Sunion y Grupo Gesfor. Este modelo plantea estados emocionales que pueden darse en una organización que, los autores de este libro, resumen en cinco básicos: Miedo. Lo que determina que los equipos se muestren incapaces de manifestarse con libertad. Enfado. Los equipos se caracterizan por una actitud de irritación, conﬂictividad, 12
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oposición y rechazo. Tristeza. Los equipos se encuentran desmotivados, se muestran negativos, poco perceptivos y pesimistas, además de carecer de iniciativa y de eludir retos y desafíos. Alegría. Los equipos en estado de alegría representan la proactividad, el esfuerzo, el compromiso y la motivación de logro. Estabilidad. Los equipos se caracterizan por la experiencia, el conocimiento y la consolidación. El objetivo del Feelings Management está dirigido a cambiar los sentimientos colectivos negativos y reactivos en positivos y proactivos.



Un modelo de diagnóstico e intervención de las emociones en la organización.



FOTOS: GETTY.



‘Feelings Management’: las empresas también tienen emociones
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NOTICIAS SOLUCIONES IDEAS...



El desastre de Japón no debería lastrar la economía mundial



E



l que la tercera potencia mundial sufra una catástrofe como la vivida, cuando estaba empezando a salir de una depresión económica que dura dos décadas, puede parecer lo suﬁcientemente grave como para pensar que afectará a la economía global. Al ﬁn y al cabo, Japón supone el 8% del PIB mundial. Pero, para muchos expertos, el daño será limitado. De puertas para dentro, sí tendrá unos efectos palpables: un coste económico que algunas fuentes valoran en el entorno de los 150.000 millones de euros; un mayor endeudamiento (cuando el público supera ya el 200% del PIB); unas pérdidas en las grandes marcas industriales por los problemas en la producción (de 80 millones diarios para Toyota); y una demanda privada que volverá a reducir su nivel de gasto. Ahora bien, a nivel global el mayor daño lo acusarán ciertos sectores por esa caída de la demanda, como pueden ser el de artículos de lujo y los países asiáticos que tienen en este país un mercado exterior importante. Europa y Estados Unidos, como se ha demostrado en estas dos décadas de crisis ﬁnanciera nipona, no deberían verse muy afectados.



La previsible caída de la actividad económica en Japón se verá compensada por las medidas de reconstrucción, que añadirán al PIB alrededor de un 2,1%, con lo que este año la economía nipona podría crecer el 1,5%.



PREVISIÓN DE PIB 3,0 2,7



EEUU



9,6 9,5



China Japón



1,6 1,8



Zona euro



1,5 1,7 2,0 2,3



Reino Unido



Relaciones bilaterales: daños moderados El desastre incidirá en los intercambios con España, pero estos se mueven en cifras modestas. Tanto las exportaciones españolas como las inversiones niponas en nuestro país representan en



torno al 1% del total. En turismo, los cerca de 250.000 japoneses que visitaron España en 2010 suponen el 0,27% del total, aunque están entre los turistas con un mayor gasto por persona.



BALANZA COMERCIAL Y DE INVERSIONES ENTRE ESPAÑA Y JAPÓN Datos en millones de euros.



Nuclear ¿no, gracias? PESO DE LA ENERGÍA NUCLEAR EN LA PRODUCCIÓN ELÉCTRICA Francia 77,1 Francia Ucrania 46,7



77,1% 46,7% 42,6



Ucrania Suecia Suecia Corea Corea Japón



42,6% 34,0 34,0% 24,0



Japón Alemania 23,524,0% 23,5% 19,6



1.423



EE UU España



19,6% 19,3



Importaciones (2010)



3.471



Rusia EEUU



19,3% 15,7



Inversión japonesa en España (2009)



122,77



Inversión española en Japón



41,79



(2009)



FUENTE: ICEX, SECT. DE ESTADO DE COMERCIO EXTERIOR.
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FUENTE: FMI.



España Alemania



Exportaciones (2010)
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2011 2012



Canadá 14,4 15,7% Rusia Canadá



14,4% DATOS DE 2008. FUENTE: AGENCIA INT. ENERGIA.



Los fallos en las centrales nucleares japonesas han hecho que muchos países reconsideren su uso. Sin embargo, como puede verse en el gráfico, esto no va a ser fácil para algunos ya que supone un peso importante en la producción total de energía eléctrica. Máxime con unos precios al alza del petróleo que podrían subir más por el efecto en la demanda de una moratoria nuclear. Las energías renovables serán las grandes beneficiadas.



 nova



•



TECNOLOGÍA INTERNET...



No pierdas ni una sola llamada Una llamada recibida de un cliente –o cliente potencial– es siempre una oportunidad de hacer crecer el negocio, incluso si resulta ser por una incidencia o falta del servicio prestado. Por eso, Antonio Luis Flores Galea, en su libro 50 claves para el éxito de tu empresa (Creaciones Copyrigth), nos señala varias alternativas tecnológicas para no perder ni una: Utilizar un servicio de `red inteligente´ que utilice locuciones para redirigir al cliente a los distintos departamentos, buzones de



voz o locuciones informativas, y sitúe una llamada en espera, evitando “dar comunicando” a quien llama. Estos servicios se pueden contratar con muchos operadores de telefonía ﬁja y son denominados comúnmente “números 900”. Que todas las personas de la organización tengan habilitado su servicio de buzón de voz. Hay quien piensa que, cuando alguien te llama y oye un buzón de voz, siente cierta frustración. La realidad es muy diferente, pues no hay nada más frustrante que



intentar comunicar con alguien y no encontrar la manera de hacerlo.



Live Nation adquirirá Servicaixa, ﬁlial de La Caixa.



Tener configurados desvíos de llamadas de las extensiones fijas al teléfono móvil de cada empleado. En el mercado existen opciones de uniﬁcar las extensiones ﬁjas y móviles, aunque otra alternativa más básica es programar un desvío de llamada desde la extensión ﬁja al número de móvil del empleado que la tiene asignada. Aunque, eso sí, conviene deﬁnir el horario en que serán atendidas.



Hay que tener cuidado con la implementación de estas herramientas porque un mal uso de ellas puede hacer que se pierdan clientes.



ENLACES FACTURA ELECTRÓNICA GRATIS



www.b2brouter.net



Nuevo portal dirigido a pymes y autónomos que permite gestionar facturas y cobros de forma sencilla y gratuita. Está homologado por la Aeat y solo hace falta registrarse.



ARCHIVADOR DE RECIBOS



www.twindocs.com



Todas las compañías de suministros ofrecen ya a sus clientes la posibilidad recibir las facturas en formato digital. En este nuevo portal podremos archivarlas y tenerlas, además de otros documentos, ordenadas y dispuestas para consultar en cualquier momento y lugar. Todo por 0,99 euros al mes.



TENDENCIAS



IMÁGENES QUE `HABLAN´



Pasamos mucho tiempo con las máquinas Hampus Jakobsson
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Es lo que opina el sueco Hampus Jakobsson, cofundador de The Astonishing Tribe, estudio de diseño y tecnología responsable de parte del desarrollo de Android y comprado por RIM. Para él el reto es diseñar móviles y servicios que nos hagan pasar más tiempo entre nosotros. ¿Alguna idea?



EMPRENDEDORES.ES ABRIL 2011



www.speakingimage.org



Un nuevo portal español que permite añadir etiquetas a imágenes, y que funciona como una wiki colaborativa. A través de su web se puede crear una imagen o un grupo y los usuarios van añadiendo etiquetas. Así se pueden encontrar imágenes explicadas de una placa base de ordenador, un museo, una ciudad, etc. Muy interesante.



 Un nuevo líder de la venta de entradas Es en lo que podrá convertirse la compañía norteamericana Live Nation si se materializa la compra de Servicaixa, la ﬁlial de venta de entradas de La Caixa. Una operación que tendrá que ser antes aprobada por la Comisión Nacional de la Competencia. Y es que Live Nation ya posee Tick Tack Ticket y con la compra de Servicaixa, que vendió casi 44 millones de entradas en 2010,



pasaría a tener una posición de dominio en este mercado, frente a otros competidores como El Corte Inglés, Caja Madrid (entradas.com) o Catalunya Caixa (telentrada). El acuerdo de compra contempla también mantener la venta de entradas a través de los cajeros de La Caixa y la posibilidad de que sus clientes puedan adquirir entradas a través de la red internacional de Live Nation.



Saltar del mundo online al real ¿Es posible que una startup pueda reproducir su modelo de negocio en el canal ofﬂine? En algún caso, parece que sí. Al menos es lo que estaría estudiando



el portal de música online Spotify: lanzar un reproductor propio. Un posible prototipo, tendría una imagen de radio antigua a la que se le pueden añadir



chips de radiofrecuencia que enlanzan con música predeﬁnida en Spotify. Una forma de ampliar su servicio más allá del ordenador, la tableta o el móvil.



El español Jordi Parra, ha sido el creador del prototipo de Spotify.



LOGÍSTICA Y TRANSPORTE



Pautas para el envío de mercancías peligrosas



El e-commercee crecerá un



19%



El comercio online en España alcanzará este año los 9.300 millones de euros, según el estudio del Centre for Retail Research realizado para Kelkoo. Cifra que supone un crecimiento del 19% con respecto a 2010, año en el que aumentó un 25%. En Europa, España ocupa la sexta posición por ventas totales del e-commerce, pero el nivel de ventas per cápita (176,94 euros) está todavía muy alejado de los del Reino Unido (861,65), Noruega (851,61) o Dinamarca (816,75), donde representan una parte importante del total de ventas al por menor.



CONSEJO: Evita el riesgo de daños propios y a terceros, así como sanciones económicas, asegurándote que el envío no contenga mercancías peligrosas escondidas, indebidamente identiﬁcadas, no declaradas, empaquetadas o etiquetadas indebidamente. Para garantizar el transporte seguro de todas las mercancías, es necesario disponer de información ﬁdedigna sobre el contenido de los envíos. Se puede encontrar más información del riesgo(s) de la sustancia en la Ficha de Datos de Seguridad que debe facilitar el fabricante. Hay que asegurarse de que las productos que enviamos no están considerados como mercancías peligrosas.



Información patrocinada por ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES



FOTOS: GETTY.



MERCADOS



Las mercancías peligrosas son artículos que pueden causar un incidente o accidente durante su manipulación y transporte. Estos artículos peligrosos pueden ser manejados no solo por empresas de sectores obvios (químicos, farmacéuticos). Por ejemplo: el sector de moda podría incluir empresas que quieren enviar aerosoles de laca, esmalte de uñas o máquinas que contengan pilas de litio.
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 entorno LAS ECONOMÍAS DE AMÉRICA LATINA SE HAN CONVERTIDO EN EL MOTOR DE LA RECUPERACIÓN MUNDIAL. ¿CUÁLES SON LOS PILARES DE SU CRECIMIENTO? ¿QUÉ OPORTUNIDADES OFRECEN?



La baza exportadora de



Latinoamérica Ya no vale aquello de que mientras Estados Unidos tose, Latinoamérica se constipa. Y quien dice Estados Unidos, dice Europa. Con los países desarrollados debatiéndose entre crecimientos pírricos y defaults, Latinoamérica muestra su fortaleza y oportunidades.



Q



uien lo iba a decir! Mientras las economías más avanzadas tienen serias diﬁcultades para salir de la crisis económica, Latinoamérica saca pecho y muestra su fortaleza, menos expuestas a los efectos de la crisis que ha azotado a los países desarrollados, y que si cabe tomarán más vigor tras el terremoto de Japón y sus consecuencias económicas en Asia, el otro bloque emergente. Y es que mientras unos se hundían en los números rojos durante 2008, 2009 y 2010, al otro lado del Atlántico otros consolidaban su crecimiento. En 2010 los países desarrollados crecieron el 2,3%, los latinoamericanos lo hacían el 6%. Y la previsión para 2011 mantiene esa proporcionalidad (1,9 frente a 4,2%). ¿Qué está detrás de este escenario? La suma de distintos factores aclaran esa cuestión. Durante 2010 las exportaciones latinoamericanas crecieron un 30%, gracias a la demanda mundial de materias primas de los países asiáticos (con China a la cabeza). Además, los países de la región han visto aumentar las remesas, la inversión extranjera ha aumentado entre el 30 y el 35%, al igual que la demanda interna, que inyecta savia nueva a la economía y a las ﬁnanzas. Valga como muestra un dato: el
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Santander obtuvo en Latinoamérica un beneﬁcio de 3.483 millones de euros en los primeros nueve meses de 2010, un 24,5% más que el año anterior. No obstante, el crecimiento de las economías latinoamericanas es desigual. Mientras Perú, Panamá, México, Uruguay, y en menor medida Argentina, Brasil y Chile, siguen en expansión, la realidad de otras economías como la de Bolivia, Haití, Honduras o Nicaragua es incierta. En unos casos, por desastres naturales; en otros, por ser economías poco productivas. OPORTUNIDADES DE NEGOCIO Con estos mimbres, ahora la principal amenaza para muchas de las economías latinoamericanas es precisamente un calentamiento. Los expertos ya anticipan un repunte de la inﬂación. Algo que se toma muy en serio Brasil, ya que en sus primeras intervenciones el nuevo Gobierno de Dilma Roussef reiteraba hasta el hartazgo su compromiso de controlar el IPC. En este reportaje no nos quedamos sólo en los fríos datos macroeconómicos. Latinoamérica es una región de oportunidades para las pymes. Y te decimos cuáles. De ti depende que esa región sea la baza exportadora que tanto necesita España frente a la crisis. E JULIO FERNÁNDEZ



LOS EXPERTOS DICEN John Lipsky, primer subdirector gerente del FMI:



“América Latina ha contribuido al reequilibrio mundial con una demanda interna que está creciendo a un vigoroso ritmo”. Alicia Barcena,



secretaria ejecutiva de la CEPAL (Comisión Económica para América Latina y el Caribe):



“La región continuará creciendo en 2011 aunque a una tasa menor. En la Cepal proyectamos un incremento del 4,2%; sigue siendo positivo pero menor al 6% de 2010”. Ángel Gurría,



secretario general de la OCDE:



“La política monetaria estadounidense tiene efectos colaterales, a los que será difícil hacer frente desde Europa y desde las economías emergentes”.



 DATOS EN AMÉRICA LATINA Y CARIBE



RAZONES EMERGENTES Más ahorro, más inversiones (tanto extranjera como privada), mayor entrada de ingresos por las remesas y unos precios controlados han contribuido al milagro latinoamericano. En conjunto, todas esas variables han impulsado el Producto Interior Bruto de la región (PIB), un indicador que en 2010 creció el 6%, según



Miles de millones de dólares USA



la Comisión Económica para América Latina (Cepal), y que el Fondo Monetario Internacional sitúa en el 5,9, una expansión regional espectacular en un escenario de crisis como el actual donde las economías avanzadas crecieron el año pasado un 3% y Estados Unidos lo hizo un 2,8%. Un simple vistazo a los datos macroeco-



nómicos que recogemos en esta página deja a las claras la fortaleza de los países emergentes. John Lipsky, subdirector del FMI, lo resume así: “América Latina ha demostrado una capacidad de resistencia admirable durante la crisis, y ahora está disfrutando de las interesantes oportunidades que se le ofrecen”.
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De un crecimiento negativo a mediados de 2009, un año después, y en plena crisis de los países más avanzados, el PIB de Latinoamérica anotó un estratosférico +5,9.
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FUENTE: PERSPECTIVAS DE LA ECONOMÍA MUNDIAL, FMI.
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Los países emergentes, y especialmente las economías asiáticas, han salido reforzados de esta crisis.



Las exportaciones de materias primas a Asia han fortalecido a Latinoamérica ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 entorno LOS LÍDERES REGIONALES Por regiones, el comportamiento de Latinoamérica muestra claras diferencias de las que también emergen potencias regionales. De todas ellas, Brasil va a la cabeza. En el primer trimestre de 2010, su economía creció hasta un 10%, si bien luego moderó su aceleración hasta el 7,5%. En Centroamérica, México y Panamá llevan el peso de esa región, en la que existen otras ‘realidades incómodas’ representadas por las economías más débiles de Honduras, Nicaragua o El Salvador. Por su parte, en el Caribe sobresale la República Dominicana, que tiene en el turismo y las remesas su particular El Dorado. En el otro extremo, Haití, cuyo PIB, ya endeble, entró en barrena a consecuencia del terremoto.



SURAMÉRICA Brasil



Argentina



C



recimientos generalizados de las economías suramericanas que en 2010 fue del 6,6%. Por países, el mayor crecimiento es para Paraguay (9,%), seguido de Uruguay (8,5%), Perú (8,3%), Argentina (7,5%), Brasil (7,5%), Chile (5%), Bolivia (4%), Ecuador (2,9). La única excepción ha sido Venezuela con una tasa de crecimiento negativa del -1,3%. La estrategia de algunas economías de infravalorar su moneda justiﬁca en algunos caos el fuerte crecimiento de sus economías. Es el caso de Argentina, lo que se ha traducido en un fuerte crecimiento de las exportaciones que han generado superávit comercial. 2011 será un año con crecimientos algo menores para toda la región. Brasil, la locomotora de la región, estará en un 4,1%.



Las inversiones públicas impulsan en Argentina el sector agro y en Brasil, las obras públicas.
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FUENTE: FMI



Bolivia



Chile



Venezuela Los desastres naturales por las inundaciones en Bolivia y el terremoto en Chile ofrecen oportunidades a las pymes españolas.



CRECIMIENTO DEL PIB (%) Ecuador
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Tras una caída de la inversión extranjera directa del 42% en 2009, un año después volvió a crecer hasta el 35%



Perspectivas Suramérica cuenta con las economías más dinámica de las tres regiones – y más abiertas desde el punto de vista comercial–, con una demanda interna creciente, interés por los productos europeos y españoles, y en algunos casos inversiones públicas que abren buenas oportunidades de negocio. Brasil es uno de ellos. No sólo es el motor de la región. Las celebraciones del Mundial de Fútbol en 2014 y los Juegos Olímpicos en 2016 arrastrarán fuertes inversiones. De hecho, el Gobierno de la nueva presidenta



Dilma Roussef ya tiene comprometido 6.000 millones de reales. Inversiones públicas también en Chile, tras el terremoto del año pasado. Para 2011, las exportaciones a Asia continuarán siendo un factor determinante para mantener las economías suramericanas al alza junto al consumo de una creciente clase media que se extiende por estos países. Las alianzas comerciales y regionales del área como Mercosur o el Pacto Andino asegura una buena penetración en los países vecinos.



Oportunidades en:



Direcciones de interés



- Nuevas tecnologías e Internet. - Sector inmobiliario. - Agroalimentario. Los productos españoles gozan cada vez de mayor reconocimiento. Destaca el aceite de oliva y los vinos españoles. - Infraestructuras/obras públicas/ máquina herramienta. Aumentará su demanda gracias al tirón de las inversiones públicas y privadas previstas. - Empresas y consultoría medioambientales (saneamiento, residuos, aire, suelo, ruido y energía). - Industria turística. - Minería. - Biotecnología.



Agencia de Desarrollo de Inversiones de Argentina (Prosperar): www.prosperar.gov.ar/es Proinversión (agencia de promoción de la inversión privada-Perú: www.proinversion.gob.pe Apexbrasil (agencia brasileña de promoción de exportaciones e inversiones): www.apexbrasil.com.br Mercosur: www.mercosur.int Proexport (agencia de promoción de las exportaciones de Colombia): www.proexport.com.co CEPAL (Comisión Económica para América Latina y el Caribe): www.eclac.cl/



EL CARIBE Las economías caribeñas muestran marcadas desigualdades; en el caso de Haití, por el terremoto que asoló el país. El crecimiento de la región ha sido en 2010 del 0,5%. El gran motor es la República Dominicana, que en 2010 creció el 6%, seguido de Cuba (1,9%). El crecimiento negativo de la economía haitiana fue del -8,5% (de todas las regiones analizadas, esta es la peor parada), aunque gracias a fuertes la inversiones extranjeras para la reconstrucción del país, las previsiones del Fondo Monetario Internacional (FMI) ponen en positivo su PIB en 2011: un 9,8%, que pasaría al 6% en 2015. Mejores expectativas para la República Dominicana, que crecerá un 5,5%. No obstante, “en la mayoría de los países del Caribe el crecimiento será endeble, en medio de perspectivas desfavorables para el turismo y las remesas y un escaso margen para implementar políticas de respaldo ante la carga crónica que representa la deuda pública”, señala el FMI. 22
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Oportunidades - Infraestructuras/ obras públicas/máquina herramientas. La destrucción de casi el 80% de las infraestructuras de Haití abre nuevas oportunidades de negocio a las pymes españolas, que cuentan con amplia expe-



riencia en ese sector. - Consultoría. - Bienes de equipo. - Inmobilliario. - Turismo. - Alimentación y bebidas. - Material médicoquirúrgico.



Haití



Direcciones de interés Instituto Americano de Estadísticas: www.indec. mecon.ar/iasi Banco Interamericano de Desarrollo: www.iadb.org/ research/data.cfm Agencia Española de



Cooperación Internacional (AECI): www.aecid.pe CEPAL: www.eclac.cl/ Secretaría de Estado de Relaciones Exteriores (Rep. Dominicana): www.serex.gov.do



Tras el terremoto, las expectativas de crecimiento de la economía de Haití es del 9,8% este año.



 ¿SEGURO QUE NO NECESITAS UNA WEB?



CREA LA WEB DE TU NEGOCIO GRATIS ** ENTRA EN



WWW.CONECTATUNEGOCIO.ES



* NIELSEN 2010 ** Ver términos y condiciones en www.conectatunegocio.es/terminos



UN 70% * DE LOS USUARIOS DE INTERNET SIGUEN CONECTADOS DESPUÉS DEL HORARIO COMERCIAL



 entorno CENTROAMÉRICA úmeros positivos también para los países centroamericanos. Destaca la economía panameña que sigue mostrando su fortaleza. Es la líder de la región. En 2010 su economía creció el 6,3%. Le sigue México (5%), Costa Rica (3,8%), Colombia (4,7%), Nicaragua (3%), Honduras (2,4%), Guatemala (2,4%), El Salvador (1%). No obstante, para el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), la región tiene su espada de Damocles futura en el alza de los precios del petróleo y de los alimentos, lo que no quita que Luis Alberto Moreno, presidente del BID, aﬁrme que “las perspectivas económicas de la región son buenas”.
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FUENTE: FMI



Perspectivas México y Panamá seguirán siendo las economías que empujen la región, un crecimiento sostenido gracias al fortalecimiento de las exportaciones hacia Estados Unidos. Son economías altamente dependientes de Norteamérica. El turismo y los ingresos por las remesas procedentes del país vecino son capitales en la región. Para Cepal, “la intensa actividad contracíclica que desplegaron los gobiernos de la mayor



Colombia



parte de la región posibilitó una rápida recuperación de los niveles de actividad, la mayoría de los cuales ya se ubican por encima de los niveles precrisis. No obstante, el espacio para políticas públicas se verá afectado por la necesidad de recomponer la capacidad de respuesta contracíclica ante el previsible menor dinamismo de la economía mundial durante 2011”.



Panama



La Unión Europea ha creado un mecanismo para facilitar inversiones en Latinoamérica por un monto de 3.000 millones de euros Oportunidades



Direcciones de interés



- Inmobiliario. - Infraestructuras y obras públicas. El Gobierno panameño está mejorando las infraestructuras del país con la mejora de la red de carreteras y autopista, la creación de la Ciudad Gubernamental (360 millones de dólares). - Material médico-quirúrgico. (Está planiﬁcada la construcción de nuevos hospitales y centros de atención primaria en Panamá).



Proinvex (Panamá). http://proinvex. mici.gob.pa Cinde. Iniciativas de Desarrollo de Costa Rica: www.cinde.org Proesa (promoción de inversiones en El Salvador): www.proesa.com.sv Comité de Promoción de Inversiones en Guatemala: www.investinguatemala.org Pronicaragua (agencia de promoción de inversiones): www.pronicaragua.org



Colombia Costa Rica, Panamá y Colombia ofrecen buenas opciones de negocio en sectores como el agro, inmobiliario, y obras públicas.
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 Tarjeta Repsol Máxima: Un camino lleno de ventajas 2% DE DESCUENTO EN CARBURANTES 5% DE DESCUENTO EN TIENDA Y LAVADO GRATUITA Y SIN CUOTAS Y ahora, hasta junio de 2011, 3% DE DESCUENTO EN efitec 98 y Diesel



Solicítala en Estaciones de Servicio Repsol, Campsa y Petronor, en repsol.com o en Grupo Banco Popular, Banco Sabadell e Ibercaja. Infórmate en el 902 54 54 44.



 empresas EL TOCADOR DE LA NOVIA TRIUNFA GRACIAS A SU OFERTA ESPECIALIZADA EN TRAJES Y COMPLEMENTOS DE NOVIA, CON DISEÑOS PROPIOS Y ASEQUIBLES, Y UN SERVICIO INTEGRAL



Vestir a las novias de



arriba a abajo Con El Tocador de la Novia, el diseñador Jordi Anguera ha creado un nuevo concepto de tienda especializada en complementos para vestidos de boda que compagina la venta física con la oferta de artículos de moda nupcial por Internet.



L



as necesidades de una novia antes del enlace matrimonial no ﬁnalizan con la selección del vestido. Al contrario, una vez elegido éste comienza un recorrido contrarreloj por numerosos establecimientos para dar con los zapatos más adecuados, pero también con la lencería, el tocado, los guantes, la bisutería o incluso el paraguas. Para novias el borde de un ataque de nervios, Jordi Anguera creó un nuevo concepto de tienda con la que dar respuesta a estas necesidades, un espacio único que preste un servicio integral en el que puedan encontrarse los distintos complementos necesarios para un día tan señalado. Aunque Jordi Anguera diseña vestidos de novia desde 1992, la oferta de complementos de los que disponía en su atelier barcelonés no era lo suﬁcientemente amplia como para atender la demanda de todas sus clientas. Por ello, se veía
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obligado habitualmente a recomendar a la novia según su perﬁl otros establecimientos de moda en los que adquirir los distintos artículos necesarios para el gran día. Así es como surgió la idea de poner en marcha en 2005, junto a su socia Montse Fontseca, El Tocador de la Novia, con el ﬁn de cubrir un nicho no explotado. OFERTA PARA TODAS La cadena creada por Jordi Anguera ha roto moldes en el próspero pero complejo mundo de la moda nupcial, convirtiendo en lucrativa la venta de complementos. “Tener zapatos de boda, por ejemplo, no resulta beneﬁcioso para una zapatería. Nosotros hemos conseguido hacerlo rentable ofreciendo en un solo espacio no sólo el zapato, sino la lencería, el tocado, las medias o los guantes y, además, con una amplia gama donde elegir”. Y es que aunque muchas ﬁrmas de moda nupcial han intentado



responder a las necesidades de complementos por parte de la novia, resulta difícil encontrar una oferta tan variopinta como la de El Tocador. Por poner un ejemplo, su tienda de Sevilla dispone de unos 120 modelos de zapatos distintos, mientras que en la de Barcelona esa cifra asciende a 200. “Además de ser un negocio por explotar, el de los complementos para novia sigue siendo un nicho bastante virgen en cuanto a productos. Por eso, todo mi afán es ir a ferias para conocer a creadores nuevos, porque lo que la gente está buscando son novedades. Para diferenciarnos, lo que hacemos en El Tocador es coger modelos de zapato de calle y cubrirlos con rasos y otros tejidos de novia, con lo que surgen colecciones exclusivas que no van a encontrarse en ninguna otra cadena de moda nupcial“, explica Jordi Anguera. Otra de las peculiaridades de El Tocador está relacionada con su



Jordi Anguera reconoce que para generar conocimiento de marca preﬁere los canales tradicionales, como las revistas.
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estrategia de precios. Pese a la imagen de exclusivi2005 dad que pueden proyectar sus establecimientos, éstos os no se dirigen a un perﬁl especíﬁco de novia y en ellos pueden adquirirse zapatos desde 50 a 300 euros o tocados desde 5 hasta 450 euros. Como promedio, el tique medio por novia asciende a unos 250 euros, según explica el promotor de la cadena. Su oferta es heterogénea y está formada por artículos multimarca de reconocidas diseñadoras como Jenny Packam o Cherry Chau y por una línea más sobria creada bajo la marca ETN (El Tocador de la Novia), integrada por complementos de la cadena. EMPRENDER SIN CANAS Jordi Anguera se especializó en moda nupcial forzado por las circunstancias. Tenía poco más de 20 años cuando hizo sus primeros pinitos en el mundo de la alta costura a medida, pero una



Vender ligueros de boda por Internet no parecía factible hace apenas unos años, pero Jordi Anguera asegura que el negocio online se está convirtiendo en una opción cada vez más interesante para su ﬁrma. A través de la red, por ejemplo, la novia que reside en zonas rurales tiene acceso a una gran oferta que jamás encontraría en su entorno geográfcco inmediato. “Cuando empezamos pensábamos que no tendría éxito, pero hoy en día la venta online es algo cada vez más asimilado, la gente está entrando en ella siempre que le respondas, que no le des problemas o que hagas las devoluciones a tiempo si el artículo no le va bien”. En un sector dominado por grandes cadenas como Pronovias.



El coste de abrir una franquicia El Tocador oscila entre 120.000 y 150.000 euros e incluye el stock inicial de 60.000 euros. En 2010 la facturación alcanzó 1,10 millones brecha generacional le obligó a replantearse sus pasos. “Aunque mi intención era hacer de todo, las clientas que buscaban moda a medida eran mujeres de 45 a 65 años y esperaban encontrarse con el típico modisto de cierta edad y experiencia. Con 20 años, evidentemente, yo no podía dar esa imagen. Entonces me pregunté: ¿qué público joven se viste a medida? La respuesta no podía estar más clara y por eso empecé a hacer vestidos de novia”. Con dos tiendas en Barcelona, una en Sevilla y otra en Valencia, El Tocador de la Novia también ha desembarcado en Madrid recientemente. En el actual entorno de crisis, Jordi Anguera es partidario de no abrir más de cuatro nuevos locales por temporada, y siempre en ciudades que registren al menos 3.000 bodas al año. Su modelo de expansión es la franquicia. “De acuerdo en que aquí hay mucha tradición de boda, pero de-



bemos tener cuidado y ser consecuentes con la época que vivimos. La gente mira el precio y, aunque el sector nupcial se esté manteniendo, hay que ser prudentes; nosotros antes teníamos más colecciones de gama alta y ahora nos vemos obligados a ofrecer artículos más asequibles”, aclara. Para el modisto catalán, en el sector en el que se mueve es básico cuidar el perﬁl del franquiciado y de ahí que se lo piense dos veces antes de poner en manos ajenas el nombre de su marca. “Éste es un negocio que hay que sentir y no todo el mundo sirve. Creo que el franquiciado tiene que ser una persona con cierta sensibilidad y gusto; aunque no tiene por qué estar metido en el mundo textil, sí debe ser una persona inquieta a la que le guste viajar, que esté familiarizada con alguna expresión artística y muy interesada en la moda”, concluye. E



FOTOS: CESAR NUÑEZ.
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 empresas DIAGNOSTICAR EL CÁNCER, DETECTAR DROGAS, ANALIZAR CATÁSTROFES... LOS EFECTOS BENEFICIOSOS DE LA TECNOLOGÍA DESARROLLADA POR EL GRUPO KONIK



El negocio de



las moléculas En 1976, el doctor Josep María Gibert fundó el grupo Konik en el garaje de su casa ubicada en Sant Cugat del Vallés (Barcelona). Son 35 años de aventura empresarial diseñando equipos de cromatografía y espectrometría de masas con gran éxito.



S



e nota que Josep María Gibert procede del mundo académico cuando explica, con tono didáctico y aire afable, que su tecnología –única en Europa– determina la composición exacta de bebidas, drogas, alimentos, petróleo, fármacos, aire y agua. Recuerda, sin esconder la nostalgia, el trabajo que realizó en la NASA junto a Joan Oró, uno de los grandes bioquímicos de nuestro tiempo. En medio de la euforia espacial que desencadenaron misiones como la del Apollo XI en 1969, Gibert tomó contacto con los primeros equipos de cromatografía y espectrometría de masas que demostraron una gran utilidad en el análisis de las moléculas procedentes de la superﬁcie lunar. Terminado el doctorado en Houston, Gibert regresó a España, en 1973, para estudiar medicina y ejercer de profesor de química analítica en la Universidad Autónoma de Barcelona (UAB). Cuando abandonó deﬁnitivamente el mundo académico, ya tenía en la cabeza la semilla de un proyecto empresarial que acabaría siendo el germen del grupo Konik, con la ﬁrma Konik-Tech como marca comercial. Su capital inicial fue de un millón de las antiguas pesetas. En 2007, los analizadores moleculares fabricados por la empresa del doctor Gibert ya estaban presentes en 57 países de los cinco 28
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continentes. Aquel año crecieron un 11,4% y la facturación rozó los 2,5 millones gracias a las exportaciones, próximas en volumen al 90%. Puertas adentro, entre sus principales clientes en España se encuentran Font Vella, Bayer, Agbar, CSIC, las Fuerzas Armadas, universidades y laboratorios oﬁciales de varios ministerios.



El grupo fundado por Josep María Gibert ha iniciado tres proyectos de investigación junto al CDTI, ACC10 y el Ministerio de Ciencia y Tecnología.



En 2007, los equipos del doctor Gibert estaban presentes en 57 países, crecieron un 11,4% y la facturación rozó los 2,5 millones gracias a las exportaciones, próximas en volumen al 90%



En 2008, los ingresos por ventas sumaron 2,6 millones de euros mientras que a ﬁnales de 2009 se obtuvieron casi cuatro millones. Incluso el año pasado, en plena crisis, superarán los cinco millones. Para conseguirlo, están centrando su apuesta en los centros de investigación más importantes del mundo además del desarrollo de nuevos productos que diversiﬁquen su oferta. Cada año invierten cerca del millón de euros en I+D (comprar un equipo Konik puede oscilar entre los 150.000 y los 200.000 euros). Un ejemplo de lo expuesto, sería la nueva generación de analizadores clínicos que, entre otras prestaciones, facilitan un diagnóstico muy precoz del cáncer de próstata.



a pesar de la fortísima competencia que soportamos por parte de cinco empresas americanas y una japonesa que operan con divisas favorables frente al euro”, señala Josep Maria Gibert. No hay duda de que el grupo Konik navega con viento favorable.



ESTRATEGIA GANADORA Esta empresa familiar, que ha rechazado varias ofertas de compra, subcontrata parte de los componentes de los analizadores moleculares. El diseño, ensamblaje y control de calidad se llevan a cabo en la sede de Sant Cugat del Vallès donde cuenta con 25 empleados.



CON VIENTO A FAVOR La tecnología desarrollada comprende un abanico de aplicaciones tan amplio que su mercado ronda los 20.000 millones de euros. “Encaramos el futuro con optimismo
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2008 Desde hace 20 años, el grupo Konik tiene oﬁcinas en Madrid, Miami, Buenos Aires y La Habana.. 2007 En abril de 2007, exportaron sus analizadores moleculares 2006 a tres centros chinos. En el Hospital Pediátrico dee Pekín se emplean para hacer estudios sobre el metabolismo de los “Allí también tenemos otros niños recién nacidos. En los labo- clientes importantes. Destacaratorios de la aduana de Shenzhen rían el centro de investigación –uno de los principales puertos del del cacao y de la caña de azúcar país– demuestran gran utilidad en en Coimbatore (India), además de el control de las exportaciones así los laboratorios de control de pocomo en el Instituto de Geología lución”, comenta el doctor Gibert. de la capital china donde se usan En mayo de aquel mismo año, el con el ﬁn de preparar informes so- grupo Konik abrió otra oﬁcina en bre la composición del petróleo. Bombay para utilizarla como punY de China, a la vecina India. En to de referencia en la conquista febrero de 2008, vendió siete equi- del mercado asiático. “Ahora plapos cromatógrafos y espectóme- neo abrir sucursales en Australia y tros de masas al Forensic Science Nueva Zelanda”, asegura el doctor Laboratory (FSL), entidad pública Gibert, que ejerce actualmente de que trabaja de forma conjunta con presidente y director cientíﬁco la policía cientíﬁca de dicho país. mientras que su hijo Roger desemLos aparatos analizan catástrofes peña el cargo de director técnico. como los incendios provocados y los envenenamientos masivos, EXPANSIÓN SELECTIVA EN ÁFRICA que afectan a 120 millones de per- El grupo Konik no sólo vende en sonas que viven en Cachemira, Asia. Desde hace cinco años, traKarnataka y Kerala. baja en África y cuenta con equi-
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En Ko Konik presumen de haber creado la ﬁgura del distribuidor franquiciado. Para alcanzar tal categoría, trrib debe cumplir tres requisitos. Primero, demostrar solvencia ﬁnanciera que acredite que puede comprar el equipo. Segundo, cuando el distribuidor ha realizado la inversión, se debe comprometer a entrenar a su personal en las instalaciones de Konik durante un mes. “Dicho esfuerzo signiﬁca compromiso para nosotros”, asegura Josep Maria Gibert. Por último, se pide un plan de marketing donde se especiﬁquen los clientes objetivo para su posterior aprobación.



pos instalados en 10 países. En Tanzania, sin ir más lejos, colabora con la TRIT (Tea Research Institute of Tanzania) controlando la presencia de pesticidas residuales en las cosechas de té mientras que, en Cabo Verde, sus cromatógrafos de gases sirven para analizar las partidas incautadas de cocaína, heroína y marihuana por parte de la policía cientíﬁca antidroga. En el norte de África, ha penetrado de forma estratégica en Libia (Universidad de Trípoli), Argelia (suministra tecnología a la principal empresa fabricante de envases para la alimentación) o Túnez (plantas petroquímicas). Y no queda ahí la cosa. En la actualidad, Konik está creando numerosos canales de distribución en Angola, Marruecos y Sudáfrica. E



FOTOS: GETTY Y ROSMI DUASO.
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CREANDO AL DISTRIBUIDOR FRANQUICIADO
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 líderes CUSTO DALMAU, FUNDADOR DE CUSTO BARCELONA



“Queremos crecer de la mano de un gran operador” Empezó con una simple camiseta y ha conseguido imponer un estilo propio lleno de color olor y diferentes texturas de tela. Sus diseños pueden comprarse en 3.000 tiendas de todo el mundo. Custo gestiona su empresa con una mezcla de intuición, creatividad y sentido común.



S



u hermano David y él dirigen una de las empresas españolas que mejor ha sabido crear y exportar una marca de moda. Con 3.000 puntos de venta en todo el mundo, 80 tiendas propias y 400 trabajadores, Custo Dalmau se prepara para dar ahora un nuevo gran salto a su empresa, Custo Barcelona. Un imperio gestionado por un líder que ni siquiera tiene despacho. “Toda la empresa es mi despacho. Tengo una mesa donde dejar mis cosas. Esta es una empresa familiar. Mi hermano tampoco tiene”, aﬁ rma. EMPRENDEDORES: Tampoco correo electrónico. CUSTO DALMAU: Es que no quiero tener dependencia del ordenador como le pasa a mucha gente. No tengo, pero me entero de todo. EMP. Usted entró en este negocio por casualidad. C.D. Fue en 1981. Mi hermano David y yo empezamos como jugando. Estuvimos un año y medio dando la vuelta al mundo en moto. En California conocimos a surﬁstas que nos contagiaron su cultura. Uno hacía camisetas y la idea nos gustó. Empezamos con un proyecto de diseño gráﬁco en el que el soporte era una camiseta en lugar de papel. EMP. Un año y medio en moto da para mucho. C.D. Yo era un enfermo de las motos. Cada viernes me levantaba a las 7 de la mañana para llegar al kiosco a las 8 cuando llegaban las revistas. Me las compraba todas y las empollaba. Escribí a todas las marcas y conseguimos que nos patrocinara Yamaha. Jorge Lasheras, que entonces trabajaba en la empresa en Ámsterdam, nos facilitó las motos. Yo tenía 22 años y ninguna experiencia. Después empezamos haciendo camisetas para hombre con una palmera y algo de playa. No se hacían en Europa. Fuimos a ver uno por uno a los fabricantes de Mataró, que entonces era una potencia textil, hasta que encontramos a uno que aceptó fabricarlas. Era una pequeña empresa, los grandes no nos hacían caso. EMP. ¿Por qué tuvieron éxito? C.D. Porque no teníamos competencia, acertamos con el producto y fuimos a colocarlo en las tiendas que eran referencia de moda en Barcelona, como Furest o Carlos Torrents. EMP. ¿Su primera estrategia fue ir a vender a tiendas de moda de primera línea. ¿Y la segunda? C.D. Exportar. Con un año y medio de experiencia y cuatro personas en la oﬁcina empezamos a vender a Francia y a ➥ 30
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CLAVES DE ÉXITO Cuando en 1981 Custo y su hermano David empezaron a diseñar sus primeras camisetas, nadie en este país hacía nada por el estilo y menos para hombre (entonces producían sobre todo para hombre). Hoy el 85% de ventas son de mujer. Sin experiencia en el mundo de la moda, tuvieron claro que si querían hacerse un hueco, tenía que ser con un producto diferente.



PUNTOS DE VENTA ADECUADOS Para dar a conocer su producto como ﬁrma de moda siempre fueron conscientes de que debían estar en los puntos de venta de los creadores de tendencia. En sus inicios lo hicieron en Barcelona y, posteriormente, en Nueva York. Más tarde propiciaron que estilistas de series de éxito utilizaran su ropa en algunos capítulos de máxima audiencia.



INTERNACIONALIZACIÓN Custo ha vendido en todos los mercados. Han abierto 70 tiendas en todo el mundo y ahora están inmersos en un proyecto de mayor expansión mundial. Son conocidos sus espectaculares desﬁles en Nueva York.



MANTENER LA ESENCIA “La gente debe saber que es Custo sin mirar la etiqueta”, asegura el diseñador. Ésa ha sido y es una de las claves de su éxito. Han conseguido realizar variaciones a lo largo del tiempo, manteniendo la esencia que les ha caracterizado, en cuanto a prendas con mucho colorido, buenos diseños, mezcla de materiales.



 DE UN VISTAZO Edad: 53 años. Lugar: Tremp, Lleida. Su hobby: las motos y los deportes en general. Estuvo un año y medio dando la vuelta al mundo en moto. Fue campeón de España de gimnasia deportiva. Estudios: arquitectura, aunque lo dejó. Hijos: cinco. Cuando puede se va con ellos viajando en autocaravana. Su virtud: la capacidad de sacriﬁcio y la disciplina. Su defecto: la impaciencia.
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 líderes



92 2010



CRECER PESE A TODO Las cifras de los últimos cinco años han visto un crecimiento constante. Han conseguido sortear la crisis con un descenso de precios de un 30%, que ha supuesto un incremento de ventas.



EVOLUCIÓN DE LAS VENTAS
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FUENTE: CUSTO BARCELONA A



“ “Hoy puedes tener el mejor p producto del mundo, pero si no titienes una estrategia comercial y de marketing, fracasas”



➥ Estados Unidos. Mi mercado es global. Si puedo ir fuera, pues voy. Después pasamos una etapa de 10 años de la mano de Meyba, pero nos fue muy mal porque era como un paquidermo que no se movía ni a tiros. Era una empresa anticuada de tercera generación. En 1995 acabamos nuestras relaciones y fue como volver a empezar de cero. EMP. ¿Y qué hicieron? C.D. Irnos a Estados Unidos. Mi hermano se quedó aquí y yo me marché un año y medio. El panorama en España estaba muy mal y lo que consigues en Estados Unidos tiene mayor proyección internacional. Allí buscamos tiendas de referencia y tuvimos la suerte de que Henri Bendel, que está en la 5ª Avenida, nos tuvo en sus escaparates unas tres semanas. EMP. Y pasaron los estilistas de las series como Friends o Sexo en Nueva York. C.D. Fue alucinante ver nuestra ropa en los personajes de series de gran éxito. Nos ayudó mucho. Nunca supe quienes habían sido los estilistas. Me hubiera gustado darles las gracias e invitarlos a cenar. Los europeos nos descubrieron desde nuestra oﬁcina estadounidense, nos llamaban allí. EMP. ¿Quién testa sus productos? C.D. Nadie. Todo es muy intuitivo, aunque la intuición es la experiencia que oculta muchas horas de vuelo. El sector ha cambiado mucho. Es muy estratégico. Cuando empezamos la moda era para gente creativa. Nosotros con un buen producto y un esfuerzo ridículo conseguimos llegar. Hoy pue-
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➥ des tener el mejorr



producto, pero sin n estrategia comercial y de marketing, fracasas. s. EMP. ¿Qué debe hacerse rse ahora? C.D. Para nosotros, la a prioridad es el producto. Seguimos con la mentalidad dee la moda de los años 80. Pero estamoss poniéndonos al día día, tanto en marke marketing como en distribución, porque se están creando nuevos canales de venta que hace cinco años no existían. La cultura de esta empresa es crear y centrarse en el producto. Pero así no avanzas mucho. Ahora estamos creciendo un 5%. Es poco. EMP. ¿Seguirá con su estrategia de apertura de tiendas? C.D. Desde Hong Kong a Honolulu, tenemos 70 tiendas y seguiremos abriendo. Pero ha llegado el momento de cambiar de mentalidad. Gestionarlo todo desde aquí, no nos permitirá crecer más. Estamos en un buen momento para hacer un salto expansivo, pero tenemos que hacerlo de la mano de un profesional experimentado, que controle el negocio del retail. Es el momento de buscar un nuevo gran operador. EMP. ¿Para hacerlo socio? Se ha rumoreado varias veces que Custo se vendía. C.D. Nunca hemos querido vender, pero hace cinco años nos llamaron de unos fondos de inversión y los recibimos, pero no nos interesó. Mi hermano y yo tomamos las decisiones en cinco minutos por teléfono. Esa agilidad es una de nuestras ventajas. Nos dio miedo pensar que cualquier decisión tenía que pasar por un consejo de administración. EMP. ¿Y ahora? C.D. Ahora es diferente. Queremos controlar la autenticidad del producto, pero montar tiendas a 10.000 kilómetros de distancia no es fácil. Por eso buscamos un socio que piense y sepa, y se ocupe del retail sin perder el control de la compañía. EMP. ¿No pueden hacerlo desde el interior de la compañía? Otros lo hacen. ➥



 1&1 INSTANTWEB PRO



UNA WEB A LA MEDIDA DE TU EMPRESA Ya son más de 90.000 las empresas y asociaciones satisfechas con su web. ¿El secreto? Elegir 1&1 InstantWeb Pro para crearla, con contenidos profesionales desarrollados por nuestros expertos para más de 100 sectores. 1&1 pone a tu alcance diseños, textos e imágenes especíﬁcos para tu actividad, que podrás cambiar fácilmente y directamente online. Te sorprenderás con el resultado.



Llámanos al



902 585 111 o visita nuestra web



www.1and1.es



 líderes MUCHO MÁS QUE ROPA En 2008, Custo decidió abrir un nuevo campo, el de las licencias. Hasta el momento tienen tres, perfumes, relojes y gafas. Entre las tres representan un 10% de la facturación. El perfume lo elaboran en colaboración con Idesa y en su primer año de vida obtuvo un premio internacional en Italia. Entre las 300 referencias que pueden tener en una tienda, el perfume femenino aparece entre las



10 primeras en ventas. En noviembre de 2010 lanzaron Pure Custo, dos fragancias masculina y femenina para un público más joven. En el caso de los relojes, Custo se ha unido al grupo Cadarso. Empezaron a distribuirlos bajo la marca Custo on Time en setiembre de 2008. Desde entonces han lanzado seis colecciones. En el caso de las gafas (graduadas y de sol), el acuerdo es con Indo.



{



“Tanto mi hermano como yo tomamos decisiones rápidas, en cinco minutos; ésa es un de nuestras ventajas competitivas”



➥ C.D. Nos cuesta. Es por cultura de empresa. Mire, Aman-



cio Ortega tiene el imperio que tiene porque es el mejor tendero del mundo. Él llega a una tienda y dice: esta luz está mal, en la caja no pongas estas pulseras, las camisas blancas quedan mejor allí…Nosotros no somos así, por eso buscamos a un socio que sepa y se ocupe de esa parte. Queremos crecer a un ritmo muy alto en los próximos años. EMP. ¿Lo permitirá la crisis? C.D. Los tiempos de crisis deben ser de una gran creatividad. Es un momento fantástico para expandirse. Nos están ofreciendo locales a precios insospechados en ciudades importantes. La expansión es cara y ahora puedes negociar precios. EMP. ¿Qué otras medidas han tomado? C.D. Hemos bajado los precios un 30%. Con ello hemos mantenido la facturación, pero vendiendo más piezas, lógicamente. Mantenemos la calidad, pero deslocalizamos la producción. También hemos recuperado nuestra antigua marca Custo Line, más asequible.
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EMP. Pero ustedes hace tiempo que fabrican fuera, ¿cómo han podido bajar más los precios? C.D. Efectivamente. Tenemos una base de fabricación en Tailandia, pero no sólo porque sea más barato, sino porque lo hacen estupendamente. La estampación de seda, por ejemplo, es difícil y lo hacen muy bien. Sólo por estar fuera, puedes bajar un 30%. También hemos reducido márgenes. Y producimos en China. Además, es bueno abrir nuevas estrategias de marketing con el consumidor, tener más contacto directo. EMP. ¿Cómo se plantean la venta en Internet? C.D. Nuestra facturación ha crecido un 45% y queremos ir más allá en nuevos canales de venta como el online. La crisis ha agotado los modelos y a mucha gente le motiva más comprar por Internet que ir de tiendas. No puede imaginarse lo que llega a venderse y no sólo productos de bajo precio. EMP. ¿Cómo es su proceso creativo? C.D. Un caos que se reﬂeja en unos paneles donde introducimos variantes. Para nosotros, lo más importante es mantener la identidad, independientemente de la tendencia de moda. Que la gente sepa que es Custo sin mirar la etiqueta. EMP. ¿Cuáles son los parámetros básicos de su identidad? C.D. Los colores, materiales, siluetas y dirección gráﬁca. EMP. ¿Qué buscan en el licenciatario? C.D. Que conozca bien el negocio y domine la distribución. EMP. ¿Me da un mensaje para una camiseta? C.D. Vive y deja vivir. E JOANA URIBE



FOTOS: CESAR NUÑEZ



Relojes, perfumes, gafas... En los últimos años ha crecido el número de artículos Custo producidos por terceros bajo licencia.



 1&1 INSTANTWEB PRO



COMPRUÉBALO TU MISMO: Para empezar, solo necesitas acceder a www.1and1.es. Selecciona tu actividad profesional, elige un color para tu web, introduce tus datos de contacto y ¡hecho! Pruébalo gratis durante 30 días y si estás satisfecho con tu página web, ¡quédatela! Solo te costará 9,99 € al mes, con todo lo que necesitas para estar presente en Internet. Más de 90.000 clientes en todo el mundo ya tienen su web. Y tu empresa, ¿aún no tiene la suya?



PRUÉBALO GRATIS EN WWW.1AND1.ES



30 días gratis, después solo 9,99 €/mes*



Llámanos al



902 585 111 o visita nuestra web



www.1and1.es



* Tu 1&1 InstantWeb Pro gratis durante los 30 primeros días. Después a 9,99€/mes, IVA no incluido. Compromiso mínimo de permanencia de 12 meses. Para más información, consulta nuestra página web.



 estrategia SI TÚ SUFRIERAS UN IMPREVISTO, ¿TE HAS PLANTEADO ALGUNA VEZ SI TU EMPRESA TE SOBREVIVIRÍA?



¿Cuánto es demasiado



liderazgo? La nueva baja médica del consejero delegado de Apple, Steve Jobs, sus reticencias a perderse la presentación del nuevo iPad hace unas semanas y la repercusión de ambas noticias en Bolsa nos han puesto sobre la pista de un exceso de liderazgo del fundador en su empresa. Como Jobs nos queda un poco lejos, expertos y emprendedores nos cuentan cuáles son los problemas que plantea a una pyme un exceso de liderazgo del fundador y si todavía estás a tiempo de ponerle remedio.



El



19,4% de las empresas que cierra tiene un único emprendedor al frente y menos de cinco empleados



Un



2,5% de los negocios echa el cierre por jubilación y sin sucesor
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 T



e suenan los nombres de Scott Farstall, Jonathan Ive, Ron Johnson, Phil Schiller o Tim Cook? ¿No? Es el equipo directivo de Steve Jobs. Para que te hagas una idea de la importancia de estos nombres, Jonathan Ive resulta que es el responsable del diseño del Macbook, el iPod, el iPhone, el iPad.... Scott Farstall es el vicepresidente de software de Apple, responsable del sistema operativo OS hasta que Jobs le puso al frente del software del iPhone. Ron Johnson es el creador de la Apple Store. Y Tim Cook lleva el día a día del negocio: es el director de Operaciones. En una reciente reunión con inversores, Cook lanzó el siguien-



te mensaje: “Una compañía tan centrada en la innovación como Apple no puede depender de una única persona para tener éxito”. Seamos realistas: tú no eres Steve Jobs, pero puede darse el caso de que tu empresa también tenga una única cabeza visible. Sin ánimo de llevar a cabo un estudio de mercado sesudo, le hemos preguntado a una veintena de emprendedores de distintos perﬁles, sectores y edades si consideraban que ejercían un exceso de liderazgo en su pyme, si su empresa estaba demasiado vinculada a su imagen y si se habían planteado qué ocurriría en su empresa si tuvieran un accidente. El 100% reconoció off the record ejercer un



exceso de liderazgo y tan sólo uno de estos emprendedores aseguró que se había planteado la sucesión en su negocio. Obviamente, no nos vale para generalizar, pero sí como punto de partida. “Cuando arranca una pyme, el emprendedor hace de todo. Pero es que a medida que va creciendo el negocio, si las cosas van bien, los emprendedores tienden a asumir cada vez más funciones y a no soltar cuerda. Porque cuando no funcionan, cuando hay problemas, está claro que no tienen más remedio que pedir ayuda. En realidad el exceso de liderazgo tiene mucho que ver con morir de éxito”, plantea Pablo Maella, director de Maella & Partners. ➥



“NO SOMOS PERFECTOS”: LA DELGADA LÍNEA ENTRE TÁCTICA Y ESTRATEGIA A pesar de estar de baja médica –le ha sido diagnosticado un cáncer de páncreas–, Steve Jobs no quiso perderse el lanzamiento del nuevo iPad. ¿No había nadie competente en el equipo de dirección de Jobs como para presentar esta nueva versión del dispositivo? ¿Nadie más con capacidad para lanzar un mensaje de nuestra-competencia-no-nosllega-a-la-altura-de-las-tablets? En teoría, Jobs ha dejado preparada su sucesión, Tim Cook, además de llevar las riendas de la compañía,



El



75%



lleva tiempo fogueándose en ruedas de prensa de relevancia, pero las acciones de Apple, una vez apareció Jobs por la puerta, subieron un 2%... ¡en menos de 10 minutos! Ahora bien, que Jobs sea insustituible,, no quiere decir que q q sea irremplazable. remplazable. Aunque la imagen de la compañía com mpañía ñí esta estrecha estrechamente amente vinculada lada a ssus us deportivas, vaqueros vas, vaq queros y camiseta negra, miseta ne egra, ha marcado arcado un u estilo de gest gestión tión y se ha moles molestado stado en buscar sucesores. uscar suc cesores. “Y salir lir de su u retiro médico co para presentar ntar el



iPad2 no ha sido un mal ejemplo, como tampoco lo fue el que saliera para reconocer el error de diseño del iPhone 4 con los problemas de cobertura. Fue cuando espetó su ya famoso: ‘No somos perfectos’. Creo que precisamente el éxito está en que, precisamen estando do él é retirado desde hace el iPad2 haya ya un tiempo, t lllllegado egaad al mercado, todos productos que comerlloss p lo cializa Apple sean un ccia éxito, sus tiendas estén ééx permanentemente llenas pe een n ttodos los países, y que ssiga si igaa ccreando productos de al ccalidad y aceptación alta por los p or lo o usuarios”, apunta JJosep osep p Ginesta, director de



de las empresas familiares españolas no supera la tercera generación



Pesonas de la Universitat Oberta de Catalunya. “Lo que sí es un obstáculo son los personalismos. Cuando Bill Gates anunció que se iba de la empresa, se removieron los cimientos de la compañía. En cambio, cuando Jobs anunció que se retiraba a una isla, Apple ha seguido funcionando en su misma línea. La parte positiva es que esté o no Jobs, el producto sale al mercado. Lo que hace Jobs es ﬁjar el estilo de una marca. Ha marcado el estilo y la forma de hacer en Apple. Es un estilo, más que un carácter personalista”, argumenta. “En lugar de tácticas a corto plazo, se ha preocupado por una estrategia de largo plazo”, concluye este experto.



ALGO SE MUEVE EN LA BOLSA... ... cuando Steve Jobs se va. Las recientes ﬂuctuaciones de las acciones de Apple en Bolsa son directamente proporcionales a las salidas y entradas sorpresa de Steve Jobs de la compañía.



 estrategia ➥



“El exceso de liderazgo, no es negativo en sí mismo. Lo es el liderazgo personalista, es decir, aquel que luego será imposible de reproducir en caso de ausencia del líder”, asegura Josep Ginesta, director del área de Personas de la Universitat Oberta de Catalunya. “Es una paradoja: algunas veces tus fortalezas llevadas al extremo se pueden convertir en tus debilidades. No se puede montar una pyme si no eres una persona volcada a la iniciativa, con capacidad de trabajo, perfeccionista, preocupado por los detalles. Y a una persona así le cuesta mucho más delegar: porque es perfeccionista, porque le gusta hacerlo él, porque no tiene paciencia, porque no confía. Pero si cuaja y tienes éxito, no tienes más remedio que gestionar el crecimiento”, plantea Santiago Álvarez de Mon, profesor de gestión de las organizaciones en el IESE. “Si lo piensas, es la pescadilla que se muerde la cola: si no delegas responsabilidades y no compartes la información, mación, el resto de la empresa resa no puede tener una na perspectiva glo-bal del negocio; y como nadie más que tú tiene una perspectiva general de la empresa no pueden den tomarr buenas decisiones; decisionees; y como no pueden tomar buenas enas decisiones es porque no tienen perspectiva, iva, entonces e tú no les es preguntas; prreguntas; y como sólo tú tienes toda esa información, a info ormación, las decisiones ioness las tomas únicamente nte tú”, tú”, advierte Maella. a. Dejemos os a un u lado a Steve Jobs. bs. ¿Y si mañana tú tieness un accidente de coche,, te sobreviviría so obreviviría tu empresa? esa? ¿Tu ¿ equipo tiene contacto ntacto o frecuente con tus clientes? us clie entes?



“Está claro que no es lo mismo estar al frente de una empresa que factura 100.000 euros que otra con una facturación de cinco millones o la que alcanza 50 millones, o más. Con la dimensión, cambia la estructura de la compañía. Y al cambiar la estructura, cambia también el rol del líder. Y ahí es donde se ve la inteligencia de ese líder”, argumenta Gabriel Masfurroll, fundador de la consultoría Wings 4 Business. LIDERAZGO COMPARTIDO “Cuando se lanza un proyecto no tiene tanto sentido delegar como buscar un liderazgo compartido. Tú montas la pyme, vale, pero no eres –o no deberías ser– la única persona que toma las decisiones. Estas no las debe tomar uno sólo con su forma de ver una situación, sino con los puntos de vista de otros. Y aquí el concepto de comité de dirección es sanísimo, incluso para una pyme, y aunque tenga pocos empleados”, apunta Eugenio de Andrés, socio director consultora Tatum. de la con mí me parece que “A m una de las claves de tu éxito como emprendedor es em el equipo que montas. Tú eres m la norma, no la excepción. Steex ve Jobs Job no nos puede como pue ed de servir se referencia rre porque es un po p caso excepcca cional, cio on al margen quee see haya rodeah do de un buen equipo. nb bu tengo socios ¿Porr quéé tten me compleyo? Porque m mentan. Tienen virtumen ntan. Ti ien des e intereses interresses diferentes míos. a los míos s. La L verdad es nunca me he planque n unca m sucesión, pero sí teado o la su uceesi importancia la im mporta ancci de comcuanpartirr el liderazgo liideera empresa crece”, do la a em mp pre explica Agustín explic ca Ag g usstí Cuenca, fundador, entre funda ador, en ntr otras, de ASPgems, una ASPge ems, un na pyme ma➥



Fíjate sí dedicas más tiempo a administración que a estrategia
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HASTA AQUÍ LA TEORÍA... ¿Y LA PRÁCTICA DE UNA PYME? ÁNGEL SQUEMBRI



“Delegué en un comercial para captar clientes, pero no funcionó”



“Al principio de montar el estudio de diseño y publicidad tomaba decisiones sobre la marcha sin casi consultarlas con nadie, pensaba que la repercusión de las mismas no era tan importante. Con el paso del tiempo, me di cuenta que estaba equivocado: cada vez las decisiones son más importantes y complejas y me veo obligado a hacer participe a todos los que me rodean”. “Hace un par de años tuvimos a un comercial en la empresa



¿Y ESTE... QUIÉN ES? Te proponemos un pequeño juego. ¿Serías capaz de relacionar a cada uno de estos CEO con su sucesor?



1. BILL GATES Fundador de Microsoft.



 que se dedicaba a la captación de posibles clientes y a reunirse con ellos, la experiencia no fue positiva por que, aunque su preparación le permitía representar al estudio de manera profesional y muy efectiva, siempre consideré que el trato directo con el cliente era uno de los valores diferenciales de nuestra empresa y por lo tanto debía tenerlo yo”. CARLOS BLANCO



“Mi segundo sabe ahora mismo más sobre la empresa que yo”



“Es algo que se va aprendiendo a medida que va creciendo el emprendedor. Llega un punto en el que te das cuenta de que realmente no puedes con todo: tienes que empezar a delegar, a rodearte de



talento... Si no, es imposible. No puedes crecer si no delegas y si no tienes gente de nivel. Ahora nuestra empresa es una estructura en red, donde internamente hay tres grandes líderes que gestionan, cada uno, equipos de 20 personas. Liderar uno solo a tantas personas en distintos negocios es prácticamente imposible [hacerlo bien]”, apunta Carlos Blanco. “Mi segundo entró como trabajador a mediados de 2003. En enero de 2005, le propuse ser socio. Y eso que yo venía de malas experiencias con socios. Pero enseguida vi su valor y le ofrecí un 4% de la compañía. En enero de 2011, le nombré director general de la compañía. Y yo sigo manteniendo mi porcentaje y él, un 5%. Y, ahora mismo, en todos los nuevos negocios tiene el 20% porque se lo ha ganado”. “Mi trabajo es que todo mi equipo directivo sea lo suﬁ cientemente bueno como para sucederme”.



AGUSTÍN CUENCA



“Reparte responsabilidades: no tienes que tomar tú todas las decisiones”



“Un emprendedor es un tipo capaz de comerse el mundo que rara vez se plantea: ¿pero cómo no voy a ser capaz de hacer también eso? Si tuviera que dar un consejo a un chaval joven, le diría: estás ejerciendo un exceso de liderazgo cuando te veas haciendo algo que no te apetece. Cuando pasas más tiempo haciendo cosas que no te gustan que cosas que te gustan, es cuando te tienes que comenzar a plantear que a lo mejor no estás soltando todo lo que deberías. Otra cosa, ojo, es que tengas que ocuparte de cosas de las que no te tengas que ocupar. Creo que ese es el momento en el que tienes que comenzar a



plantearte que ese es el trabajo que debería estar haciendo otra persona y no tú”. Además, “hoy en día, cuando se monta un proyecto empresarial, tiene tal nivel de complejidad que poca gente se atreve a hacerlo en solitario. Cuando un futuro emprendedor me pregunta qué es mejor, si emprender con socios o sin ellos, siempre respondo que es mejor sin socios. Esa es la teoría. Pero, en realidad, esto no siempre es posible. Necesitas a gente porque tú no llegas a todo. Pero tienes que tener claro qué te aporta cada socio. Si te aporta contactos comerciales... Cuando estás solo, tú lo tienes que poner todo”, añade. Sin olvidar que “se puede compartir el liderazgo. Mucha gente empieza un proyecto y todos hacen todo. Eso es un problema. El que tú seas socio no quiere decir que seas responsable de todo. Cada uno tiene su propia área de responsabilidad”.



A



C



2. LARRY ELLISON Ex CEO Oracle.



3. STEVE JOBS CEO Apple.



SOLUCIONES: 1-A (STEVE BALLMER) 2-C (JEFF HENLEY) 3-B (TIM COOK)



B
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 ¿TE PASAS... O NO LLEGAS? Yolanda Rivera, socia directora de la consultora Guiae, apunta que “cuando el emprendedor está en un proceso de crecimiento y sobre él recaen muchas responsabilidades de tipo ﬁnanciero, comercial, marketing y equipo, todo eso requiere una dedicación excesiva que obliga a dejar de lado aspectos importantes de la empresa por atender otros más del día a día o de publicidad y visibilidad. Cuando se da cuenta de que todo eso se le está escapando y que está perdiendo la posibilidad de expandirse (porque somos seres humanos y el día tiene sólo 24 horas), es en ese momento cuando tiene que decir si delegara, o si es capaz de encontrar a una persona que se ocupe de promocionar la empresa, ser más visibles... o lo que sea. No es fácil darse cuenta de esto, porque la mentalidad del emprendedor es, por lo general, la de yo–puedo–con–todo”. Estas son algunas de las señales para que te des cuenta de si ejerces un exceso de liderazgo: 1. Cuello de botella. “Si tú mantienes todas las relaciones, te conviertes en un cuello de botella”, alerta Maella. ¿Atiendes a tu equipo o a tus clientes a destiempo? ¿Eres el único que hablas con tus delegados comerciales? ¿Nadie se mueve hasta que tú no das un visto bueno? 2. Se te ocurren muchas buenas ideas seguidas. “Nadie tiene cinco buenas ideas seguidas. Seguro que tienes muchas cagadas. La gente, probablemente, haya aprendido que lo más importante es darte la razón, con independencia de que tus ideas sean buenas o no”, advierte Eugenio de Andrés. 3. Ejecutivo ﬂorero. Vas generalmente a las reuniones acompañado, pero ¿sólo tú hablas? 4. Mi cartera, mi inversión. Tú concentras todos los contactos comerciales y no cedes clientes al resto de tus directivos. 5. Rotación cero. No hay promoción interna en tu empresa. “¿Has trazado un itinerario profesional a tus posibles sucesores? ¿Les has dicho: de este puesto vas a pasar a este otro, y vas a tener estas responsabilidades?”, apunta Maella.
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➥ drileña de 25 empleados.



Entonces, ¿qué puedes hacer? Supongamos que ejerces un exceso de liderazgo en tu negocio. Los expertos y emprendedores que hemos consultado, te proponen estas cinco medidas... si es que no las tienes ya en marcha: 1. Pon en marcha un consejo de administración... o sucedáneo. “Nosotros convocamos una reunión de socios todos los meses, que es casi como un consejo de administración. Ojo, no lo es formalmente, pero así tengo la obligación de preparar la misma documentación que tendría que presentar ante un consejo, pero sin tener un inversor externo”, recomienda Cuenca. 2. Monta un comité de dirección... o sucedáneo. “Es una fórmula para no tomar las decisiones solo. Todos los meses se analiza la compañía: lo que se está vendiendo, lo que se está ingresando, lo que se está haciendo para vender más, los proyectos en cartera y las decisiones que se han tomado... Y se da voz para que la gente opine. Luego tú tomas la decisión”, sugiere Eugenio de Andrés.



“Insustituible no es sinónimo de irremplazable”, asegura Josep Ginesta



3. Establece indicadores: “Se trata de medir a los demás, pero también de medirte. En deﬁnitiva, de crear indicadores para poder medir a tu equipo directivo y para que tu equipo directivo, a su vez, pueda hacer lo mismo respecto a la gente que tienen por debajo”, plantea Blanco. 4. Convierte a tus mejores empleados en socios del negocio. “Tiene que haber muchos éxitos antes de hacer socio a un empleado. Si un trabajador funciona bien un año, dale un bonus. Si eso se repite otro año, dale otro bonus. Y si se repite un tercero, al cuarto, le haces socio”, apunta Carlos Delgado, director de Compensa Capital Humano. Jobs, cuando regresó de su destierro a Apple, se cargó los bonus económicos y los sustituyó por acciones de la compañía (le ha funcionado, aunque le ha traído alguna complicación con Hacienda). 5. Distribuye responsabilidades. “Tenemos el trabajo distribuido por fases. A pesar de ser muy pequeños, estamos organizados: yo vendo los proyectos y meto a la empresa en líos; una de las socias se encarga de gestionarlo y ejecutarlo, y el director técnico de la empresa es el que se encarga de supervisar la calidad técnica de lo que hacemos. Hay muchísimas partes del proceso en el que las decisiones no son mías. Quiero decir que la decisión de quién trabaja en qué proyecto, no es mío. O la decisión de qué tecnología es la mejor para un proyecto, no es mía. Sí decido todo lo que tenga que ver con el tema comercial, las contrataciones”, apunta Cuenca. E RAFAEL GALÁN



FOTOS: JESÚS IZQUIERDO, ROSMI DUASO, PABLO TRÉNOR, GETTY, BLOOMBERG Y CORDON.



estrategia



 marketing



CÓMO ESTIMULAR EL CANAL DE VENTA PARA QUE MIME TU CARTERA DE PRODUCTOS



Sé fiel y mira con quién Esta es la ﬁlosofía que debería guiar parte de tu relación con el canal de venta. Si lo ﬁdelizas, lograrás que ponga todo su empeño en dar salida a tu mercancía. Un proceso que pasa por motivarlo e incentivarlo a través de estrategias como los obsequios por ventas, los concursos o las promociones. Son técnicas al alcance de cualquier negocio que ahora te revelamos.



E



l hombre se situó a las puertas de la Facultad de Periodismo. Colocó el váter portátil que llevaba consigo y se sentó sobre él. En esa posición sacó un libro y empezó a leer ensimismado, mientras cientos de universitarios salían de clase. ¿Qué contendrían esas páginas para que el personaje se mantuviese absorto y medio desnudo frente a la multitud? Al día siguiente, un centenar de estudiantes compraron ese mismo libro, intrigados por el espectáculo. Relatada por José Carlos Conde, presidente de la agencia de marketing Below the Group, esta acción promocional fue obra de una pequeña editorial. Su objetivo era claro: estimular el negocio de las librerías con las que tenía acuerdos y que éstas, en señal de agradecimiento, priorizasen la venta del libro protagonista de la historia. El episodio ilustra cómo uno puede 42
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ﬁdelizar e incentivar a su canal de venta de modo sencillo y económico. En el horizonte, que este último trate con mimo a nuestros artículos y garantizar que pone todos los recursos a su alcance para darles salida. A continuación, detallamos al milímetro –y con casos prácticos– otras estrategias con las que alcanzar tales metas. PARA TODOS LOS PRESUPUESTOS No siempre lo caro es lo mejor. Los expertos coinciden en que no es imprescindible realizar grandes inversiones para ganarse al canal de venta. Un ejemplo lo tenemos en los establecimientos de hostelería. Quizás baste con proporcionarles material como vasos o platos, imprescindibles en su día a día y que, aunque sorprenda, son muy valorados como regalos. Otra muestra la encontramos en una compañía de telefonía móvil que optó por regalar ﬂores de



No es necesario grandes inversiones para ganarse el canal de venta. Muchas veces basta con un pequeño detalle.



chocolate a aquellos comerciales que habían exhibido buenos resultados en las ventas. “También les dieron bombones y les enviaron ramos de ﬂores, sin previo aviso”, recuerda Conde. “Detalles modestos, pero que identiﬁcan al trabajador con la marca. Al ﬁnal, piensan que esa empresa se acuerda de ellas y reconoce el trabajo bien hecho”. Iniciativas, sin duda, al alcance de cualquiera. Todo lo anterior no quita que, a veces, haya que rascarse el bolsillo un poco más, sobre todo al ﬁdelizar al dueño del canal. Hablamos de regalos premium, donde la clave radica en ofrecer una experiencia antes que una recompensa económica. Por qué no invitarle a jugar al golf un ﬁn de semana, o reunirlo con otros clientes en un circuito de velocidad, o pagarle ➥



 1. INCENTIVOS DE VENTAS: SORTEOS, REGALOS, PUNTOS CANJEABLES... El vendedor prescribe el producto en la tienda. De ahí que sea clave tenerlo motivado al ser parte esencial en el engranaje de la actividad. ¿Cómo hacerlo? A través de regalos, sorteos, comisiones o puntos canjeables según las ventas. “Y a pesar de su importancia, esta parcela es sistemáticamente desatendida por las pymes”, sentencia Rafael Muñiz, director general de la consultora RMG & Asociados. A tener en cuenta. El problema radica en que los dueños de estos negocios suelen capitalizar las promociones, sin hacer partícipes a los empleados. Nuestra labor consistiría en persuadirles de los beneﬁcios de involucrar a la plantilla en las campañas de ﬁdelización. Objetivo(s). El más evidente es incrementar las ventas, aunque también se consigue que los empleados sientan más ‘cercana’ a la marca. Periodicidad. Por lo general, se trata de programas que se ejecutan en oleadas de uno a tres meses. Caso práctico. Un caso real es el de anís Chinchón Alcoholera, una marca con un público no masivo y muy especíﬁco, compuesto por gente de edad madura en su gran mayoría. A partir de esta realidad, buscaron posicionarse como un producto de after work –consumo al salir de la oﬁcina-, con el objeto de ampliar clientela y aumentar ventas. Con esta premisa, un mystery shopping visitaba los establecimientos de las 4 de la tarde en adelante y pedía un anís al barman. Si éste le recomendaba la marca, en el instante se le daba un cheque por una cuantía económica o regalos como ﬁnes de semana en hoteles.



La formación a la plantilla debe ir acompañada de incentivos y regalos para involucrar a los trabajadores 2. FORMACIÓN DE LA FUERZA DE VENTA Para Gerard Costa, profesor de la escuela de negocios ESADE, esta estrategia la empleareamos “en sectores donde la venta no se basa, en sentido estricto, en el autoservicio” sino en los que precisan del asesoramiento de un profesional. A tener en cuenta. En segmentos como la restauración abundan los trabajadores poco cualiﬁcados. Un contexto donde el propietario de un restaurante valorará, sobremanera, que instruyas a su plantilla. La formación ha de ir acompañada por un programa de incentivos, en forma de regalos o descuentos por asistir a los cursos. Objetivo (s). Costa los enumera: que el empleado sepa aumentar la venta, el valor percibido por el cliente y la satisfacción de éste, proceso en el que salen ganando todos los actores implicados. Periodicidad. Si se trata de incentivar las ventas de un artículo nuevo, el programa debe durar unos dos meses. En el caso de estimular al canal con un producto ya en el mercado, se limita a una o dos jornadas. Casos prácticos. Son numerosos. Como la ﬁrma de tecnología ONO, que instaló en varios centros un OTB (Observatorio Tecnológico de Barrio), donde se impartían talleres sobre nuevas tecnologías. ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES



000



 marketing 3. DESCUENTOS EN LA COMPRA DEL PRODUCTO



U



na técnica con la que se busca incentivar al canal para que adquiera nuestra mercancía. Como ilustra Barrio, “le doy descuentos o le hago una promoción para que llene el almacén de lo mío”. Esta recompensa también puede otorgarse una vez logrados unos objetivos de venta pactados previamente, instante en el que se le dará un mejor margen en el producto. A tener en cuenta. La estrategia es especialmente valiosa cuando llevamos poco tiempo en el mercado, ya que permite darnos a conocer de manera más rápida. Es una técnica muy utilizada por el comercio que todavía sigue ofreciendo buenos resultados. Eso sí. Si el margen de tu producto es estrecho, aﬁna bien el descuento. Objetivo (s). Aumentar las ventas y, en paralelo, colocar el producto en el canal y situarlo en el mejor sitio posible. Periodicidad. Al lanzar una nueva referencia y, desde luego, siempre que detectemos una bajada en los pedidos.



➥ una cena en algún restaurante de prestigio… Vale que son alternativas más caras, pero no olvides que garantizarán la ﬁdelidad del canal a largo plazo. Y subrayar que, en ambas categorías, los premios relacionados con eventos deportivos suelen garantizar la motivación del canal para alcanzar los resultados de ventas ﬁjados. De todas formas, “en muchas ocasiones, el canal se motiva más con una previsión positiva de ventas en un producto con buen margen y buena rotación que por una comisión o un regalo estándar”, explica Javier Barrio, profesor de la escuela de negocios EAE. SIEMPRE DEPENDE DEL TAMAÑO Nuestras artes para cautivar al canal han de variar según nos enfrentemos a un canal tradicional o a una gran superﬁcie. Es recomendable prestar atención a estas recomendaciones, si no queremos llevarnos un desengaño. Los regalos, bienvenidos. Este es un incentivo que en los canales pequeños resulta efectivo, no ➥ 44
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Cuando se trata de ﬁdelizar al dueño del canal, entonces es necesario rascarse un poco el bolsillo



4. AYUDAR A LA OPERATIVA DIARIA DEL NEGOCIO



E



l planteamiento es dotar de herramientas al canal para que venda nuestro producto más y mejor. Al ﬁnal, buscamos que nos sienta como estrechos aliados en el proceso de comercialización. A tener en cuenta. El secreto está en detectar de forma muy certera las necesidades que pueda tener el canal de venta. Objetivo (s). Aumentar las ventas y que prescriban nuestro producto antes que el de la competencia tanto directa como indirecta. Periodicidad. Es imprescindible mantener los incentivos a lo largo del año, en sucesivas oleadas, para que den salida al artículo, siempre en las mejores condiciones. Caso práctico. Recurrimos aquí a un artículo de moda como el gin tonic. Para impulsar aún más su venta, las marca de ginebra Tanqueray facilitaba a los hosteleros un kit con el que servir la bebida, que incluye copas en forma de balón, pétalos de ﬂores y cartas con los posibles cócteles a preparar.
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 marketing



E



s una técnica donde utilizamos al usuario como gancho para ﬁdelizar el canal. La mecánica es sencilla. En el interior de varios productos se incluyen vales que se intercambian por regalos. Siempre que algún cliente gane uno de esos premios, los trabajadores de la tienda recibirán automáticamente el mismo obsequio. Con este aliciente, los empleados se esforzarán en la venta e intentarán colocar bien el artículo para aumentar las posibilidades de ser agraciados. A tener en cuenta. No es preciso desarrollar programas costosos. Basta con regalar, por ejemplo, un ﬁn de semana en una casa rural, incentivo que permite vivir una experiencia única y personal, algo muy valorado hoy en día. Una advertencia. Quien opte por sorteos ha de saber que esta herramienta se ha empleado en exceso y quizás el usuario esté saturado, por lo que habría que analizar su viabilidad. Objetivo (s). Incrementar la rotación, además de mejorar exposición y visibilidad en la tienda, punto este último vital, si atendemos a las revelaciones de Conde. “Una vez delante del lineal de venta, es entonces cuando el consumidor decide su compra en el 70% de las ocasiones”. Periodicidad. Varias veces durante cada una de las temporadas comerciales.
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A los grandes de la distribución les atrae más los descuentos en función de las ventas que los viajes de incentivos ➥ así en unas grandes superﬁcies que juegan más con los precios en función de los volúmenes de compra, advierte Alberto Canal, presidente de la agencia de marketing Targeting Link Thinkers. Lo bueno, si sencillo, dos veces bueno. En los canales pequeños no conviene desarrollar estrategias complejas en exceso, pues quizás no las asimilen o, directamente, no las comprendan. Mayor libertad. El propietario de un canal tradicional está más implicado en el día a día de la actividad, de ahí que se muestre más receptivo a las propuestas sugeridas. Al ﬁnal, uno tiene la oportunidad de hacer muchas más cosas en este tipo de negocios. Aquí me quedo. Los viajes como incentivo por ventas ya no se emplean, al menos con unos gigantes de la distribución que se mueven más por los descuentos en función de las compras.



Money for something. Si hablamos de ﬁdelizar como medio para lograr una buena ubicación, el profesor de la escuela de negocios EOI, Daniel Siles, arroja algo de luz sobre las diferencias existentes. “En los canales de gran consumo es difícil conseguir una ubicación preferente por medios no ﬁnancieros, lo que nos obliga a ‘pasar por caja’. En los tradicionales todavía es factible lograr cierto trato preferente gracias a la relación del vendedor con el comerciante o con el dueño”. E CLAUDIO M. NÓVOA



ILUSTRACIONES: DOYAGUE



5. REGALOS QUE DEPENDE DE PREMIOS AL CLIENTE FINAL



 capital humano



PUEDES AHORRAR ENTRE 600 Y 4.500 EUROS ANUALES SI CONTRATAS A PERSONAS DE ESTOS 15 COLECTIVOS



Empleados que A la hora de contratar a un trabajador, las empresas y autónomos barajan toda una serie de variables, como su experiencia, formación, habilidades profesionales o dominio de idiomas. Sin embargo, hay un aspecto a veces olvidado y que puede hacer caer la balanza en un candidato frente al resto: las ventajas ﬁscales por incorporar en la plantilla a un empleado con un determinado perﬁl. Comprobemos algunos de estos casos (sin olvidar sus pros y sus contras). AITANA PRIETO EN LA REALIZACIÓN DE ESTE REPORTAJE HAN COLABORADO FLORA PRIETO, PROFESORA DEL ÁREA FINANCIERA DE IDE CESEM; PEDRO TOLEDANO, GERENTE DE LA CONSULTORA ADADE; SUSANA DE FRUTOS DEL DEDO, GERENTE DE LA ASESORÍA DE EMPRESAS GEFRUMON; Y ENRIQUE DIEGO SOLÍS, MIEMBRO DE LA ASOCIACIÓN DE EXPERTOS CONTABLES Y TRIBUTARIOS.
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 Personas maltratadas Quiénes. Víctimas de violencia doméstica o de género, estén o no desempleadas.



Ventajas ﬁscales. Boniﬁcaciones en las cuotas a la Seguridad Social, que en el caso de los contratos indeﬁnidos a tiempo completo es de 850 euros anuales para los afectados por violencia doméstica y de 1.500 euros para las víctimas de violencia de género, durante cuatro años desde la contratación. Si es de carácter temporal, la deducción es de 600 euros anuales durante toda la vigencia del contrato.



Mujeres y maternidad Quiénes. Trabajadoras que tengan suspendido su contrato de trabajo indeﬁnido por maternidad o excedencia por cuidado de hijo, cuya reincorporación se produzca en los dos años siguientes a la fecha del inicio del permiso.



Ventajas ﬁscales. Boniﬁcación en la cuota empresarial a la Seguridad Social de 100 euros al mes durante los cuatro años siguientes a la reincorporación efectiva de la mujer al trabajo. En el caso de que los contratos sean a tiempo parcial, la ayuda que se aplicará será proporcional a la jornada pactada en el contrato más un 30%. A favor. Enfoque más pragmático,



A favor. Entusiasmo, ganas de aprender y



actitud comprensiva, mayor receptividad y humanización del trabajo.



aprecio por la conﬁanza otorgada.



En contra. Problemas en la gestión



En contra. Secuelas físicas y psíquicas, necesidad de tiempo para estabilizarse.



del tiempo y período de readaptación a los ritmos laborales.



desgravan Parados de larga duración



Empleados en el extranjero



Quiénes. Personas en paro inscritas en las oﬁcinas de empleo al menos 12 meses en los 18 meses anteriores a su contratación.



Quiénes. Trabajado-



Ventajas ﬁscales. Reducción de las cuotas empresariales a la Seguridad Social, que podrá aplicarse por las empresas durante un periodo máximo de un año. Si el contrato lo realiza una pyme, la boniﬁcación será del 100%, y del 75% para p las más grandes (a partir de 250 2 trabajadores). Los contratos podrán ser indeﬁnidos o temporap les l de al menos seis meses e implicarán una jornada laboral mínima c del d 50% de la habitual. A favor. Ganas de trabajar y necesidad de sentirse útiles. n



EEn contra. Haber estado fuera del d trabajo mucho tiempo..



res contratados fuera de España a los que la empresa paga mediante facturas.



Ventajas ﬁscales. Ahorro del IVA cuando la persona contratada esté fuera de la UE, en cuyo caso sus facturas no incluyen este impuesto. Si empresa y trabajador tienen el número intracomunitario, tampoco se paga IVA (sí en caso de que alguna de las partes no tenga ese número).



A favor. Conocimiento de otras realidades, culturas e idiomas y mente abierta.



En contra. Tendencia a comparar lo de fuera con lo nacional, sentido de superioridad e inconvenientes de no tener un trato directo. ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 capital humano Discapacitados Quiénes. Trabajadores con discapacidad con un grado igual o superior al 33% o personas con una pensión de incapacidad permanente en el grado de total, absoluta o gran invalidez, o con una pensión de jubilación o de retiro por incapacidad permanente para el servicio o inutilidad.



Ventajas ﬁscales. Boniﬁcación anual en la cuota empresarial a la Seguridad Social de 4.500 euros durante toda la vigencia del contrato. En el caso de que el trabajador tenga una discapacidad severa, la cuantía se elevará a 5.100 euros. Además, si el empleado tiene en el momento de la contratación 45 o más años, se incrementará en 1.200 euros, y si se trata de una mujer, en 850 euros. Para las contrataciones temporales, las boniﬁcaciones son de 3.500 euros, que sube hasta los 4.100 para discapacidades graves, mujeres y mayores de 45, y hasta los 4.700 si la persona reúne a su minusvalía severa la condición de ser fémina o superar los 45 años. Si el que contrata es un centro especial de empleo, obtendrá una desgravación del 100% de las cuotas empresariales a la Seguridad Social, incluidas las de Accidentes de Trabajo y Enfermedades Profesionales y las de recaudación conjunta, durante toda la vigencia del contrato, sea éste temporal o indeﬁnido. A favor. Entusiasmo y afán de superación. En contra. Limitaciones físicas y/o psíquicas.



Quiénes. Personas que trabajen en el servicio doméstico y/o cuiden a niños menores de cuatro años.



Ventajas ﬁscales. Algunas comunidades incorporan deducciones ﬁscales. La Junta de Andalucía, por ejemplo, incorpora una deducción del 15% en la cuota de la Seguridad Social, con un límite de 300 euros al mes, en el caso de cuidadores de niños. En Navarra, se subvenciona a las que contraten un empleado del d hogar con el 20% del coste salarial del trabajador, con un tope s de d 180 euros mensuales. A favor. Paciencia, comprensión, imaginación e iniciativa. im EEn contra. Desconﬁanza por dejar a los hijos y/o el domicilio al d cuidado de un desconocido. c



Puedes beneﬁciarte de las ventajas ﬁscales derivadas del sector, la edad del trabajador que contrates o su situación social, personal y familiar



Primer asalariado de un autónomo



Personas con cargas



Quiénes. Desempleados inscritos en el Servi-



Quiénes. Desem-



cio Público de Empleo.



pleados o trabajadores de otras empresas que tengan un contrato a tiempo parcial con hijos a su cargo.



Ventajas ﬁscales. Cuando el contrato sea de carácter indeﬁnido, el autónomo podrá desgravarse el 50% de la cuota empresarial de la Seguridad Social por contingencias comunes por un período máximo de dos años. A favor. Espíritu aventurero y apoyo para hacer crecer el negocio. En contra. Problemas de gestión administrativa de la contratación y diﬁcultades de adaptación a un negocio autónomo. 50



Empleados domésticos y quienes cuiden a niños
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Ventajas ﬁscales. Cada contrato indeﬁnido dará derecho, a una boniﬁcación de la cuota empresarial de la Seguridad Social de 1.500 euros al año durante dos ejercicios. A favor. Actitud comprometida en el trabajo y responsabilidad.



En contra. Preocupaciones, estrés por el trabajo familiar y posible traslación de los problemas domésticos al trabajo.



 Los parados de larga duración forman uno de los colectivos más boniﬁcados: para una pyme, la reducción del pago de la Seguridad Social es del 100% Extrabajadores de los sectores del calzado, juguete y mueble Quiénes. Personas desempleadas o en excedencia despedidas a partir del 5 de octubre de 2007 y hasta el 31 de diciembre de 2009 (sector del calzado, curtidos y marroquinería); del 26 de diciembre de 2008 (sector del juguete); y del 13 de marzo de 2009 (ramo del mueble).



Ventajas ﬁscales. Las boniﬁcaciones por contrato temporal o indeﬁnido dependerán del tipo de persona que se contrate. Por mujeres menores de 45 años, es de 1.000 euros anuales en cuatro años; por discapacitados, la cuantía que les corresponda según la Ley 43/2006, incrementada un 5%, durante dos años; por trabajadores entre 35 y 45 años, los que no tengan derecho a boniﬁcaciones según la Ley 43/2006, 500 euros anuales durante dos ejercicios, y los que tengan derecho a boniﬁcaciones según la Ley 43/2006, la cuantía que les corresponda más un 5%, durante dos años; por trabajadores entre 45 y 55 años, 1.200 euros el primer año de contrato y 1.296 euros/año el resto del mismo, en el caso de los hombres, y 1.400 euros el primer año de contrato y 1.500 euros el resto, para las mujeres; trabajadores mayores de 55 años, 1.200 euros (hombres) y 1.400 (mujeres) el primer año de contrato y 1.320 euros y 1.550 euros, respectivamente, el resto del mismo. Además, si estos empleados son perceptores de prestación contributiva por desempleo y les resta al menos un año de percepción, la boniﬁcación será de 1.680 euros el primer año de contrato y 1.800 euros, el resto. A favor. Conocimiento de estos sectores y gusto por la deﬁnición concreta de las tareas.



En contra. Acciones de reciclaje.



Personas en situación de exclusión social Quiénes. Perceptores de rentas mínimas de inserción, personas que no puedan acceder a las rentas mínimas de inserción; jóvenes de entre 18 y 30 años procedentes de Instituciones de Protección de Menores; drogodependientes o personas con otros trastornos adictivos que se encuentren en proceso de rehabilitación o reinserción social; internos de centros penitenciarios; menores internos cuya situación les permita acceder a un empleo; personas procedentes de centros de alojamiento alternativo o de servicios de prevención e inserción social. Ventajas ﬁscales. La empresa tendrá derecho a una boniﬁcación de la cuota empresarial a la Seguridad Social de 600 euros anuales durante cuatro ejercicios por cada contratación indeﬁnida y de 500, toda la vigencia del contrato para los contratos temporales. A favor. Aprecio por la conﬁanza otorgada, ganas de hacerlo bien y aprender. En contra. Presión por hacer las cosas bien.



Personal investigador Quiénes. Investigadores, cientíﬁcos o técnicos, para el desarrollo de nuevos programas o proyectos singulares de investigación.



Ventajas ﬁscales. Boniﬁcaciones del 40 % en las aportaciones empresariales a las cuotas de la Seguridad Social por contingencias comunes para los empleados que se dediquen exclusivamente a proyectos de I+D+i. Los contratos pueden ser de carácter indeﬁnido, en prácticas o de carácter temporal por obra o servicio con una duración mínima de tres meses. Además, en el marco de la Deducción por Gastos de I+D+i, la contratación de personal investigador cualiﬁcado adscrito en exclusiva al proyecto da derecho a una deducción adicional del 17% (a la que hay que añadir hasta un 42% que puede alcanzar la deducción general del proyecto), y que es aplicable tanta a autónomos como a sociedades. A favor. Constancia, rigor, iniciativa y capacidad organizativa. A favor. Posibles diﬁcultades con las relaciones sociales. ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 capital humano Menores de 30 años



Mayores de 60 años



Quiénes. Personas mayores de 16 a 30 años, desempleadas o trabajando en otra empresa con un contrato a tiempo parcial, e inscritas en el INEM al menos 12 meses en los 18 meses anteriores a la contratación.



Quiénes. Empleados indeﬁnidos a partir de



Ventajas ﬁscales. Reducción del 100% de las cuotas de la Seguridad Social durante el primer año de contrato, en el caso de las pymes, y del 75%, en el de empresas con más de 250 trabajadores. Es aplicable tanto a contratos indeﬁnidos como temporales de al menos seis meses, e implicarán una jornada laboral mínima del 50% de la habitual.



A favor. Ganas de hacerlo bien, fortaleza física y mental.



En contra. Falta de experiencia, se requieren acciones de formación.



los 60 años con más de cinco años de antigüedad en la empresa.



Ventajas ﬁscales. Cada contrato indeﬁnido dará derecho a una boniﬁcación sobre las cuotas de la Seguridad Social por contingencias comunes, salvo por incapacidad temporal, derivada de las mismas, por una cuantía del 50% para los que reúnan los requisitos por primera vez en 2007, y un 10% adicional por cada año anterior hasta 2003. Dichos porcentajes se incrementarán en un 10% en cada ejercicio hasta alcanzar un máximo del 100%.



A favor. Experiencia contrastada y conocimiento de la dinámica empresarial. En contra. Cansancio profesional y posible desfase tecnológico.



Lo último: un contrato indeﬁnido a un persona mayor de 65 años te exonera del pago del 100% de las cuotas por contingencias



Quiénes. Personas mayores de 45 años, desempleadas o trabajando en otra empresa con un contrato a tiempo parcial, e inscritas en el INEM al menos 12 meses en los 18 meses anteriores a la contratación.



Ventajas ﬁscales. Cada contrato indeﬁnido dará derecho a una boniﬁcación de la cuota empresarial de la Seguridad Social de 1.200 euros anuales durante tres ejercicios si la persona contratada es un hombre, y de 1.400, si es una mujer.



A favor. Ganas de hacerlo bien y necesidad de sentirse útiles. En contra. Se requieren en ocasiones acciones de reinserción laboral, pérdida de habilidades físicas. 52
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Mayores de 65 años Quiénes. Trabajadores con 65 años o más, que decidan voluntariamente continuar o reiniciar su actividad laboral, con un contrato de carácter indeﬁnido, y que acrediten al menos 35 años de cotización efectiva a la Seguridad Social.



Ventajas ﬁscales. Cada contrato indeﬁnido dará derecho a una exoneración del 100% de las cuotas de los empresarios y de los trabajadores por contingencias comunes, excepto por incapacidad temporal derivada de las mismas. A favor. Experiencia, afán de superación y esfuerzo.



En contra. Diﬁcultades físicas y cansancio mental.



FOTOS: CORBIS Y GETTY.



Parados a partir de 45



 habilidades ¿QUIÉN DIJO MIEDO? SEIS EMPRENDEDORES DE CARNE Y HUESO DEMUESTRAN QUE HABER SEGUIDO SU INSTINTO CON AUDACIA Y DETERMINACIÓN LLEVA AL ÉXITO EMPRESARIAL



Si algo caracteriza al emprendedor de éxito, es su poca aversión al riesgo. Pero hay estrategias que pueden rayar la osadía. Y de eso, de jugadas audaces es de lo que vamos a hablar en estas páginas.



Houdini es un claro exponente de cómo la audacia, la innovación, la seguridad y autoestima en lo que uno hace son avales para lograr el éxito.



Las jugadas



más audaces C



omo si fuesen modernos Juan sin Miedo, se ponen el mundo por montera y reconocen que no tienen más límite que el que ellos mismos se impongan. Por eso se atreven con todo. Confían en ellos y en su producto y no dudan en ofrecerlo con las es-
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trategias más audaces. En su libro Tres minutos, Salvador Bellino relataba cómo había convencido al magnate Donald Trump, al que no conocía, para que invirtiese 500 millones de dólares en su proyecto. Lo que reﬂejan los ejemplos que traemos aquí es que conseguir el apoyo de los grandes, ﬁrmar



contratos imposibles o alcanzar impactos globales no es sólo el argumento de un libro. Lograr estos objetivos depende, sobre todo, de tres premisas: - Convéncete de lo idóneo de tu oferta. Cuando tienes la total seguridad de que tu propuesta es la mejor, resulta más fácil convencer



 LOS MÁS INTRÉPIDOS Recogemos seis modelos sin duda ejemplares. Los hay que han tenido que salir al exterior para triunfar aquí, la mayoría se ha tenido que enfrentar al rechazo inicial y otros, sin complejo alguno, compiten con los grandes. A todos, ahora el éxito les sonríe.



Gecor Desde Málaga a Miami



No olvides que a veces hay que salir al exterior para que tu idea triunfe en tu país de origen



a cualquiera de sus bondades. Y en todos los casos que proponemos, los emprendedores tienen absoluta conﬁanza en su oferta, por lo que no se arredran ante nada. No aceptes un no por respuesta. La mayoría de los ejemplos han tenido que hacer frente al rechazo o la incredulidad de su sector o de sus potenciales clientes, pero las negativas sólo han actuado como revulsivo para hacerles buscar mercados más globales. Prepárate a fondo. No se trata de dar el pelotazo con una idea feliz. El éxito de estas iniciativas no es fruto del azar. En todos los casos, detrás de la audacia del emprendedor, hay un trabajo concienzudo de preparación y desarrollo del proyecto y un profundo conocimiento del sector en el que se mueven. Y muévete. Han hecho suya la máxima de “si Mahoma no va a la montaña, la montaña va a Mahoma”. Es decir, agudizan su ingenio para alcanzar sus objetivos: estrategias de marketing que parecen de locos; viajes al otro lado del charco para convencer a socios insospechados; ofertas imposibles… Conozcamos sus historias. E



¿Trabajar para la Administración de Estados Unidos es un sueño imposible para una empresa extranjera? Quizás no tanto. Juan Nebro ha conseguido poner nada menos que tres picas en otros tantos ayuntamientos de Miami y tiene otros 20 más esperando a que les concedan el contrato federal, “algo que está previsto que se resuelva en estos meses”. La pica se llama Gecor, un software que permite lo que ellos han dado en llamar el e-gobierno: un sistema de gestión de incidencias en la vía pública a través del móvil e Internet. “Es decir, si se rompe una farola, con una simple foto con el móvil puedes dar la orden inmediatamente a la empresa correspondiente para que lo arregle”, cuenta Nebro, director y fundador de esta empresa creada en 1996 como compañía especializada en la mejora de procesos. “Al principio nos centrábamos en las fábricas, pero poco a poco nos empezamos a introducir en el sector servicios y a trabajar con software, hasta que en el 2002 nos llamaron del Real Madrid para mejorar la gestión de los estadios. En cada partido trabajan más de 1.000 personas que tienen que estar perfectamente coordinadas. Eso nos obligó a desarrollar un software especíﬁco



y, además, nos pidieron que fuese en entorno web, algo que entonces estaba en pañales. Pero nos dio una ventaja competitiva tremenda para el futuro”. El siguiente paso fue el Ayuntamiento de Málaga. Trabajaron en los servicios opera-



“Con nuestro programa, las incidencias que antes se resolvían en 30 días, ahora sólo son en tres” tivos. El éxito fue total. Pero, la inquietud de Nebro y sus dos socios pasaba por detectar las nuevas tecnologías que pudiesen aplicarse al sistema para mejorarlo (iPad, Blackberry) y esa búsqueda les empujaba a viajar a aquellos países donde más se estaba de-



sarrollando, como EE UU, China y la India. “Alguien desde Miami nos llamó interesándose por Gecor. Decidimos que ya que íbamos a allí podíamos pasarnos por Florida antes de viajar a California. Llegamos a Coral Valley, una especie de Marbella de la zona, y allí en lugar de preguntarnos por Gecor, empezaron a hablarnos de las bondades de su tecnología. A mitad de la presentación, les interrumpimos preguntándoles si podíamos presentar nosotros la nuestra. A medida que les íbamos explicando, iban llamando a más y más gente para que nos escuchasen y antes de que acabásemos nos estaban pidiendo un piloto. Luego fuimos a Miami Beach y nos ocurrió lo mismo, e igual en Palo Alto.
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 ha abilid dades



Trourist Experiencia innovadora



Mikel Cortés, Jokin Bereciartu e Imanol Abad no dudaron en recorrer Europa en autocaravana para desarrollar su experiencia.



¿Cómo puede una pequeña red social de viajes que acaba de empezar alcanzar un impacto internacional? Esto era lo que se preguntaban Mikel Cortés, Jokin Bereciartu e Imanol Abad, en 2009, cuando estaban pensando en poner en marcha Trourist, una red pensada para viajeros que buscan un estrecho contacto con las personas y las culturas de los lugares que visitan. “Necesitábamos que bloggers extranjeros hablasen de nosotros, pero no teníamos dinero para patrocinarles, así que se nos ocurrió llevar a cabo



una estrategia que llamase su atención y la denominamos ‘Experienceless”, recuerda Mikel Cortés. La idea consistía en plantarse en los lugares más concurridos de algunas de las ciudades más importantes de Europa con un cartón que ponía: “Soy un experienceless. No quiero visitar tu ciudad, quiero vivirla. Por favor, llévame al lugar más especial de la ciudad para ti”. Con esta idea se montaron los cuatro fundadores iniciales en una autocaravana y recorrieron 12.500 kilómetros durante 33 días, disfrutando de los lugares



N pongas límites a la realidad. Sáltate el guión de No llo establecido. Mide tus capacidades y el potencial de tu idea y sé transgresor. Busca en la periferia de los negocios la oportunidad que buscas



GTG Seguros Si en España no lo quieren, ¿por qué no en el Lloyd’s? El convencimiento de estar en lo cierto fue lo que empujó a Adrián Sánchez y Sergio Muñoz a enfrentarse al establishment asegurador español, primero, y a conseguir el apoyo del mayor mercado asegurador del mundo, Lloyd’s, después. Todo empezó en el 2006, cuando Sánchez, que procedía del mundo del seguro, y Muñoz, ingeniero de caminos, empezaron a analizar seriamente el mercado de los seguros de ediﬁcación y comprobaron que existía una ﬁgura que realmente no tenía naturaleza legal. “Cuando se aprobó 56
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la Ley de Ordenación de la Ediﬁcación y Garantía en 1999, la mayoría de las compañías creó una ﬁgura, el organismo de control técnico (OCT), que imponía



“Con las OCT nos dábamos cuenta de que el mercado tal y como estaba era disfuncional” sus criterios arquitectónicos bajo pena de no asegurar el ediﬁcio”, aﬁrman. Así fue como empezaron a desarrollar un método que



permitiese a las aseguradoras concebir el ediﬁcio a asegurar sin necesidad de contratar una OCT. “En 2007 me reuní con todas las aseguradoras y reaseguradoras especializadas en seguros decenales de ediﬁcación y no podía entender cómo no veían el negocio que representaba el nuevo modelo: la ausencia de la OCT beneﬁcia al arquitecto, que puede entregar la obra a tiempo porque no tiene injerencias externas, y al promotor, que se ahorra el precio de la OCT y el posible encarecimiento de la obra”. Lloyd’s sí lo entendió.



El proyecto de seguro decenal sin OCT de Adrián Sánchez y Sergio Muñoz mereció el Premio Lloyd’s al Producto Estrella.



 más recónditos de las ocho ciudades que visitaron. “En muchos sitios nos miraban con incredulidad o incluso que no entendían el cartel y pensaban que estábamos pidiendo dinero”. Ámsterdam, Estambul, Colonia, Estrasburgo, Barcelona…



“Queríamos demostrar que la información de las personas vale más que la turística”



fueron algunas de las ciudades que conocieron con este peculiar sistema, colgando luego las vivencias en la Red. Ahora son 3.500 miembros en la comunidad, han aparecido en 63 blogs y han sido ﬁnalistas del campus Seed Rocket.



Oooferton 400 cámaras en 24 horas Ésa era la propuesta que Luis Krug le hizo a una conocida marca de videocámaras cuando decidió poner en marcha Oooferton, una página web surgida en mayo de 2009 con la ﬁlosofía de ofrecer tres chollos durante 24 horas. Es decir: un descuento que puede alcanzar el 80%, con un stock limitado y un plazo de tiempo también limitado. “Al principio, lo intenté con las marcas, pero todos me miraban como si estuviese loco. Me decían poco más o menos que me fuese a mi casa. Así que me fui a los proveedores europeos y poco a poco empecé a conseguir la mercancía necesaria”, explica. La conclusión: en sólo un año ha pasado de facturar 640.000 euros a los más de 2,4 millones con los que cerró 2010.



VaniOs Y vuelta a empezar con sangre, sudor y lágrimas A veces la osadía pasa por tener el valor de volver a empezar desde cero. Eso fue lo que le ocurrió a Jorge Urios cuando intentó arrancar VaniOs. Esta empresa especializada en proteger la identidad de los usuarios cuando acceden a Internet –a través de métodos de autenticación,



lectores de huella digital, DNI electrónico–, tenía previsto empezar a funcionar a mediados del 2007, pero una mala elección de proveedor a punto estuvo de provocar su cierre antes de arrancar. Urios lo recuerda de esta manera: “Habíamos subcontratado dos partes: la ingeniería a nivel



hardware del producto y la producción, pero nunca llegamos a lanzar la segunda porque la primera se nos complicó”. Aprendieron la lección de no depender de un único proveedor y hoy han conseguido sacar ya la primera producción de KeyDrive (el proyecto que se paralizó en 2007).



Ante las pretensiones de uno de sus proveedores, Jorge Urios cerró la empresa.
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 habilidades



N2S Sin temor a enfrentarse a los grandes Sus competidores son compañías del tamaño de Iberdrola, IBM o Telefónica, “por eso al principio todo el mundo nos trataba de colgados”, recuerda Francisco de la Peña, director y cofundador junto a Pablo Fernández de la Torre de N2S (New Broadband Network Solutions). Creada en 2005, esta compañía es a la vez un operador de telecomunicaciones, un gestor energético y un fabricante de cargadores para vehículos eléctricos. Su gran osadía ha sido atreverse a entrar en un sector maduro y copado por gigantes, como el energético, y ofrecer un modelo de negocio completamente nuevo. “Va a haber un cambio en la cadena ener-



58
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gética, del mismo modo que lo hubo en el sector de las telecomunicaciones. En aquel momento aparecieron nuevos actores como Yahoo, Google, Twitter. Y



“En un mundo cambiante como el energético hay que ser muy rápidos y ﬂexibles” en el mundo de la energía también tiende a romperse la cadena de valor y ya están apareciendo compañías tecnológicas, como Google Energy. Ahí es donde entramos nosotros con un servicio que aúna tres líneas: gestionamos el wiﬁ a través de la red eléctrica,



monitorizamos su consumo eléctrico en tiempo real, lo que le permite gestionar sus costes y sus ahorros, y ofrecemos también el sistema de recarga de vehículos eléctricos”. Todo ello enfocado siempre a grandes ediﬁcios, como los hoteles, que se han convertido en uno de sus principales clientes, como la Cadena Accor o NH Hoteles. Para atraer a esos primeros clientes, tuvo que jugársela de nuevo ofreciéndoles que lo probasen gratis, “es una estrategia arriesgada, pero eso nos permite también probar sobre la marcha y adaptar el servicio al cliente, viendo en el periodo de prueba qué hace falta para mejorar y personalizar el producto”.



La empresa que dirige Francisco de la Peña tiene una plantilla de 32 personas.



FOTOS: PABLO TRENOR, JESÚS IZQUIERDO, ROSMI DUASO, MIKEL ALEJO, ANA RUIZ, FERNANDO ROI, GETTY Y LIBRARY OF CONGRESS.



Sigue tu instinto emprendedor hasta las últimas consecuencias. Al ﬁnal, vencerás



 con ingenio internacional CANADÁ



Great Circle Works La diversión



Mark Cahsens, fundador de esta empresa, recuerda que ya tenía en la cabeza la idea de crear una compañía orientada a desarrollar productos divertidos –no tecnológicos– cuando se cruzó en su camino una especie de trineo de los años 60: “Me junté con un equipo de ingenieros de Toronto para rediseñarlo. Cuando terminamos y se lo ensañamos a consumidores y posibles distribuidores, el feedback fue muy positivo”. Cahsens se reﬁere a Zipfy,



un trineo diseñado especialmente para niños, de fácil manejo y gran seguridad, a la par de divertido, que ya se vende en todo el mundo. “La idea es crear productos dentro del sector juguetero y de deportes que, además de ser alegres, destaquen por su diseño y llamativo colorido”, explica Cahsens, que fundó Great Circle Works en 2007 con un capital de unos 110.000 euros. Por el momento, además de su exitoso trineo, la compa-



Mark Cahsens se ha centrado en desarrollar productos divertidos y de diseño impactante.



La inversión inicial fue de



110.000 euros



ESTADOS UNIDOS



DefySupply Abaratar precios al no tener intermediarios



Su cartera de productos le permite adaptarse a las necesidades de los clientes.



Esto es lo que ha hecho Brent Gensler con su tienda on line de muebles importados desde China a Estados Unidos. “Mis padres tenían una tienda de telas, por lo que mientras estaba en el instituto tuve la oportunidad de viajar a China para encontrar proveedores. Aprendí mucho, entre otras cosas, el bajo precio ﬁnal de un producto en ese país asiático y el gran número de intermediarios que hay en una cadena de suministros”, nos cuenta este joven emprendedor, que invirtió unos 180.000 euros para montar DefySupply en 2007. “La verdad es que nunca tuve la idea de dedicarme al negocio de los muebles, pero un día, cuando ya



había terminado mis estudios universitarios y me encontraba en una tienda de sofás me ﬁjé en los precios y me di cuenta del margen de beneﬁcio que alguien estaba obteniendo. Entonces pensé: aquí hay un nicho de mercado. Si eliminamos los intermediarios no sólo rebajaremos el precio, sino también el tiempo que pasa desde que el producto se pide hasta que llega al destino ﬁnal”, recuerda Gensler, que además de lograr unas ventas medias anuales de 3,6 millones de euros, ha sido nominado por Bloomberg Business Week como uno de los American’s Top 25 Entrepreneurs under 25. DefySupply ofrece más de 3.800 productos importados.



www.defysupply.com 000
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 no está reñida con el diseño ñía ha sacado al mercado, no con menos éxito, un puzzle en tres dimensiones reconocido con varios premios (Oblo Puzzle Spheres), un reloj con correas de goma intercambiables (Oggi Watches) y unas bicicletas inspiradas en los modelos clásicos holandeses que abogan por la simplicidad (Tutsl bikes).



Éxito de ventas “El año pasado tuvimos unas ventas de 2,5 millones de euros pero, como seguimos creando productos continuamente, es difícil proyectar qué beneﬁcios obtendremos en el próximo año”, señala Cahsens. A la hora de buscar un público objetivo, lo tiene



www.greatcircleworks.com BULGARIA



Komfo Maximiza el uso de Facebook en las empresas La historia de Komfo se remonta tan sólo tres años atrás cuando Ivaylo Hristov, Dinko Tanev, Michael A. Hansen y Rasmus Moller-Nilesen, tras desarrollar aplicaciones en Facebook para ayudar a las universidades en el proceso de contratación de personal y aprovechar la expansión universal de la red social, comenzaron a ser contratados como consultora de IT por grandes empresas que querían implementar el uso de las dinámicas de Facebook en sus negocios. “Nos dimos cuenta que la mayoría de estudiantes pasa mucho tiempo en Facebook y pensamos que había potencial para explotar. Cuando consultamos nuestros proyectos, enseguida vimos que captaban atención, lo



www.komfo.com que nos hizo pensar que estábamos apuntando en la dirección adecuada”, explica Moller-Nielsen. Con una inversión en dedicación y tiempo, pero no dinero, Komfo se ha convertido en una importante consultora que ayuda a una gran



claro: “Nuestros productos están dirigidos a amantes de las cosas graciosas y ocurrentes y que son detallistas con el diseño. Hemos descubierto que las madres y las abuelas son nuestros clientes más ﬁeles”. El hecho de que sea la matriarca de la familia la que compre los productos, también ha jugado un papel a la hora de darse a conocer. “Lo que mejor resultado nos ha dado han sido las recomendaciones a familiares y amigos, aunque también hemos utilizado las redes sociales y otras técnicas virales”, asegura Cahsens, que fue nominado el año pasado por Ernst&Young como emprendedor emergente del año y su empresa ha sido reconocida en el Proﬁt Magazine Hot 50 Ranking como una de las de más rápido crecimiento.



Ivaylo Hristov, Dinko Tanev, Michael A. Hansen y Rasmus Moller-Nilesen, fundadores de esta compañía.



variedad de empresas con el marketing, contratación, atención al cliente y desarrollo de producto en Facebook “y también ofrecemos servicios a corporaciones para las que utilizamos la plataforma de Facebook en sus estrategias web”. Komfo cuenta con unos ingresos anuales cercanos al millón de euros.



El doctor Abdelaziz Allabadi, promotor de esta idea de negocio.



JORDANIA



Altibbi El primer portal médico en árabe



A pesar de haber más de 400 millones de árabes, sólo el 5% de los contenidos en Internet están escritos en su lengua natal. “Todo empezó cuando mi padre, el Dr. Abdelaziz Allabadi, terminó el primer diccionario árabe-inglés de la historia y colgó una página en Internet para promocionarlo”, relata Jalil Labadi, gerente de Altibbi. “La acogida fue tan buena que se planteó la posibilidad de crear un portal médico para el pueblo árabe”, añade Labadi. “Una peculiaridad del mundo árabe es que profesionales como los médicos estudian en inglés o francés, pero tan sólo el 2% de la población árabe habla estas lenguas, lo que hace muy complicado la comunicación entre médico y paciente”. Los contenidos de Altibbi incluyen deﬁniciones, vídeos, respuestas de expertos, artículos… y han sido visitados por casi dos millones de personas en 2010. Con una inversión de 200.000 euros tienen pensado lograr unos ingresos de un millón de euros en los próximos tres años.
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 con ingenio EVENTOS ■



Han invertido unos



40.000 euros



Run&Win Nacieron en plena crisis y si recursos ﬁnancieros, pero conocían el mercado al detalle. Han reinvertido todo lo que han ganado y en menos de dos años han alcanzado los 200.000 euros de facturación. En nuestra web www.emprendedores.es podrás ver un VÍDEO de esta empresa.



Nicolás Aguilera y Rosario Ferrari.



www.runandwin.com.es



El primer evento que organizaron para darse a conocer fue Corre por una sonrisa, una carrera en la que los participantes han de superar obstáculos cada kilómetro. “No teníamos recursos. Gracias a esa carrera, fuimos conociendo a los que hasta hoy son nuestros clientes”, recuerda Rosario Ferrari,



AUDIOVISUAL ■



GlobbTV Plataforma de TV profesional en Internet “Hasta el lanzamiento de GlobbTV, en mayo de 2010, existían un gran número de portales de vídeos (Youtube, Vimeo, Dailymotion…), pero ninguno de ellos especializado como el nuestro. La idea era agrupar en una misma plataforma vídeos y recursos de carácter profesional y generar nuestros propios contenidos con concepto de TV, pero adaptados a Internet en formato y duración”, recuerda Víctor Aznar, promotor de esta plataforma de TV profesional en Internet con siete canales temáticos: tecnología de la información, I+D+i, seguridad, entretenimiento, ingeniería e industria, ciencia y medicina y medioambiente. “GlobbTV pretende ser un punto de encuentro para profesionales de los sectores antes citados”. Tras más de dos años maduran62
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do la idea, Aznar decide compartirla con su amigo y compañero de universidad Alberto Garrido. Ambos le dan forma al proyecto desarrollando un plan de negocio, realizando un estudio de mercado y empezando a presentarlo a fabricantes. La buena aceptación inicial les lleva a contar con otro amigo: Óscar Serrano. Los tres crean una Sociedad Limitada con 3.000 euros de capital y empiezan a desarrollar la plataforma y a cerrar los primeros acuerdos como partner con empresas como Microsoft, IDG Communications, Bassat & Ogilvy o Tecnofor. “Vimos la necesidad de buscar capital para poner en marcha un proyecto de estas dimensiones. Acudimos a capital riesgo, pero la respuesta fue negativa al tratarse de un proyecto



Prevén facturar



Alberto García (de pie) y Víctor Aznar, dos de los socios de esta empresa.



1,2



www.globbtv.com en fase de startup. Al ﬁnal, conseguimos el apoyo de un grupo de inversores, liderado por Alberto Lasuén, actual presidente de GlobbTV”. Hasta



millones



la fecha han invertido más de 500.000 euros, principalmente en la construcción de un plató, material audiovisual y desarrollo de la plataforma.



 Gestión integral de eventos que junto a Nicolás Aguilera, puso en marcha en diciembre de 2008, Run&Win, una empresa especializada en la gestión integral de eventos, “desde el diseño y la producción hasta el transporte, montaje y comunicación pública. Nuestra innovación es algo que esta quedando en desuso: el trato personalizado para cada uno de nuestros clientes”.



Estudiaron a fondo el mercado Ese fue su pistoletazo de salida. “Hablamos con mucha gente del sector, con posibles clientes y también nos ﬁjamos en nuestros competidores, miramos precios y resultados y recorrimos muchos montajes de otros eventos. Estábamos seguros de que nuestro servicio y trato con el cliente no iba a ser igualado. Por otro lado, los dos veníamos de una empresa mal gestionada, por lo que todos aquellos errores fueron la clave para que nuestra empresa empezase a rodar desde cero y no repetirlos”, sostiene Ferrari. El ini-



cio fue complicado, porque nacieron en plena crisis: “Los bancos no nos daban ningún tipo de ayuda, pero teníamos claro que con nuestro trabajo íbamos a poder crecer. Fue un primer año muy duro. Logramos nuestro primer crédito bancario para la compra de una furgoneta de segunda mano”. Desde el primer momento, han ido reinvirtiendo los ingresos obtenidos: “No invertimos nada al principio. Todo fue fruto del trabajo y esfuerzo que pusimos en nuestro primer evento. Con los beneﬁcios fuimos adquiriendo materiales y con la colaboración de nuestro diseñador Juan Chirinos le empezamos a dar forma a la imagen de la empresa. Entre los vehículos y el material que hemos comprado habremos invertido unos 40.000 euros”. En su primer año, facturaron algo más de 76.000 euros y llegaron a los 200.000 euros, en el segundo. Entre sus clientes, Divina Pastora Seguros, Asics, Amway y diferentes ayuntamientos.



Santiago Pérez y Pablo Elosúa prevén cerrar 2011 con unas ventas cercanas al millón.



INTERNET ■



Yunait Agregador de ofertas del día “Se habla mucho del éxito de los portales de compra colectiva, pero hay pocos datos sobre la satisfacción de los negocios que lanzan ofertas a través de estos portales”, subraya Pablo Elosúa, fundador de Yunait, agregador de ofertas del día y de outlets privados, a propósito del I Estudio sobre Compras Colectivas en España, que su empresa



http://yunait.com



acaba de elaborar. “En el citado informe también hemos hecho un análisis del perﬁl del comprador y de su experiencia con este nuevo modelo de consumo”. Yunait comenzó en octubre de 2009 como una red social vertical que ayudaba a ahorrar basándose en las recomendaciones de los usuarios sobre buenas ofertas y servicios con buena re-



lación calidad/precio. Pero, Elosúa y su socio Santiago Pérez decidieron abandonar pronto ese planteamiento, “porque el modelo de agregador de ofertas está funcionando muy bien y tiene mucho potencial. Nuestro servicio permite al usuario tener en un sitio todas las ofertas y poder personalizar cuáles quiere ver y recibir por e-mail”.



Olga María Martínez, gerente de esta consultora.



SEGURIDAD ■



Applicalia Protección jurídica y técnica de datos “El principal valor de las empresas es su información. En mis años como consultora he visto cómo las empresas perdían mucho dinero por no implantar unas mínimas medidas de seguridad. Los riesgos surgen cuando un empleado se marcha de una empresa y se lleva información a otra de la competencia, o cuando alguien con conocimientos técnicos puede entrar fácilmente hasta la cocina de tu empresa utilizando aplicaciones que se baja gratuitamente de Internet. No se trata de crear entornos cerrados, ni restrictivos, sino de desarrollar políticas y estructuras funcionales de seguridad adecuadas a cada negocio”. Con esa ﬁlosofía, Olga María Martínez creó Applicalia, una consultora que busca satisfacer las necesidades de seguridad de la información de cualquier entidad, tanto requerimientos jurídicos como organizativos y técnicos. “Cualquier entidad necesita proteger su información, ya sea por obligaciones legales o por requerimientos de negocio. Muchas dependen de sus sistemas de información y necesitan saber a qué riesgos están expuestos y qué medidas deberían tomar para evitar o minimizar estos riesgos”.
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 con ingenio con ingenio TECNOLOGÍA ■



On4U Global Services Nuevas tecnologías y ‘software’ 100% libre



José Miguel Ruiz, uno de los cuatro socios.



SERVICIOS ■



Unawebdeboda Control hasta el mínimo detalle Desde que lanzaron su web, no han dejado de pulir la idea de negocio. El cambio de estrategia le ha llevado a incrementar el número de clientes y las ventas. “Hemos encontrado el camino adecuado y empiezan a verse los frutos”, aﬁrma Jorge Fernández-Portillo, socio junto a José Miguel Ruiz, Miguel Uhagon y Sergio José Ruiz. “La base del negocio está, además de en la venta de web personalizadas para novios (que se convierten en una útil y novedosa herramienta de gestión de todos los elementos que integran una boda, desde las listas de boda hasta las reservas de hotel), en la oferta de pequeños paquetes de mejoras para sus webs”, subraya. a Al principio, las características del site provocaron pocas visitas, poca repercusión del producto y, por tanto, pocas ventas. “Necesitábamos un cambio de rumbo”. Tras analizar todos los factores, “cambiamos el diseño de la web y adaptamos y dinamizamos su contenido. Modiﬁcamos



radicalmente la estrategia de venta. Dividimos el producto en tres paquetes: el Básico (que es gratis), el Plus (69 euros) y el Deluxe (199). Entre un paquete y otro hay una amplia gama de pequeños paquetes, p q , con un coste mínimo, que mejoran el producto de los mejo novios y que se contratan no iindividualmente”. Este cambio de estrategia se basa en la convicción de que, a medida que la fecha de la boda se acerque, habrá una transición q desde el paquete Básico hacia des Plus. “El Básico ha tenido una el Plus extraordinaria aceptación. Gestionamos más de 200 bodas, y la transición es una realidad. Hemos creado una red de merchandising ligado a la oferta de nuestro producto, de forma que personalizamos la web de los novios según la imagen corporativa del lugar donde se casan”.



Prevén facturar unos



70.000 euros



www.unawebdeboda.com 64
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Mikel Ruiz y Ángel Villa montaron su primera empresa en 2006, durante el último año de universidad. “Sin experiencia y sin tener las cosas claras, decidimos formar parte de un grupo empresarial y la cosa no salió bien. Nos equivocamos en muchas cosas, aunque visto con perspectiva, lo que aprendimos tiene un valor incalculable”, recuerdan. Lejos de desanimarse, tenían claro que había un hueco y lo volvieron a intentar



creando, en diciembre de 2009, On4U Global Services, “uniéndose al equipo Olmo González, un gran profesional que conocimos en nuestra anterior aventura. Ahora las cosas son muy diferentes”.



Líneas de negocio On4U es una empresa, ubicada en el Parque Tecnológico de Álava, especializada en cuatro líneas de negocio: comercio electrónico e Internet (plataformas Magento, webs corporativas, intra-



www.on4u.es Carlos Álvarez, Noelia Fernández y Carlos Fernández, que prevén cerrar el año con unos 450.000 euros.



 nets…), desarrollo de software (ERP, CRM, desarrollo para móviles…), administración de sistemas linux (correo, vpn, backups, auditorías de seguridad…) y mejora de la productividad (Lean, Scrum, Kaizen, JIT, etc.). “Remarcar también



que trabajamos y desarrollamos 100% software libre. Además, hemos puesto en marcha Alhóndiga ga Digital, una iniciativa sin ánimo de lucro que promociona el comercio electrónico”, subrayan estos emprendedores.



Invirtieron unos



45.000 euros De izda. a dcha., Ángel Villa, Olmo González y Mikel Ruiz, que prevén cerrar 2010 con 180.000 euros.



Desoños Expertos en identidad corporativa DISEÑO ■



“La idea surgió al observar que ninguna empresa de Vigo ofrecía servicios plenos de diseño y comunicación, es decir, desde la creación de la identidad corporativa y aplicaciones multimedia hasta la notoriedad en el mercado”, destaca Carlos Fernández, que ha invertido, junto a sus socios Carlos Álvarez y Noelia Fernández, 60.000 euros en su empresa Desoños, especializada en identidad corporativa. Entre sus clientes están sociedades médicas, asociaciones de empresas, compañías, editoriales e instituciones públicas.



“La editorial holandesa Pepin Press Web Desing Index ha seleccionado tres de nuestros trabajos entre los 1.000 mejores del mundo”. El último ha sido –en colaboración con varias empresas, entre ellas, Moonbite Games (que ha hecho juegos para la Wii)– un videojuego para que los niños de educación primaria de Vigo conozcan su cultura y patrimonio. “El proyecto nace por iniciativa de varias consejerías del Concello de Vigo. Vimos que un videojuego era una buena herramienta de ocio para dar a conocer la ciudad”.



www.desonhos.net



 con ingenio ARTES GRÁFICAS ■



bindo! Encuadernación sin máquinas



Con su producto, sus creadores están convencidos de que han revolucionado el tradicional sistema de encuadernación. “Nuestro patentado sistema a nivel mundial no necesita máquinas, sólo las manos. Es más rápido que los tradicionales (40 segundos frente a los 2,5 minutos de la mayoría), da una terminación más elegante (tipo libro en lugar de cuadernillo) y permite personalizar a coste bajo, desde una unidad”, explica Antonio Galván, socio fundador



de bindo!, una empresa de Cádiz en la que se han invertido unos 200.000 euros. El desarrollo –en el que también han participado Fernando Miralles, Francisco Javier Julbes, Marta Fernández y Fernando Sánchez– ha sido complejo: “Desde 2003 se han hecho tres moldes distintos, mejorando en cada uno hasta el actual. Hasta



www.bindo.es



Antonio Galván prevé cerrar el ejercicio 2010 con 360.000 euros de facturación en España.



Miljaus Productions Contenidos para Internet El germen de Miljaus Productions, especializada en la producción de contenidos audiovisuales para Internet, está en La Caja Lista, un proyecto de televisión on line que pusieron en marcha en 2007, Kike Júlvez y Fernando Monzón, tras conocerse en la Asociación de Jóvenes Empresarios de Zaragoza. “Nos dimos cuenta de la necesidad de una empresa ligada al proyecto y que desarrollara contenidos a bajo coste para Internet, un



sector que, por entonces, estaba prácticamente virgen”, apunta Júlvez, que llevaba el área de marketing de una empresa gestora de viviendas VPO. “El reducido margen que dejaba la promoción de viviendas sociales impedía emprender acciones de marketing a través de medios convencionales, e Internet pronto se convirtió en una buena herramienta a la hora de publicitar”. Estudiaron cómo se estaba moviendo el sector en EE UU.



Kike Júlvez, que entre sus clientes hay empresas e instituciones públicas, prevé facturar unos 75.000 euros.
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“Analizamos multitud de web por sectores y vimos que una gran mayoría no incorporaba vídeos, y las que sí, lo hacían con vídeos muy caseros. Estamos apostando por la producción de contenidos a partir de vídeos de corta duración para televisiones corporativas on line de empresas e instituciones. Hemos empezado a incorporar programación para que sean más interactivos, como lo que hemos hecho para el Real Zaragoza”.



www.miljaus.com



FOTOS: CESAR NUÑEZ.



AUDIOVISUAL ■



ﬁnales de 2008 no tuvimos las piezas del sistema de encuadernación para poder venderlo”, dice Galván. La compañía trabaja con más de 350 puntos de venta (copisterías) y más de 75 distribuidoras provinciales y/o regionales de varios grupos importantes de papelería en España. “Lo importante será ver la evolución este año, ya que el esfuerzo se ha hecho en montar una red de distribuidores de papelería y también hay que darlo a conocer en otros países”.



 Diariamente tomamos decisiones importantes. Sabiendo que estamos protegidos por Zurich, podemos hacerlo con conﬁanza.



Un seguro para Administradores y Directivos (D&O). Tomar decisiones no es fácil. Por ello diseñamos pólizas especíﬁcas de Responsabilidad Civil D&O para Administradores y Directivos que protegen su patrimonio personal ante posibles reclamaciones de terceros por actos incorrectos cometidos en el ejercicio de su cargo y que causen pérdidas ﬁnancieras a estos terceros. Un ejemplo más de cómo Zurich HelpPoint ofrece la ayuda que las empresas necesitan cuando realmente importa. Más información en www.zurich.es/D&O



Zurich Insurance plc, Sucursal en España.



 con ingenio EMPRENDEDORES se suma a Yuzz, cconcurso de ideas de base tecnológica de la l Fundación Banesto para jóvenes entre 18 y 30 años. Los seleccionados cuentan con apoyo, espacio y material para crear sus propias empresas (http://yuzz.org).



Netday Plataforma de ‘changemakers’ “una plataforma que organiza “Vimos que no había ningún eventos que ponen en contacto lugar que ayudará a encontrar a jóvenes y profesionales con los soluciones a problemas de forma referentes y empresas líderes, disruptiva e innovadora. Organigeneradores de cambio en zamos hace ahora un año un g primer evento titulado la ssociedad. Es el punto La de encuentro de los Trabaja en lo que te d inversión fue changemakers, es decir, gusta, para saber de tan sólo personas que quieren si la idea gustaba. generar un impacto Comprobamos que positivo en su entorno sí y nos pusimos a euros trabajar en organizar a través de sus acciones”. sobre esta idea han deotros eventos”, recuerda da Y sob sarrollado dos formatos más: los Álvaro Sanmartín, fundador, Challenges, que son workshops, junto a Carlos González de Viconcursos y talleres dedicados a llaumbrosia, Adrián González, la comunidad universitaria, que Julio González, Javier Eroles y promueven soluciones innovaPablo del Campo, de Netday,



500



Álvaro Sanmartín (el quinto por la derecha), rodeado del equipo que integra la estructura de Netday, que se autoﬁ nancia con partners.



ma de gestión que ayudará a aquellos que quieran desarrollar Netday en otras ciudades. Ya tenemos tres ciudades y otras 12 que quieren ser Netday. Ahora trabajamos en ofrecer a las empresas diferentes servicios que les ayuden a encontrar soluciones disruptivas a sus problemas”.



doras a problemas profundos. “Planteamos un problema que se tiene que resolver por equipos en las dos horas del evento”. Y los NetNights, evento semanal de carácter informal para que los miembros de Netday se conozcan e intercambien ideas. “Hemos creado una platafor-



www.netday.es



“Hemos desarrollado un software en cloud computing, es decir, que está colgado en la nube, que permite a cualquier agencia de comunicación, de diseño, diseñadores freelance, etc., que estén haciendo páginas web para clientes ﬁnales o quieran dar ese servicio, acceder a nuestra plataforma en SaaS donde pueden crear portales web dinámicos y autogestionables sin necesidad de programar ni una sola línea”, explica Cristian Monjo, fundador, junto a Marçal Panareda, de Aureo. “Esta idea nació hace 4 años, y empezamos a desarrollar la plataforma Marçal Panareda y Cristian Monjo han invertido unos 23.000 euros y “en unos meses aumentaremos esa cantidad hasta los 70.000 euros”.
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www.aureo.es



utilizando tiempos libres en nuestros trabajos. Fundamos la empresa en mayo de 2010 y la labor comercial la empezamos hace un par de meses. Hemos empezado a crear alianzas con empresas que aporten una serie de servicios satélite que se necesitan alrededor de la web como posicionamiento, SEO, diseños a medida, campañas de marketing, papelería, etc. El objetivo a medio plazo es tejer esa red de partner que utilicen nuestra herramienta”. Subrayan que la herramienta es de pago por uso, para que las pymes puedan fraccionar los costes por cuotas de forma cómoda.



FOTOS: JESÚS Mª IZQUIERDO Y ROSMI DUASO.



Aureo ‘Software’ en ‘cloud computing’ para crear web dinámicas



 dossier Ayudarle A yudarle a innovar innovar ● C Cobro obro p por or u uso so ● G Gestor estor p personal ersonal



Sorprende a tus



clientes Hemos investigado cuáles son las mejores prácticas de las pymes para atraer y ﬁdelizar a sus clientes sin bajar precios y nos hemos encontrado con ideas sencillas y fáciles de aplicar a cualquier negocio, como ayudar a innovar al cliente, implicarle en la producción o hacerle vivir experiencias. ¿Cuáles podrías aplicar a tu empresa?



FOTOS: CARLOS RODRÍGUEZ, LUIS MIGUEL GONZÁLEZ, INÉS MOLINA, V. SÁNCHEZ, JUAN CANICIO, NURIA SERRANO, MANOLO YLLERA, GEMA CHECA, FERNANDO ROI Y ROSMI DUASO.



REALIZADO POR PILAR ALCÁZAR



HAN PARTICIPADO EN ESTE DOSSIER: ELENA ALFARO, SOCIA DE LA CONSULTORA EMO INSIGHTS, ESPECIALIZADA EN INVESTIGACIÓN Y MARKETING EMOCIONAL; ALBERTO CÓRDOBE, SOCIO DIRECTOR DE LA CONSULTORA DBM; JUAN JOSÉ PESO, PRESIDENTE DE DAEMON QUEST; FERNANDO RIVERO, SOCIO DE LA AGENCIA TATUM; RIXAR GARCÍA, TAXISTA; JAVIER RODRÍGUEZ TUR, SOCIO DE PESCADERÍA EL SEÑOR MARTÍN; JAVIER GOIKOETXEA, DIRECTOR GENERAL DE DETECTOR; ALEJANDRO SINIAWSKI, RESPONSABLE DE PAPA BUBBLE; JOSÉ MANUEL MARCO, RESPONSABLE DE I+D Y DESARROLLO ESTRATÉGICO DE VISCOFORM; CRISTÓBAL TERRER, RESPONSABLE DE COMUNICACIÓN DE BSPELLING.COM; ANA PETRALANDA, SOCIA FUNDADORA DE SPARELAJARSE; CARLOTA MATEOS, SOCIA FUNDADORA DE RUSTICAE; XAVI BERNEDA, DIRECTOR DE MARKETING DE ZAPATILLAS MUNICH; ANTONIO LÓPEZ ESPARZA, DIRECTOR DE PROYECTOS ESTRATÉGICOS DE MAKRO; ROSA RUOCCO Y PASCAL SUTER, SOCIOS FUNDADORES DE ES EDICIONES Y LA PIZZATECA; Y JOSEP VECINO, SOCIO DE PHOTOTRAVEL.
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 dossier Sorprende a tus clientes



IDEAS REALES DE EMPRESAS QUE ATRAEN Y VINCULAN A SUS CLIENTES OFRECIENDO MÁS Y MEJORES



Dar a tus clientes más de lo que esperan Para competir sin bajar precios, debes ofrecer a tus clientes servicios de valor añadido que te ayuden a diferenciarte o crear experiencias de consumo o en el momento de la compra que los vinculen a tu negocio. Toma nota de las pymes que ya lo hacen.



D



ar más y mejor servicio al cliente que tu competencia o vincularles con estrategias de marketing emocional. Esas son las claves para destacar en mercados estandarizados, en los que apenas hay diferencias en los productos y servicios que ofrecen las empresas. “Los presupuestos destinados por las empresas a mejorar la experiencia del cliente crecerán en los próximos años un 75% porque hay muchas situaciones en distintos sectores donde prácticamente suss productos se han quedado o indiferenciados”, asegura a Elena Alfaro, socia de la consultora Emo Insights, especializada en investigación ón y marketing emocional. En la misma línea se expresa esa Alberto Córdoba, socio director de DBM, para quien en “lo primero con cualquierr cliente es cumplir sus ex-pectativas. Eso vale para tenerle satisfecho, pero no para diferenciarte. Si lo que quieres es vincularle, además de cumplir debes hacer algo especial. A eso nosotros le llamamos sor-prender al cliente”. Qué espera de ti. “Lo Lo primero es identiﬁcar qué
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aspectos son los que están incidiendo en la satisfacción de la relación, que no es igual en todos los sectores. Por ejemplo, hemos detectado que en determinados sectores, como el retail, la buena o mala gestión de las reclamaciones no tienen ningún tipo de impacto sobre el cliente, porque ya el simple hecho de reclamar tiene un impacto negativo



En el taxi del ovetense Rixar García hay wiﬁ e impresora para sacar la tarjeta de embarque.



brutal sobre el comportamiento del consumidor. Es decir, hay que evitar que se produzca la reclamación, porque la gestión posterior, por buena que sea, ya no es valorada por el cliente. En otros sectores, sin embargo, la buena gestión de las reclamaciones eleva enormemente los niveles de satisfacción”, explica Elena Alfaro. Crear emociones. “Puede ser bien a través de sus cinco sentidos, haciéndole pensar, impulsando sus relaciones con gente afín (como los clubes de ﬁdelización tipo Har-



Experiencias multicanal



ley Davidson) o involucrándole en eventos, con acciones como el maratón de Nueva York que organiza Nike”, añade Elena Alfaro. Los vehículos para generar experiencias son muchos y muy variados: “Los empleados, por ejemplo, son un vehículo fundamental para crear experiencias de cliente. Deben estar orientados a que éstos se sientan bien cuando se relacionan con ellos. La web site también. Hay que buscar formas de crear experiencias como el sistema de recomendaciones que utiliza Amazon. Y en el punto de venta,



La experiencia de navegación y de compra a través de cualquier dispositivo que nos d permita acceder a la Red p ees casi tan importante ccomo el precio. En este ssentido, el mínimo exigible es que el site tenga g un diseño cuidado y una u buena usabilidad. Pero b ssi queremos destacar, debemos buscar formas d de ofrecer nuevas exped rriencias. Por ejemplo, ¿¿y si una inmobiliaria nos permitiese ver n ccómo es el entorno de los inmuebles que d vvende (qué colegios eexisten para los niños, ccomercios y locales de ocio, zonas verdes, etc.? o LLa tecnología existe y



 SERVICIOS Y NUEVAS EXPERIENCIAS DE CONSUMO la decoración y las instalaciones transmiten muchas experiencias a los clientes. O los rituales asociaciones a la producción de un producto o a su consumo”, dice Alfaro.



fícil que te cambie por otro”, comenta Alberto Córdoba. Otra forma de sorprenderle es ofreciéndole una ventaja justo cuando la necesita. La mayoría de las empresas enfoca sus ofertas a momentos de caída de ventas. ¿Por qué no hacerlo justo al revés? “Telepizza lanza ofertas a través de su página de Facebook los días que hay un partido importante en televisión, que es cuando más consumo tienen los clientes”, explica Juan José Peso, director de Daemon Quest. En deﬁnitiva, cualquier acción que no hagan los demás en tu sector causará sorpresa en el cliente, la recordará como algo positivo y le hará volver a tu negocio. A continuación te damos más ideas reales de cómo hacerlo.



Satisfacer nuevas necesidades



Más servicio por el mismo precio, la clave para ﬁdelizar



Sorprender al cliente. “La mayoría de las empresas sólo se pone en contacto con sus clientes para venderles algo. ¿Por qué no idear contactos con los clientes que sean positivos, que le ayuden de alguna forma? Por ejemplo, si eres Interﬂora, llamas a los tres meses de una compra a un cliente y le regalas una rosa, para generar un recuerdo positivo de su experiencia de compra. Los productos son muy fáciles de imitar, pero la relación con el cliente no. Si le vinculas por tu buen servicio, es más di-



la ofrece la española



Phoscode, especializada en aplicaciones para imágenes en 360º que ha comprado una ﬁrma inmobiliaria de Estados Unidos, pero aquí ninguna compañía de este sector lo ofrece. La experiencia en la compra por Internet también puede mejorar mucho si al adquirir moda, por ejemplo, podemos percibir las texturas de las telas o combinar modelos y colores.



Sorpresas que marcan Según las encuestas, la mayoría de los comer-



cios online fallan en los plazos de envío y devoluciones. ¿Por qué no sorprender a los clientes entregando sus pedidos a una hora determinada en lugar de ese indeﬁnido concepto de horario de mañana o tarde? ¿Y la posibilidad de imprimir la tarjeta de embarque desde el mismo taxi que nos lleve al aeropuerto? La idea es de Rixar García, un taxista de Oviedo que fue el primero en implantar servicios tan sorprendentes en el mundo del taxi como acceso a Internet con wiﬁ gratis, reservas y



Los clientes cambian y evolucionan con los años, lo que signiﬁca que, para sorprenderles y ofrecerles lo que verdaderamente necesitan, hay que estar continuamente atentos a sus cambios en los hábitos de consumo y dar respuesta a sus nuevas necesidades. ¿Quién podía imaginar hace unos años que ofrecer una bicicleta para transportar muebles pudiera ser algo apreciado por los clientes? En Dinamarca ya lo es. La siempre innovadora Ikea ha detectado recientemente que el 20% de los daneses suele acudir en bicicleta a sus establecimientos y decidieron ofrecer un servicio de bicicletas con remolque gratuito (a cambio de un pequeño depósito), para que se puedan llevar las compras de los artículos más pequeños a casa. p q



pagos de las carreras a través de Twitter, además de cualquier forma de pago que puedan necesitar sus clientes. “Tenía claro que me quería enfocar a ese micronicho de trayectos al aeropuerto y busqué una forma de ofrecer un valor añadido para ese tipo de clientes. En Twitter tengo 4.500 seguidores y entre un 15 y un 25% de los clientes los recibo a través de esta red. En el taxi nos turnamos mi hermano y yo para ofrecer servicio las 24 horas. Estas formas de ofrecer valor añadido a la experiencia de navegar y La visión de los alrededores de un inmueble ayudará a escoger a quienes buscan piso.



El remolque gratuito de Ikea en Dinamarca da respuesta al 20% de sus clientes.



comprar ya son de por sí una sorpresa para cualquier cliente, por la novedad. Pero también podemos sorprenderle creando espacios físicos a los que acudir para vivir la experiencia de tus productos, aunque tu negocio sea un comercio online. Algo fundamental cuando se trate de productos sensibles. “La marca Pammebebe, una empresa que vende comida para bebés a través de Internet, ha habilitado varios lugares donde se puede acudir con el bebé para que pruebe la comida”, puntualiza Juan José Peso.
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 dossier Sorprende a tus clientes



Traslada el consumo fuera de la tienda



Educar al cliente Cuando apenas nos hemos acostumbrado a ver cómo nos venden la experiencia del lujo en un commodity como las cafeteras (la estrategia que ha impulsado las ventas de forma espectacular de las cafeteras Nesspreso), una pyme madrileña nos sorprende con la misma idea e intenta revolucionar la experiencia de comprar pescado. ¿Puede convertirse en una marca de culto una pequeña pescadería ubicada en un mercado de barrio? Los responsables de la Pescadería El señor Martín están convencidos de que hay nuevas formas de vender pescado y han creado una completísima estrategia de marketing con la que esperan convertirse en una “pescadería de culto a la que acudas y ocurran cosas. Aparte de la calidad de la materia prima, que eso es de perogrullo, buscamos generar experiencias de todo tipo pensadas para gente a la que le encanta el pescado. Generarle experiencias para que vuelvan”, explica Javier Rodríguez Tur, uno de los socios de la empresa. Al margen de la propia materia prima, con la que también quieren sorprender a los clientes ofreciendo productos especiales que no se encuentran fácilmente en otros establecimientos de pescado,



las experiencias en torno a la compra, elaboración y consumo del pescado son el plato fuerte de esta pescadería. Buena parte de estas experiencias pasan por ofrecer formación al cliente con cursos de cocina en el punto de venta para que aprendan nuevas formas de cocinar el pescado, impulsar las recomendaciones de recetas entre clientes y las que propone un cocinero experto gracias a un peso especial que han traído de Alemania –y que permite al cliente ver recetas de lo que está adquiriendo y darle a un botón para imprimir la que le gusten (las propuestas por los propios clientes con su propio nombre)– y probar el producto en el punto de venta (con barras para degustar los productos que vende la pescadería), etc. Se trata de ofrecer toda la experiencia del mar en un mismo lugar con la



premisa de que cuanto más sabe el consumidor acerca de lo que compra, más aﬁción tiene y más consume. Sus responsables quieren demostrar que comprar pescado no tiene por qué ser aburrido y están continuamente innovando para sorprender en el punto de venta. “Nos gusta crear espectáculo. Recientemente hemos traído una pieza de atún de 150 kilos y hemos hecho un ronqueo del atún. Fue espectacular”, comenta Rodríguez Tur. Otra forma de ayudar al cliente a mejorar su conocimiento de tus productos puede estar en permitirle que pruebe combinaciones posibles con el asesoramiento de un vendedor. “La empresa Mitsukoshi Tokio Department Store, unos grandes almacenes de Tokio, ha instalado un innovador espejo que permite a las clientes ver cómo le quedan los maquillajes que seleccionan”, aclara Juan José Peso.



De nuevo, una forma de aumentar la aﬁción por un producto y de ﬁdelizar a quienes lo prueban si les gusta la experiencia. Hace ya tiempo que Decathlon, por poner una ejemplo grande, creó canchas de baloncesto en sus locales para que sus clientes y potenciales clientes se habituasen a acudir a sus locales incluso los ﬁnes de semana. En la misma línea, Phototravel, una pequeña agencia de Barcelona especializada en viajes fotográﬁcos (visitas con la guía de un fotógrafo que ayuda al cliente a mejorar su técnica en esta materia) organiza cursos de fotografía gratuitos para



Javier Rodríguez Tur quiere convertir la pescadería El Señor Martín en una marca que ofrezca toda la experiencia del mar: desde la pesca de los peces hasta su consumo.
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 fomentar la aﬁción a esta forma de conocer nuevos lugares. Lo bueno de la idea es que no se trata de cursos entre cuatro paredes, sino de rutas en grupo por los barrios de Barcelona. Para vivir la experiencia del turismo fotográﬁco. “Al ser una activiPhototravel dad gratuita, recrea la todo el experiencia de sus viajes con mundo pueactividades fuera de su de acercarse local. y participar. Y al realizarlo fuera de un aula, se convierte en una forma de dar a conocer nuestra oferta. A través de estas jornadas los potenciales clientes pueden conocer lo que va a ser la experiencia del viaje. También nos ayuda ya que ellos mismos nos van proponiendo a generar comunidad, actividades”, explica compartir una actividad Josep Vecino, uno de los y mejorar nuestro conosocios de la agencia. Y cimiento de los clientes,



advierte que “para que este tipo de acciones funcione realmente, no se deben convertir en una tapadera para hablar



de tus productos. Nunca hablamos de los viajes. Nos interesa que vivan la experiencia y luego, si nos piden información



Dar a probar el producto El concepto de prueba gratis es algo muy habitual en artículos de alimentación, droguería, incluso en productos de tecnología, como software o la publicidad en Internet (Google regala cupones de 50 euros para probar su servicio de Google AdWords). La idea es que el cliente conozca una novedad o que pueda veriﬁcar por sí mismo la diferencia entre el producto a probar y otros del mercado. ¿Por qué no aplicarlo a otros sectores donde nunca se haya utilizado? Por ejemplo, ¿cómo damos a probar un colchón sin dejar



al cliente durmiendo en la tienda? La respuesta la encontramos en la propia experiencia de la empresa Viscoform, una pyme con una marca poco conocida pero que está convencida de que tienen en sus manos un producto muy superior a los que existen en el mercado. Y para demostrarlo, invitan a sus potenciales clientes a probarlos en hoteles, con la promesa adicional de que si terminan comprando uno, les pagan la noche. “Hemos creado un colchón que tiene una base de investigación muy fuerte,



gracias a la ayuda del el Instituto de Biomecá-nica de Valencia. Un producto con más calidad que las marcas más conocidas del mercado y a un precio un 30% inferior”, explica José Manuel Marcos, responsable de I+D y desarrollo estratégico de la ﬁrma. Para Marcos, “el hecho de dar a probar robar un producto que nunca nca hemos podido probar ar ya ayuda a venderlo”.



sobre nuestra oferta, les incluimos en nuestras listas de participación”. Este tipo de oferta es escasa y cara en el mercado, pero Josep Vecino y sus socios apuestan por “sorprender, generar conﬁanza y establecer vínculos con los potenciales clientes. Y realmente lo hemos conseguido. Al ser gratuitos es más fácil que se acerquen y, al comprobar que realmente no les estamos vendiendo nada, se inscriben a los viajes y nos recomiendan a otros”. Este concepto es fácil de aplicar a negocios de ocio pero también se debe pensar en otros sectores más complejos. Por ejemplo, los concesionarios o las ﬁrmas de alquiler de coches pueden organizar cursos de conducción eﬁciente.



Empar Fayos, socia de Viscoform, ofrece noches de hotel gratis para probar sus colchones.
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 dossier Sorprende a tus clientes



Vivir la experiencia de la producción Si en algunas pizzerías se puede ver al cocinero amasando y lanzando al aire la masa para transmitir conﬁanza al cliente y hacerle valorar más el producto que está comiendo, ¿por qué no adaptar esta misma idea a otros segmentos como la joyería, las pastelerías, las panaderías, las tiendas de zapatos, de velas, etc. para atraer al público a nuestro punto de venta? Esta es la idea que está desarrollando la tienda de caramelos Papa Bubble que prepara de forma completamente artesanal y delante del público los productos que se pueden comprar en sus comercios. “Los caramelos son algo que todos hemos comido desde niños y que no sabemos cómo se hacen. Les explicamos todo el proceso de fabricación, que dura más de dos horas, y así valoran mucho mejor el producto ﬁnal. No tenemos ningún secreto. El público ve las mezcas, los colores, el envase... La manipulación del caramelo es muy visual, se ven las masas de colores, enseñamos cómo hacemos las formas como una manzana dibujada dentro de un caramelo, un nombre o un logo”, explica Alejandro Siniawski, propietario del negocio. La clave, para este tipo de acciones, es que las visitas terminen por convertirse en ventas reales. Siniawski asegura que el porcentaje es muy alto, en torno al 75% de las personas que entran a la tienda a ver el proceso terminan comprando algo. “Esto es como un teatro. Nuestros actores son los empleados que hacen los caramelos y la gente, cuando entra y se queda una media de 15 o 20 minutos viendo el proceso, terminan comprando también porque valora más el producto y sienten ‘la obligación ética’ de comprar algo por ese trabajo que el dependiente ha realizado delante de ellos”. 74
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El responsable de esta marca ha convertido, en deﬁnitiva, el acto de comprar caramelos en una experiencia que atrapa los sentidos del cliente: la vista, el gusto (dan a probar uno de sus 30 sabores extremos y raros, como kiwi, maracuyá, etc. en el acto), el olfato... “Nuestro público objetivo son los adultos, no los niños. Y la decoración de las tiendas se dirige a ellos. No utilizamos colores estridentes como violetas o verdes fosforitos que relacionarían nuestros caramelos con el concepto de chuches, sino grises, azules, negros... colores de adultos y que ayudan a dar esa imagen de caramelo de lujo”, comenta Alejandro Siniawski. Que el concepto es bueno, lo corrobora el hecho de que en los tres años que su actual propietario lleva al frente del negocio (lo compró a dos emprendedores australianos que abrieron una primera tienda en Barcelona) ya ha abierto 12 locales y este año espera inaugurar cuatro o cinco más. Esta misma idea se puede aplicar, incluso, en procesos industriales más complejos, invitando a los clientes a participar en el proceso de producción en nuestras propias instalaciones. Una estrategia imprescindible para las empresas que venden productos de primerísima calidad, ya que es la forma de mostrar al cliente las cualidades reales de su oferta. Esta es la idea que están desarrollando los responsables de la empresa



Papa Bubble muestra en sus tiendas cómo se hacen sus caramelos y Naturvie su elaboración artesanal del aceite de oliva, para que el cliente comprenda su valor real.



extremeña Naturvie, que busca difundir el conocimiento sobre el aceite de oliva y sus derivados, “para convertir su consumo en una experiencia sensorial”. Ya que sus producciones no se realizan de forma industrial (recogen la aceituna a mano y en una noche concreta, cuando está en su punto óptimo



y la procesan inmediatamente después, de forma artesanal) resulta fundamental implicar al cliente en el proceso de elaboración para que comprenda la diﬁcultad y el valor añadido que aporta esta forma de fabricar el aceite de oliva, los patés, las mermeladas de aceitunas y otros de sus derivados para gourmets.



No crear vinculaciones injustiﬁcadas Algunas compañías de telecomunicaciones nos han acostumbrado a regalarnos terminales y routers para el ADSL a cambio de un tiempo de permanencia para amortizar el coste del regalo. Empresas como Jazztel no han seguido esa línea y están consiguiendo crecer a partir de una estrategia de conﬁanza con el cliente: sin permanencias, devolviendo el dinero si el cliente no está satisfecho... Toda una sorpresa



en este segmento. El regalo sin contraprestación por parte del cliente, más cuando se trata de un artículo necesario para hacer uso del servicio que es el core business del negocio es una forma de superar las expectativas de los clientes de cualquier tipo de actividad. Como lo son también las tarifas planas, que permiten utilizar un servicio de forma ilimitada cuando se trata de un sector donde esta



 Generar comunidad Con el boom de las redes sociales todas las empresas sueñan con crear comunidades de internautas en torno a sus marcas y convertirlos en fans. Pero seamos francos, no es una tarea fácil. Además Zapatillas Munich crea de grandes dosis comunidad con ofertas especiales de creatividad, se a sus clientes necesita tiempo con día y hora reservados. Xavi Berneda, Director de Márpara que el efecto keting de Munich. recomendación vaya La llave que les ha permitido ensanchando la red. Otra convertirse en una marca de culto clave está en combinar las relacioha sido básicamente permitir a los nes virtuales de la comunidad con clientes que diseñen ellos misacciones presenciales entre sus inmos los colores y modelos de las tegrantes y la empresa. Uno de los zapatillas que querían comprar mejores ejemplos de cómo hacer (siempre en torno al diseño que las comunidad siendo una pyme casi desconocida es el de las zapatillas hace completamente identiﬁcables) y aprovechar el interés de los fans Munich, que se han convertido en por sus productos haciéndoles una marca de culto con su estratesentir especiales con acciones gia 2.0. “Internet nos ha permitido exclusivas como el MUNICHmer. acercarnos a nuestros clientes de cat, ofertas privadas en su propia una forma diferente y más directa. Tener en cuenta sus opiniones y, en sede para desprenderse del stock. deﬁnitiva, contar con ellos”, explica “Lo empezamos a organizar hace



tres años. El primero lo hicimos abierto y tuvimos una aﬂuencia tan increíble que lo hemos tenido que limitar a través de un microsite creado especialmente para el evento donde hay que inscribirse y recibir una conﬁrmación para poder acceder a esta venta. De esta manera, todo aquel que viene tiene día y hora asignado. Además de la venta, les ofrecemos un desayuno. Es una ﬁesta, un día para vivir una experiencia Munich, otra forma de aproximarnos a nuestro cliente ﬁnal y hacer que se sientan orgullosos de calzar unas Munich”, comenta Xavi Berneda.



Los clientes de Bspelling se animan a probar sus cursos de inglés online porque ofrecen tarifa plana, regalo de auriculares para las clases y no exigen permanencia.



práctica no es habitual habitual. Sobre estas dos premisas se basa la idea de negocio de Bspelling. com, una pyme que ofrece cursos de inglés por videoconferencia. Por un precio mensual de 39 euros al mes, sin costes de matrícula ni obligaciones de permanencia, te envían gratis a casa un



no le obligamos”, explica xplica Cristóbal Terrer, responsponsable de comunicación ión de la empresa. ar a equipo de auriculares con La clave para ﬁdelizar micrófono homologados sus estudiantes está en el funcionamiento de sus con su plataforma para cursos. “Poder estudiar diar a conseguir una audición la hora que ellos quieran, ieran, perfecta de las clases. pero con el apoyo dee un “Los auriculares nos profesor en tiempo real. cuestan entre 15 y 20 euros y con los 39 euros Las clases a distanciaa an al de cuota inicial cubrimos normalmente obligan or los costes. Buscamos que alumno a estudiar por su cuenta, aunque luego uego el alumno permanezca line. al menos un curso, pero ofrezcan tutorías online.



Con nuestro método el alumno está acompañado por un profesor y otros alumnos en todo momento”, añade Cristóbal Terrer. Otra sorpresa es la tarifa plana en una academia de inglés. Un gancho importante para ﬁdelizar clientes, que no afecta a los costes del negocio, ya que al ﬁnal la mayoría de los alumnos sólo utiliza tres horas a la semana.
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 dossier



Ubica tus productos en



Sorprende a tus clientes



Situar un producto, por acostumbrados que estemos a él, en un lugar en el que no es habitual comprarlo, ya es de por sí una sorpresa para cualquier consumidor. Es una forma de llamarles la atención con muy poco esfuerzo. Eso sí, conviene que detrás haya una estrategia lógica para que el factor sorpresa termine en compra. ¿Puede funcionar como punto de venta de libros un local de comida rápida? La idea la han desarrollado los responsables de la



Crea experiencias en el punto de venta Esta es una idea que en España apenas se ha desarrollado pero que en Estados Unidos tiene excelentes ejemplos de su poder de atracción para los clientes. ¿Cómo se crean experiencias en el punto de venta? Poniéndonos clásicos, la decoración, la música, los propios comerciales, crear una experiencia de compra concreta en cada establecimiento. Pero si vamos un poco más allá podemos diferenciarnos más con estrategias de imagen, como intentar reproducir en el punto de venta un entorno que evoque el lugar donde se van a disfrutar los productos que vendemos. Aquí el segmento que más está desarrollando esta idea es el de moda. Un ejemplo son las tiendas Hollister en Estados Unidos, que comercializa ropa de playa y han creado una pantalla gigante como escaparate exterior que hace sentir a los clientes la sensación de estar realmente en la playa. “Algunos estudios apuntan que estas pantallas aumentan el tráﬁco de personas en un 65%. La cuestión es que después del tráﬁco haya mayor conversión en ventas”, comenta Elena Alfaro. “En su caso, la clave está en el gancho de los vendedores, que están en bañador en la tienda. Es una forma de generar una historia en torno a tus productos y que encaje con tu público. Ellos se dirigen a un público joven”, añade Alfaro. Otro ejemplo espectacular es la también estadounidense Adrenalina Stores, una marca especializada en productos y ropa de deportes extremos que ha creado una ola para practicar surf dentro de la propia tienda. Con este tipo de estrategias se consigue aumentar la comunidad de personas aﬁcionadas a estos deportes y se crea ﬁdelización al local. Es algo que ya hemos visto en España en comercios especializados en snowboard, muchos de ellos –como Daktak.es– con rampas para practicar el deporte dentro del comercio.
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Adrenalina Stores, Adolfo Domínguez y Hollister han convertido las tiendas de moda en locales de ocio, con rampas para surf, conciertos en vivo y la recreación de la playa.



Entre los pioneros en nuestro país se encuentra Adolfo Domínguez que acaba de inaugurar un punto de venta en el que organizan conciertos de música en vivo, exposiciones de arte y que, además, cuenta con una cafetería. Más que una tienda de ropa, un local de ocio.



Crea transparencia en la relación Alberto Córdoba propone también sus clientes que el 10% de su retribu“externalizar los objetivos de ventas ción variable va ligada a su satisfacción de los comerciales, comunicándolos a como cliente. Estas cosas nunca se los clientes para que exista la mayor dicen y es una forma de transmitir al transparencia posible en la relación consumidor lo importante que es para con ellos. Y nos pone un ejemplo ti que él esté satisfecho”, recode una de las cajas que más está mienda Alberto Córdoba. Genera conﬁanza innovando en este sentido: la reen tus clientes cientemente rebautizada Banca explicándoles cuánto ganas con Cívica (antes Caja Navarra). ellos, como hace Banca Cívica. “Esta entidad ha sido pionera en decirles a los clientes cuánto ganan con ellos y, además, les permite elegir el producto de su obra social al que se destinará su dinero. ¿Por qué no pedir a los comerciales que les digan a



 canales poco habituales



editorial ES Ediciones para llamar la atención sobre sus libros, con poca visibilidad en los grandes puntos de venta como la Fnac o El Corte Inglés. Su nueva librería se llama La Pizzateca y es un local creado por ellos mismos para vender trozos de pizza y libros casi al mismo precio: el de los libros desde tres hasta siete euros y la porción de pizza a 2,5 euros. También ofrecen un menú de libro más pizza por cinco euros. La clave para maridar bien este original menú, ubicado además en el Barrio de las Letras de Madrid, está en que tanto los libros como sus pizzas están hechos de un modo tradicional. “Lleva-



Los socios de La Pizzateca animan a sus clientes a hojear sus libros y comprar su menú literario, que incluye una porción de pizza más libro por cinco euros.



mos en el negocio editorial casi cuatro años, pero en la situación actual las pequeñas editoriales tenemos muchos problemas para sobrevivir y decidimos reinventarnos. Nuestro objetivo es convertir el libro en un bien de primera necesidad, como



Ayuda a innovar a tus clientes Una clave fundamental para sorprender a cualquier cliente es ayudarle a resolver un problema o proponerle alguna mejora sobre su propio negocio. La sorpresa (y gratitud) será mayor cuanto menos esté relacionado el apoyo prestado con una estrategia de venta. O dicho en otras palabras, se trata de ayudarle sin pedirle nada a cambio. Ese ha sido el objetivo altruista que acaba de desarrollarr la ﬁrma de hoteles rurales Rusticae al lanzarr su Eco Suite. “Nosotros somos intermediarios entre el cliente ﬁnal y los hoteles, pero nos gusta ser pioneros en innovación. El año pasado hicimos una reﬂexión sobre qué cambios debe afrontar la hotelería para ser más atractiva en España y vimos que la adaptación del hotel a modelos menos agresivos con el medio ambiente es ya una necesidad, no una simple tendencia. De ahí pensamos en diseñar nosotros mismos un prototipo de habitación sostenible pero manteniendo muy alto el nivel de confortabilidad y diseño”, aﬁrma Carlota Mateos, una de las socias de Rusticae. Mateos aclara que “no vamos a empe-



la comida, por eso ofrecemos precios tan populares”, explican Rosa Ruocco y Pascal Suter, dos de sus socios. Otra clave es que los contenidos de los libros tengan alguna relación con la propia Pizzateca. En su colección de 30 títulos



ofrecen libros como El banquete mileurista, m con c recetas de comida que cuestan poco cue dinero. dinero Pero, sobre todo, un una extensa colección orientada al orie público infantil, con clásicos en formato bolsillo y textos bilingües en español e inglés para mejorar la lectura en este idioma. “La pizza es una de las comidas favoritas de los niños y las nuestras, al ser artesanales, son una comida sana. No utilizamos nada que no sea natural, por lo que las madres no se van a negar a dárselas”, dicen. El 25% de quienes entran al local terminan comprando un libro.



Rusticae ha innovado para sus clientes creando una confortable suite ecológica y portátil.



zar a hacer hoteles. La idea al crear este prototipo era seguir aportando valor a nuestros clientes. Es un concepto de hotel de futuro y hasta lo hemos hecho portátil, para demostrar que podemos romper con el concepto tan arraigado de que un hotel está siempre en el mismo sitio. La Suite Eco la presentamos en Fitur, luego la llevamos a un hotel de Guadalajara, después a Portugal, a los pies de un castillo medieval... El impacto es mucho mayor cuando el cliente puede ver y tocar la suite, que si nos hubiésemos limitado a proponer la idea en un papel. Queríamos generar negocio a todos los que nos han ayudado como



empresa. Dar una en primicia al hotelero, una fórmula que encaja muy bien en un hotel rural. Y sorprender al cliente y acercarle más a nuestra marca”. Para cerrar el círculo, en esta suite han creado el Armario de las Experiencias, con seis secciones tematizadas. La hora de la lectura (a la que se invita con una exquisitva selección de 10 novelas cortas, joyas de la literatura del XIX y el XX), la hora del baño (con un set de sales, jabones y aceites); la hora del paseo (en el armario encontrará prismáticos, bastones y linterna), la hora del cóctel (un set para preparar cócteles), la hora del té (otro para preparar tés) y la hora de la música (un iPod). Todo muy en la línea de lo que representa la marca Rusticae.
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 dossier Sorprende a tus clientes



Cobrar por lo que



Transforma al comercial en gestor de tus clientes Poner facilidades a los clientes a la hora de comprar para ahorrarles tiempo no parece, a priori, una estrategia de diferenciación muy original. Es de sentido común. Pero funciona porque muy pocas empresas lo hacen realmente. Tal y como reconoce Antonio López Esparza, director de proyectos estratégicos de Makro, en las empresas siempre “pensamos que sabemos lo que quieren los clientes y no es así. Nosotros nos hemos dado cuenta de los errores que cometíamos a partir de unos estudios muy completos que acabamos de realizar, y hemos descubierto, entre otras cosas, que la disposición de la tienda estaba pensada para nosotros, no para ellos. Por ejemplo, teníamos las típicas categorías de menaje, textil, alimentación, etc. Ellos nos dijeron que esto les hacía perder el tiempo y nos pidieron que creásemos secciones en base al lugar: la cocina y la restauración. En la cocina ellos buscan equipamientos funcionales, ropa de trabajo, etc. y en los salones, prima más el diseño. Ahora hemos creado el mundo de la mesa, el de la cocina, el de la oﬁcina, etc. Soluciones adaptadas al universo del cliente y no por categorías”. Pero la mayor innovación en su estrategia de orientación al cliente ha sido el cambio de cultura de su equipo de ventas. Así, han creado un equipo de gestores externos a sus locales, que ayudan a agilizar las ventas. “Esta fuerza de ventas externa envía una comunicación al centro cuando termina de visitar a un cliente, con las conclusiones de la visita. Cuando ese cliente entra al centro y pasa su tarjeta-cliente, saltan alertas en los dispositivos de
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Antonio ópez lidera López el cambio de Makro con iones como acciones el cocineroendedor. vendedor.



los vendedores del centro, que automáticamente les indica qué necesitará ese cliente, que será atendido por el especialista de cada categoría, con un trato personalizado y proactivo. Sabemos lo que necesita y podemos proponerle productos adicionales que no compra, pero que podría comprar”, explica López. Además, han creado la ﬁgura del cocinero-vendedor, que explica al cliente cómo utilizar nuevos productos en sus restaurantes o cómo mejorar



la rentabilidad de los artículos de alimentación adquiridos. Estas ideas se pueden aplicar a cualquier negocio, aunque no sea B2B. Por ejemplo, se puede “asignar un gestor a cada cliente en los calls center, ya se ha hecho en mercados B2B, pero se puede extender a todos. Le dices, si tienes un problema, pregunta por esta persona que tienes asignada. Así se simpliﬁca y personaliza la experiencia de servicio al cliente”, dice Alberto Córdoba.



Los negocios low cost nos han acostumbrado a no pagar por servicios añadidos que no utilizamos. Sin embargo, la mayoría de las empresas establecen precios estandarizados para todos los clientes. Un ejemplo ilustrativo: las compañías de seguros en general penalizan a los clientes más jóvenes, con la creencia de que tienen más posibilidades de sufrir accidentes. Si una aseguradora es capaz de no



 Hacerles sentir únicos con propuestas exclusivas



verdaderamente se usa



Detector propone crear perﬁ les de riesgo reales en la conducción y no penalizar por la edad.



meter en el mismo saco a todos los jóvenes y ofrecer precios más m bajos a los que no entren dentro de un perﬁl de riesgo, r aunque sean jóven jóvenes, sin duda va a atraer a los conductores de menos edad eda más responsables. La iidea ya la están poniendo een práctica en Mafre, que utilizan un disM positivo desarrollado p de por llaa empresa Detector: ““Para ver el perﬁl de riesgo see coloca el dispositivo een el coche, que mide cu uántos kiló cuántos kilómetros realiza es sa persona, si conduce esa



El Hotel Finca las Salinas ofrece en exclusiva sólo productos cultivados en su huerto.



de noche o no, si lo utiliza en horas puntas, etc. La siniestrabilidad se mide por estos factores”, explica Javier Goikoetxea, director general de Detector. Esta idea “se puede adaptar ofreciendo en alquiler determinados productos en lugar de obligar a comprarlos, como hacen las empresas de software o cobrando por horas en lugar de días, como ya hacen algunas empresas de alquiler de coches”, explica Fernando Rivero, director de Tatum.



El lujo como experiencia se ha convertido en los últimos años en un gancho infalible para atrapar clientes. Se trata de poner al alcance del cliente algo único, que se difruta de forma exclusiva, pero que no necesariamente tiene que tener un precio prohibitivo. Dentro de esta tendencia se incluye el Restaurante del Hotel Finca las Salinas, de Lanzarote, que utiliza en su cocina productos cultivados directamente en su propio huerto. O los servicios de spa que ofrece el madrileño Sparelajarse. “Organizamos las citas de forma que los clientes disfruten de cada espacio completamente solos. Hemos visto que la gente preﬁere disfrutar de sus momentos de relax sin estar con desconocidos. Así, aunque el spa esté lleno por otras partes, todo está dispuesto para que no se crucen con nadie”, explica Ana



Petralanda, una de las socias. Para reforzar esa sensación de lujo ofrecen Möet Chandon y fresas, “para que la gente sienta la experiencia de estar disfrutando de un momento muy especial”, comenta Petralanda. Servicios que no implican, sin embargo, que estos lujos sean prohibitivos en precio: 30 euros por sesión. La recompensa de tanto mimo al cliente para esta empresa es una tasa de ﬁdelidad muy alta. “Puede haber otras ofertas de la competencia con más chorros o más piscinas, pero aquí la gente busca la sensación de exclusividad, estar solo”, añade la socia.



En las salas del madrileño Sparelajarse los clientes nunca se cruzan con otras personas, ofreciendo así una sensación de disfrute en exclusiva de sus instalaciones.
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Vincula tu producto a rituales de consumo ¿Quién no ha probado alguna vez el sabor de una Coronita con la obligada rodaja de limón en el cuello de la botella? Esta ﬁrma de cerveza ha sido pionera en inventar un ritual que la identiﬁque. Otra forma de diferenciarse puede venir por la asociación de la marca con una hora concreta del día. Siguiendo con las cervezas, si alguna consigue que la hora de la cañita del aperitivo o de la tarde se vincule a su marca del mismo modo que asociamos yogur con Danone o Kleenex con pañuelos de



papel, sin duda, tendrá una diferenciación enorme con respecto a sus competidores. Esta es la idea que está desarrollando Heineken para su próxima campaña, Heineken After Work, que intentará vincular la marca con la caña que se toma al salir de trabajar. Para recrear el momento Heineken, vestirán en tonos verdes bares y locales de ocio. ¿Y por qué no combinar nuestro producto con otro que ya esté asociado a una hora determinada? La idea la está explotando ya la ﬁrma de ginebra britá-



La campaña Heineken After Hour quiere asociar la caña de la salida del trabajo con su marca.



nica Tanqueray, que está promoviendo el concepto del Tea Tonic, combinando la ginebra con bolsitas de té creadas con sabores que ayudan a potenciar nciar el gusto de esta bebida.. Han creado todo un ritual de cómo prepararla paraa vivir la experiencia perfecta del nuevo o Tea Tonic.



Comunica emociones La idea de transformar las acciones comerciales en experiencias tuvo su punto de partida en la publicidad emocional que nos vendió la experiencia de conducir un BMW o la sensación de vivir de Coca-Cola. Ahora, las campañas emocionales trasladan la experiencia de comunicación a la calle. En este sentido, una de las más innovadoras es la agencia de ocio online Atrápalo. Y su última campaña fuera de la propia



Atrápalo sorprendió a los barceloneses lanzando globos con una carta y una entrada de teatro.
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red es el mejor ejemplo de qué va esta idea. La protagoniza Lucas Jatobá,, un inmigrante que ha vivido unos años os en Barcelona y quiere agradecer a la ciudad los buenos momentos que pasó en n ella, antes de irse a vivir a Australia. Y lo hace lanzando globos de colores con una na carta y una invitación de Atrápalo para ra ir al teatro. La agencia vuelve a utilizarr ideas que sintonizan muy bien con su identidentidad de marca: atrapar un chollo..



 mas corporate: el programa de Sol Meliá para empresas y empleados Por ﬁn un programa para las pymes en el que ganan todos: ahorro en cada viaje de trabajo y descuentos para las vacaciones de cada empleado 10% de descuento los dos primeros meses Inscriba su empresa ahora: solmelia.com/corporate · 901 233 015 V I A J E S D E T R A B A J O | R E U N I O N E S D E E M P R E S A | VA C A C I O N E S D E E M P L E A D O S 3 0 0 H O T E L E S | 3 0 PA Í S E S | 4 C O N T I N E N T E S | M Á S D E 5 0 A Ñ O S C R E C I E N D O



Descubra todos los hoteles de Sol Meliá en el mundo, entre en solmelia.com



GRAN MELIÁ | MELIÁ | ME | INNSIDE | TRYP | SOL | PARADISUS En su agencia de viajes, llamando al 902 14 44 44 o en solmelia.com



 oportunidades DE NEGOCIO Sección coordinada por Rafael Galán



GUÍAS DE COMPRA ONLINE, INFORMACIÓN PRÁCTICA EN APLICACIONES PARA SMARTPHONES,



¿Todavía sigues con ganas de importar ideas? En marzo publicamos 30 ideas para importar. Estos son algunos negocios que no pasaron la criba de los expertos que consultamos... pero que no nos hemos resistido a contarte por si te hacen clic.



Epocrates



Goodguide.com



A una compañía de San Mateo (California, Estados Unidos) se le ocurrió convertir un medimecum en aplicación para smartphones. ¿Qué es un medimecum? Información clínico-farmacológica objetiva y actualizada sobre todos los fármacos comercializados en el país, medicación extranjera y fórmulas magistrales de uso habitual. Nombres comerciales, composiciones, presentaciones, características administrativas y de ﬁnanciación y precios de todos los productos. Aseguran que el 45% de los médicos estadounidenses ya lo usa... ¿Y en castellano?



No vamos a insistir en el desarrollo del comercio electrónico, pero sí en nuevos formatos para dar exposición a los productos que se venden a través de la Red, como, por ejemplo, esta guía online independiente de productos saludables y responsables con el medio ambiente. A caballo entre una comunidad de usuarios concienciados, la revista para asociados de la OCU y un folleto comercial, propone un análisis saludable de productos y facilita el acceso a comparadores de precios y tiendas online donde adquirirlos.



SheFinds.com Otro híbrido de revista de moda, recomendaciones de usarios y comparativa de precios. Esta guía de compras, no sólo orienta sobre los mejores productos, combinando precio y tendencias, y que ofrece la posibilidad de comprarlos con sólo pinchar. Es como si leyendo el Elle pinchando en una foto accedieras directamente a la tienda y pudieras comprarlo.



Animedical AniMedical es una start–up austríaca formada por un grupo de jóvenes médicos que desarrolla películas de animación en 3D en el campo de la medicina con un enfoque especial en la educación del paciente preoperatorio. “Ayudan a eliminar posibles malentendidos y ambigüedades sobre las operaciones con los pacientes”, asegura Johannes Allesch, uno de los fundadores.



CAZA DE TENDENCIAS UNA APP QUE AYUDA A PADRES E HIJOS AUTISTAS A COMUNICARSE Hace siete meses escribíamos en la revista sobre Martin Brooks, un terapeuta británico que había desarrollado una aplicación para comunicarse con su hija con parálisis cerebral. Ahora nos hemos encontrado con una app 100% española, Ablah, una 82
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de las ideas ganadoras de The App Date Award, que ayuda a la comunicación con niños autistas y personas con problemas de comunicación. El emprendedor detrás de esta aplicación es Juan Carlos González –padre de Dario, un niño autista–, empleado en la sección de tecnología de unos grandes almacenes, que desarrolló la aplicación al no encontrar ningún



sistema efectivo y en castellano para mejorar la comunicación con su hijo. Según González, “Ablah aprovecha la tactibilidad de dispositivos como el iPhone o el iPad, que han ayudado a mi hijo a aprender algo tan importante como señalar”. UN NEGOCIO JURÁSICO ¿Una tienda online consagrada al mundo de los dinosaurios y pensada



para los más pequeños de la casa? Se le ha ocurrido a Cristina García Ventura, una abogada marítima (sí, has leído bien) catalana y la ha bautizado como Tododinosaurios.com. “Tengo dos niños (8 y 6 años) apasionados por el mundo de los dinosaurios. Siempre me pedían juguetes y productos de dinosaurios y yo me volvía loca intentando encontrar



algo en las tiendas (tanto físicas como en Internet) sin mucho éxito”, explica. “En septiembre de 2008, la ilusión de mi hijo mayor era empezar 1º de Primaria con una mochila de dinosaurios. Removí cielo y tierra y no encontré nada de nada en España. Tras mucho buscar y buscar encontré un fabricante en Estados Unidos que hacía unas mochilas y unas deportivas



 B2B, Y DESINFECCIÓN ECO Infection control Desinfección industrial de fábricas. Lo lees, y, claro, te suena aburrido. Pero eso no quiere decir que no sea negocio. Sobre todo si encuentras un nicho, como lo ha encontrado esta empresa, que ha patentado un sistema de desinfección a nivel industrial ecológico. Por lo general, estos procesos son, dicho de una forma ﬁna, tirando a tóxicos.



Alibaba.com Preseleccionamos este negocio no tanto por el qué como por el cómo. Se trata de un marketplace de proveedores de productos y servicios para prácticamente cualquier sector que se te pase por la cabeza. Ahora mismo ofrecen 658.795 productos. Nos llamó la atención cómo han puesto en marcha el negocio: funcionamiento, claridad, selección...



de dinosaurios increíbles. A mis hijos se les pusieron los ojos como naranjas cuando las vieron y pensé que muchos otros niños pensarían lo mismo y se me encendió la lucecita... ¿y si monto una tienda online especializada en productos de dinosaurios? Pensé que tenía los dos elementos fundamentales para tener éxito: mi visión de madre consumidora (para saber qué quieren



mis clientes y poder tratarlos como reyes) y mis dos hijos (como técnicosexpertos en saber qué tipo de producto triunfaría entre los niños)”. ¿Qué? ¿Es inspirador o no...? AGREGADOR DE OFERTAS Podemos analizar el mercado, pero no saber qué os pasa por vuestras locas cabecitas, queridos emprendedores.



RPS Audiovisuales: Importación e instalación de tecnología



Rodrigo Sánchez y Juncal Abia, fundadores de RPS, junto a una presentación de una de sus instalaciones y productos estrella, Onelan.



También se nos quedó en el tintero otro ejemplo español de importación. Hay negocios que se conforman con importar un producto o una gama de productos. Y otras que, además de importar productos punteros y de demostrar sus capacidades de distribución, se esfuerzan porque sea tan importante cómo se instala el producto como el producto en sí. RPS Audiovisuales es una empresa especializada en instalación y mantenimiento de sistemas audiovisuales de última generación que hace precisamente esto.



En el pasado número de EMPRENDEDORES os proponíamos que os planteárais seriamente poner en marcha un agregador de ofertas de compra colectiva online. Cuál fue nuestra sorpresa cuando al cierre de la revista nos llegó un proyecto de un emprendedor español aﬁncado en Berlín que está desarrollando exactamente eso (todavía



SI ESTO NO ES INNOVACIÓN...



Han ideado, además, un nuevo tipo de evento: la feria cerrada, en la que distribuidores y clientes se sientan a una mesa. Nada de marketing: sólo les cuentan cuáles son las novedades y, ahora viene lo interesante, a quién se le puede vender y exactamente cómo hay que venderle (explicándoles los atributos del



está trabajando en ello). Juan Andrés Peiró está montando Dscuento.com que, además de agregar, ofrece opiniones sobre cada sitio de compra colectiva y permite que los usuarios compartan sus opiniones sobre estos sitios. Para que veáis que no andamos tan desencaminados en nuestras recomendaciones.



producto para cerrar la venta). Son actos restringidos, tienen poco de multitudinario y se organizan en las propias oﬁcinas de la empresa. Ni conferencias magistrales, ni análisis del sector, ni previsiones de tendencias, ni grandes presupuestos de organización... Vaya, que van al grano.



ESTERILIZADOR DEL MANILLAR DEL CARRITO DEL HÍPER Hacía tiempo que no nos encontrábamos con uno de esos negocios para escrupulosos (¡ese mercado cautivo!) y recogemos con regocijo este: Purecartsystems.com. Resulta que el 72% de los manillares de los carritos de centros comerciales de medio mundo tiene... residuos fecales. ¡¡¡Horror!!! ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 oportunidades DE NEGOCIO ¿PARA QUÉ SALIR A BUSCAR NUEVOS PROVEEDORES SI PUEDES ENCONTRARLOS REPASANDO TUS FACTURAS?



Convertir a tus mejores clientes en tus proveedores ¿Puedes invertir las tornas en tu relación con tus clientes? ¿Pueden convertirse ellos en tus proveedores y tú en cliente? A lo mejor encuentras una oportunidad de negocio.



Sofﬁng.com: Venta de sofás personalizados... de verdad



V



ale, reconocemos que es algo rebuscado, pero Álvaro Castelló, un emprendedor de Alcoy (Alicante) nos ha puesto sobre la pista de esta fórmula. A Castelló se le ocurrió, después de pasar por una escuela de negocios suiza, convertir el negocio familiar, un taller de cosido de tapicería para marcas de referencia, al frente del cual estaba su madre, Soledad, en una tienda online en la que se pudieran personalizar, de verdad, sofás (por lo general, en casi todos los sectores, la personalización se reduce a cuatro o cinco patrones en stock). Y a Castelló se le ocurrió que en lugar de ponerse a fabricar sofás, que no era su negocio, y de buscar nuevos proveedores (en el sector del retail resulta complicado acertar a la primera), ¿por qué no le proponía a los clientes del taller de su madre que ofrecieran sus productos en su tienda online que ellos ya se ocupaban de personalizar?. Es cierto que su idea no vale para todos los sectores, ni negocios, pero...



VUELTA DE TUERCA



No es oro... “Muchos habían intentado vender sofás por Internet, pero los proyectos se quedaban siempre a medias. Nos encontramos numerosas páginas con información desfasada, descripciones incompletas y, sobre todo, nos llamó la atención que en muchas de ellas no se podía comprar sin un contacto físico y sólo vendían sus catálogos, no una verdadera personalización”. Álvaro Castelló y Soledad Serrano, madre e hijo con espíritu emprendedor.



“Muchas empresas, sobre todo en el sector del descanso, en su desesperada búsqueda por conseguir un ahorro interesante respecto a la tienda tradicional, han limitado la capacidad de elección del consumidor y han menguado la calidad del producto para conseguir precios competitivos. Ese es el punto de partida: ampliar la gama de opciones de los clientes facilitándoles la personalización de sofás”, explica Álvaro Castelló,



el emprendedor detrás de Sofﬁng.com. “No hablamos de elegir tu sofá en blanco o negro, sino de combinar tejidos, texturas y colores, elegir un tipo de pata u otro, combinar el hilo del sofá con el color de tus cortinas o incluso elegir el tipo de sentada que quieres que ofrezca tu sofá. Eso es exactamente lo que nos diferencia del resto de tiendas que venden sofás por Internet: la disponibilidad de un amplio abanico de modelos,



medidas, composiciones y mecanismos de descanso y la posibilidad de personalizar tu elección”. ¿Entienderon esto sus proveedores? “Cuando les explicamos que queríamos vender por Internet, no nos tomaron en serio, y la primera condición que nos pusieron fue contar con un establecimiento físico para poder trabajar con ellos. Así montamos un showroom para exponer piezas de estas ﬁrmas”.



CAZA DE TENDENCIAS CLUB PRIVADO DE VIAJES Los clubes privados de viajes online que hasta ahora trataban de emular a BuyVip, Venteé Privée y Privalia buscan ahora emular también a negocios de experiencias como La Vida es Bella, sólo que con un enfoque low cost. Ya no vale sólo con entrar por precio. Es lo que ha hecho el Clubsantamonica. 84
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com. “Nuestro modelo trata de mejorar y diferenciarse de la oferta existente en los viajes online en los que el cliente se enfrenta a una enorme oferta antes de elegir lo que quiere. El club lo que hace es seleccionar ofertas completas para sus socios en las que se incluye no sólo el viaje y el alojamiento, sino también actividades



y servicios del destino y todo con un perﬁl premium. Precisamente por esta razón las ofertas son limitadas y duran hasta que se agotan el periodo de las mismas o las plazas”, explica Juan Domínguez, cofundador de este negocio (exconsejero delegado de Viajar. com y exvicepresidente de Ya.com). ¿Cómo funciona? “De antemano,



el Club Santa Mónica hace una selección de producto interesante para sus socios. A partir de ahí se acude a los proveedores y se les ofrece la posibilidad de dar a conocer su producto entre los socios del club, y exhibirlo en un cuidado escaparate ante un grupo seleccionado de usuarios de forma anticipada”, añade Domínguez.



COMPARADOR DE VUELOS CHARTER Y hablando de viajar, ¿qué te parecería aplicar un sistema de inteligencia artiﬁcial para encontrar los vuelos chárter más baratos y aprovechar las rutas de las principales compañías privadas que ofrecen estos servicios aéreos? La idea responde al apellido de Flyruby.



 EMPRESA INNOVADORA



Pema Group:



Prevención de lesiones con termografía ... y no sólo en deportistas, sino también en trabajadores en una fábrica, en discapacitados, en embarazadas. Un equipo de



Ismael Fernández, cofundador de Pema, galardonada con el VIII Premio al Emprendedor Universitario del CIADE.



investigadores del INEF (UPM) ha puesto en marcha un innovador sistema de prevención de lesiones aplicando la termografía.



E



stos emprendedores podrían haberse conformado con un único mercado y haberse limitado a un argumento comercial de peso: de media, los equipos de fútbol de Primera División pierden nada menos que 7,3 millones de euros al año en bajas laborales, así que todo lo que sea reducir la incidencia de esas lesiones es dinero que no se malgasta. Afortunadamente, no se han quedado sólo con este mercado. Han diseñado una herramienta informática que a partir de imágenes termográﬁcas permite prevenir lesiones, y no sólo la están aplicando al mundo del deporte (a cualquier deporte, no sólo al fútbol, y no sólo al deporte profesional), sino también al mundo de la empresa (en el campo de riesgos laborales para analizar la



com, permite buscar, comparar y contratar vuelos chárter privados y se le ha ocurrido a un tal Michael Leek. Leek no ha inventado la rueda. Ya existen OneSky, BlueStar o Jetcharters.com, pero todos estos requerían en darse de alta y en todos ellos interviene un operador de carne y hueso por teléfono. Virgin hizo también un amago de entrar en este



vinculación de las bajas al tipo de desempeño), con discapacitados (que en muchos casos no pueden explicar qué ni dónde les duele) y con mujeres embarazadas. Además, están investigando aplicaciones en la prevención del cáncer de mama. Y todo ello aplicando cámaras de termografía, una tecnología de vieja guardia, explotada en Defensa, Construcción y Arquitectura, y a la que, hasta ahora, nadie se le había ocurrido resucitar para dar un nuevo uso. Y tiene sentido porque la termografía es inocua. “Es una tecnología que ya existe y a la que nosotros hemos desarrollado una aplicación innovadora para hacer algo nuevo”, explica Ismael Fernández, uno de los fundadores de esta empresa. “Se trata de una herramienta que ofrece información que ayuda a



modelo de negocio, pero no le dio tiempo ni a fracasar ni a funcionar... RED SOCIAL ATÍPICA A Enrique Royuela, investigador y emprendedor a partes iguales, se le ha ocurrido poner en marcha Feelsynapsis. com, una red social multilenguaje para el aprendizaje y la divulgación cientíﬁco



¿CÓMO SURGE? Ismael Fernández Cofundador.



prevenir lesiones. Puede detectar desequilibrios, pero, por sí sola no los previene. Únicamente se evitan cuando actúa de forma conjunta el equipo médico teniendo en cuenta la información que facilita el sistema”, matiza. Además de la herramienta, esta empresa forma a profesionales del sector de la actividad física, el deporte y la salud, así como a un equipo de médicos y ﬁsioterapeutas para combinar detección con prevención y ofrecer un servicio redondo, además de un producto.



de forma colaborativa y en tiempo real. “Además, de compartir archivos, escribir tu propio blog o de grupo, buscar empleo, crear tu perﬁl profesional, crear comunidades de interés, grupos de investigación en red, crear tus propios wikis, también puedes realizar videoconferencias, chatear con otros usuarios o utilizar el



microblogging cientíﬁco de la plataforma. Es un producto libre, por lo que puedes compartir la información a través de Twitter, Facebook o RSS”, explica este emprendedor. UN NEGOCIO QUE ‘TE CAGAS’ LITERALMENTE Más negocios para ese universo de escrupulosos que nos comunicamos con la mirada cuando



“En el máster de investigación del INEF nos pidieron que ideáramos un invento, algo que la tecnología no nos aportase a día de hoy. Uno de los socios, que se movía en el mundo del fútbol, quería algo que le permitiese saber a ciencia cierta si un jugador estaba lesionado un lunes cuando llegaba a primera hora a un entrenamiento... Y otro socio se acordó de la termografía”.



caminamos por la calle y miramos con reprobación cómo a alguien se le cae algo al suelo... ¡y lo recoge! ¡Y no se limpia con una toallita húmeda! Nos hemos encontrado con 2theloo.com en Amsterdam: un váter público de gestión privada. Pagas 50 céntimos y tienes acceso a un baño exclusivo y a lavarte las manos... ¡con jabón! ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 oportunidades DE NEGOCIO



Shhhh, resulta que sí, que hay nichos dentro del ‘coaching’



M



ira a ver si te ves reﬂejado en esta situación: “En la empresa en la que trabajaba como consultora, te daban herramientas, formación y te decían: estas son tus herramientas, este es el mercado, estos son tus objetivos, y... ¡al mercado! Cada consultor trabajaba como una pyme: tenías que decidir en qué mercado entrar, cómo entrar, a qué empresas dirigirte... Así que tuve la oportunidad de entrar en muchos sectores y ver sus similitudes”, recuerda Susana Sánchez Palacios, fundadora de Cohesiona, una empresa de coaching empresarial y desarrollo de habilidades de gestión para colegios privados y concertados. “Ahora, hazte las siguiente preguntas. ¿Puedes hacer tu trabajo ahora mismo por tu cuenta? ¿Podrías realizar las mismas operaciones sin el respaldo de tu empresa?”, plantea Albert Bosch, asesor de AJE Cataluña. ¿Y, además, encontrar un nicho?



Cohesiona: ‘Coaching’ empresarial para directores de colegios y profesores ¿Por qué no utilizar sistemas de recursos humanos en educación? “Entré a trabajar en un colegio como profesora de Formación Profesional. Era un centro educativo que tenía desde Primaria hasta Bachillerato, además de FP. A partir de esa experiencia pensé: quiero trabajar como consultora y montar una empresa, pero me quiero diferenciar en algo. ¿Qué hago? No quería una marca más de desarrollo de habilidades. La educación es un sector que irá más rápido o más lento, pero está, sin lugar a dudas, en evolución desde las perspectivas cultural, tecnológica y económica. Cada vez hay más colegios interesados en introducir criterios empresariales para que los colegios funciones como empresas”, plantea Susana Sánchez Palacios. “Me pierdo oportunidades en otros sectores a los que llegas si eres generalista, pero quería que mi marca aportara un servicio diferente: el del lenguaje empresarial al



ESTUDIO DE MERCADO



¿Reticencias?



Susana Sánchez Palacios, fundadora de Cohesiona.



servicio del mercado educativo para ayudar a desarrollar habilidades al equipo directivo y docente”, apunta. ¿Por qué no aplicar un sistema de gestión del desempeño en colegios...?



“Pueden ser económicas en colegios concertados, que no tienen los recursos de un colegio privado. Pero, sobre todo, vienen del día a día de los centros. Son pegas del propio calendario y actividad escolar: las horas están muy ajustadas y hay que disponer de horas (que tienen ellos para otras cosas) para disponerlas a formación. Cuando en una empresa te vas una semana a un curso, la agenda se puede cerrar. En un colegio no se puede cerrar una agenda. El tiempo está más limitado. Y esa disposición de hacer cosas extra más allá de las horas extra, cuesta más”, explica.



CAZA DE TENDENCIAS DATING PARA INFIELES Escribimos desde la mayor de las estupefacciones. Nos hemos quedado sin habla con dos propuestas de negocio en torno al dating online, una estadounidense y otra francesa: Ashleymadison. com y Gleeden.com. Proponen un punto de encuentro a personas que quieren echar una cana al aire sin tapujos. La idea 86
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de negocio está en el “sin tapujos”. A ver, está claro que en los tradicionales sitios de dating la inﬁdelidad está en el orden del día, sólo que se oculta. Aquí se propone a los inﬁeles que dejen de entrar por la ventana. Es un reclamo comercial contundente (otra cosa es su consideración moral...). De momento, los dos superan los 600.000 usuarios registrados. La



propuesta estadounidense incluso soﬁstica su propuesta inﬁel (¡ha encontrado nichos dentro de la inﬁdelidad!): tienen una web si son las mujeres las que quieren tomarse un respiro de sus maridos; otra si son mujeres solteras las que buscan hombres casados (desconocemos los motivos, pero bueno los estadounidenses son muy demócratas para estas cosas).



ABRIR PUERTAS ESTILO CORCUERA Vamos, con el pie. Como no hay dos sin tres, ahí va la tercera propuesta de negocio inspirado en el mundo del escrúpulo. La idea es estadounidense y consiste en un sencillo manillar que se coloca en el margen inferior izquierdo de una puerta para poder abrirla con el pie. Imagina que entras en un lavabo, te lavas



las manos, pero luego tienes que tocar el asa de todos esos compañeros de trabajo que no se lavan las manos después de hacer aguas menores, en el mejor de los casos, y mayores, en el peor. La invención se llama Toepener.com y aunque sólo sea por cómo se vende en su blog Toepener. blogspot.com, ya merece la pena echarle un vistazo.



FOTOS: NURIA SERRANO, FERNANDO ROI Y MANUEL LORENZO.



¿Hay hueco para otra empresa de coaching? Difícil. ¿Y si es para un nicho? Sí. Se piensa sólo en formación para empresas. Pero una emprendedora madrileña ha encontrado un nicho en la educación.



 EL CUADERNO OXFORD INTERNATIONAL. TU MÁS PRECIADO COLABORADOR.



Activebook



Meetingbook



Addressbook



CUADERNOS OXFORD INTERNATIONAL. Construir un negocio de éxito significa elegir los colaboradores apropiados. Es por ello que Oxford ha creado una gama que satisfaga a los ejecutivos más exigentes. La funcionalidad, calidad y diseño de los productos Oxford International le ayudarán a optimizar su trabajo. Es el colaborador ideal para tener a su lado. Descubra más sobre los productos www.my-oxford.com Disponible en suministradores de oficina.



 oportunidades GEOLOCALIZACIÓN, SALUD, TRANSPORTES… TE DESVELAMOS LAS ÚLTIMAS TENDENCIAS EN APLICACIONES PARA SMARTPHONES Y LAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO QUE OFRECEN



El mundo en tu



bolsillo Las aplicaciones o apps para móviles están arrasando. o. Sólo en España ya hay más de 10 millones de teléfonos inteligentes y el 29% de los usuarios ya se ha bajado alguna. Hemos hablado con los mejores expertos para que puedas uedas descargarte las oportunidades de negocio más potentes de un mercado que crece un 60% cada año.



P



edir un taxi desde una calle desierta a las tantas de la madrugada o que tu móvil se ponga en silencio automáticamente cuando llegues a casa son sólo dos ejemplos de la cantidad de programas prácticos que puedes tener en tu bolsillo. Teniendo en cuenta que se calculan más de 25.000 millones de descargas para el año 2015, según la empresa de estudios de mercado Juniper Research, y que el 25,4% de usuarios utilizan aplicaciones que no son juegos, como asegura el informe MobiLens, de ComScore, las oportunidades de negocio son prácticamente incalculables. El futuro es Freemium. En abril de 2009 se coco las laba en la lista de la aplicaciones más má vendidas, iFart, un simulador de pepe dos que costab costaba un dólar y cuyo cuyos autores aseguasegu raron haber rere gistrado más d de 500.000 descarga descargas en e siete meses. Pero los lo os tiempos de pagar paga por inútipo or aplicaciones inúti less han terminado. Cas Casi todos que tod dos los expertos qu 88
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hemos consultado coinciden en señalar eñalar que el modelo de negocio con on más posibilidades de consolidarse idarse en un mercado que varía cada ada segundo es el Freemium. Este concepto, oncepto, acuñado por primera vez ez por Chris Anderson, básicamente, consiste en ofrecer un promente ducto básico, de descarga gratuita, que posteriormente permite optar a funcionalidades avanzadas mediante micropagos. Raimundo Alonso-Cuevillas, llas, director general de Mobivery, y, la primera empresa española recoeconocida por la App Store quee ha desarrollado 11 de las 29 aplicalicaciones consideradas como impresprescindibles por la tienda de Apple, pple, nos cuenta que “hace un año o las aplicaciones más rentables eran n de pago, pero a día de hoy empieza za a haber entre un 10% y un 20% % de apps que, a pesar de ser gratuitas, itas, son las más rentables”. E AMEL FERNÁNDEZ NDEZ



 MERCADO DE ‘SMARTPHONES’ POR SISTEMA OPERATIVO



21,4% Android (Google)



FUENTE: COMSCORE



4,2% Palm 24,3% iPhone (Apple) 24



10% Windows Mobile



37,3% Blackberry (RIM) MÁS ALLÁ DE LA PANTALLA Una vuelta de tuerca en el desarrollo de aplicaciones de d esa s r es eell estándar NFC (Near FField Fi ielld Communication), una tecnología inalámbrica que, tecn te ecn cno o mediante un chip integrado medi me di en n eell móvil, permite conectar aplicaciones en red y dispoapli ap lica lica sitivos siti si tivo vo que se encuentren a menos meno me no de 20 cm de distancia de cables. sin necesidad n Imagina que estás haciendo Imag g networking y cuando alguien netwo pide tu tarjeta de visita, te pid acercas tu móvil al suyo y se acerc trasﬁeres, así de simple. Y la tra más importante, imagina lo má pagar la cena paque puedes p sando tu teléfono por encima sand de un terminal de pago, con similar a las una mecánica m tarjetas de metro de toque. tarjet



Pues deja de imaginar, el pasado verano se ha llevado a cabo el proyecto Mobile Shopping, organizado por Movistar, Visa y Samsung, que ha permitido probar este nuevo método de pago en los comercios de Sitges. Otra iniciativa basada en NFC ha sido lanzada por Google, que ha repartido pegatinas en varios comercios de Portland para que, al pasar el móvil por encima, el usuario pueda ver en su terminal las ofertas existentes en ese momento. Lo bueno es que para que todo esto funcione será necesario disponer de aplicaciones que permitan al usuario interactuar con este mecanismo. Y es ahí donde más



oportunidades dee negocio neg n egoc occio hemos detectado. Porque Por orqu quee qu creemos que van a hacer falta herramientas ágiles y seguras para hacer los pagos con tarjeta desde el móvil y para, por ejemplo, poder ver datos de las compras realizadas. Alonso-Cuevillas apunta que “en EE UU están saliendo iniciativas de pago muy interesantes, como Square o Verifone”. En Japón, casi el 80% de los dispositivos móviles está equipado con este sistema y empiezan a extenderse los rumores de que el iPhone 5 y los nuevos terminales preparados para la última versión de Android, conocida como Honeycomb, incluirán está tecnología. ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 oportunidades



1. Geolocalización



Interacción con el entorno



“Una nueva variable sobre el usuario con la que jugar”, así lo deﬁne Gonzalo Villar, director general de Secuoyas. Y lo que más juego da es poder decir en cualquier momento “Aquí estoy”. Con un simple clic en él teléfono, podemos mostrar nuestra posición exacta en el mapa, es lo que se conoce como check in. ¿Y qué es lo más interesante? Saber dónde están tus posibles clientes plantea nuevos horizontes para el marketing y la restauración, por ejemplo. Pero eso no es todo...



J



Pasaba por aquí



C



onforme evolucionan las redes sociales, todos quieren compartir con el resto del mundo lo que están haciendo; entonces hacer check in es una forma de actualizar tu estado”, explica José Antonio JiménezCasquet, cofundador de DoubleDutch. me. José Antonio y su equipo vieron una



DoubleDutch.me estupenda oportunidad en aplicar este concepto a comunidades especíﬁcas. Ahora tienen como clientes a varias universidades y



desarrollan aplicaciones para cada campus. “Se pueden incentivar ciertos comportamientos y promover que los estudiantes acudan a determinados sitios. Por ejemplo, cuando un estudiante haga check in cerca de una nueva cafetería, le pueden ofrecer un cupón en la pantalla para tomarse un café gratis”, añade.



2. Transportes



Mueve tu móvil



Después de haber estado trasteando, hemos visto cientos de aplicaciones que permiten ver horarios o comprar billetes, pero nos hemos dado cuenta de que la mayoría son muy estáticas porque no ofrecen información actualizada en tiempo real o no aportan nada nuevo. Creemos que hay que tener clara una cosa: no se trata de adaptar al móvil lo que ofrece Internet, hay que lograr la interacción con el entorno buscando la comodidad.



B



Las aplicaciones basadas en NFC brindan cientos de posibilidades para el ticketing.



artolomé Olivares, director de Sysandapp y cofundador de Gootaxi, lo tiene claro: “Nos gustan las aplicaciones que no se basan sólo en la interacción entre tú y tu móvil, sino entre tú, tu móvil y el mundo real. Queríamos darle una vuelta de tuerca e intentamos que la



uan Carlos Viota, cofundador de Inizziativa, observó una clara oportunidad al darse cuenta de que hay funcionalidades del móvil que pueden variar según el lugar donde estés. La programación de la franja horaria fue el comienzo; “pensamos que el usuario podría determinar este horario, pero surgían nuevas posibilidades… ¿Y si no estaba en su casa? Entonces creamos el ﬁltro de localización, para que si el usuario lo estima oportuno, funcione en una localización establecida”. El resultado es Sweetdreams, una sencilla aplicación, ganadora del Android Developer Challenge II de Google, que permite poner tu teléfono en



Gootaxi relación de tú y tu móvil generase un efecto real y práctico”. Con esa idea descubrieron una



Sweetdreams silencio, desactivar el Bluetooth o bajar la luminosidad de la pantalla para ahorrar energía cuando llegues a casa, por ejemplo. Para Viota, la clave no es crear una aplicación que sólo sea práctica, “lo importante es que cree una necesidad al usuario. Si tú antes no la tenías, pero gracias a ella a partir de ahora no te van a molestar por las noches, esto crea una dependencia de la aplicación al usuario, por eso tiene éxito”, concluye Viota.



gran oportunidad y hace pocos meses lanzaron una aplicación para pedir un taxi desde el móvil sin necesidad de hacer una llamada, tan sólo con dos clics. Así nació Gootaxi, una aplicación gratuita que permite pedir un taxi de una forma sencilla con sólo hacer chek in. Simplemente brillante.



Volando voy



N



osotros estamos evaluando oportunidades cada día en muchísimos sectores, pero ahora mismo el transporte es la clave, yo empezaría por ahí, haciendo algo simple”, añade el cofundador de Gootaxi. Y hablando de simplicidad, 90
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hemos localizado una aplicación gratuita y tremendamente práctica llamada Infovuelos y desarrollada por Mobivery, que permite obtener información en tiempo real de todas las salidas y llegadas de vuelos en los aeropuertos españoles y, si no conoces



Infovuelos el número de vuelo, puedes localizarlo con la ayuda del buscador.



 ‘Virtual chek in’



J



iménez-Casquet anticipa que en Estados Unidos se está empezando a hablar de un tipo de check in que nada tiene que ver con la ubicación geográﬁca. “Ahora hay mucha gente interesada en hacer check in pero no en lugares físicos, sino virtuales. Por ejemplo, estás en tu casa viendo un partido de fútbol y puedes hacerlo en el partido y decidir con qué equipo vas. Se trata de aplicar el check in no sólo a



Getglue



lugares, sino también a acciones”. Gracias a esta tendencia, impulsada por aplicaciones como Getglue, las empresas pueden obtener información de quién está usando un determinado producto o accediendo a un servicio concreto y pueden conocer la audiencia real en todo momento. “Con estos check in lo que se está haciendo es cerrar el hueco entre quien produce el contenido y quien lo consume. Esto ofrece información muy valiosa para empresas; resulta muy interesante para saber quién lo usa y cuando lo usa”. Lo bueno es que no hemos encontrado ninguna aplicación parecida en España. ¿Te animas?



3. Sanidad



La interfaz (API) para incluir la tecnología Google Maps en cualquier aplicación es gratuita.



‘Business social’



Yammer



C



on el auge de las redes sociales, muchas empresas están intentando adaptar esa interactividad al ámbito laboral con herramientas como Yammer, una



red social privada para empresas. JiménezCasquet asegura que las grandes compañías están buscando este concepto de geolocalización dentro de su propia comunidad: “En Estados Unidos está creciendo mucho este concepto social dentro de la empresa y el siguiente paso va a ser el móvil. Esto ofrece un abanico de oportunidades bastante grande”. No sólo se trata



de crear una red social para compartir cosas del tipo: Ayer fui a ver esta película, sino para decir: Estoy trabajando en este proyecto y me he encontrado con este problema ¿alguien lo ha tenido antes? “Este tipo de comunicación es más rápida que la actual y las empresas están buscando todavía su parte móvil, porque al ﬁnal todo va a ser así”, asegura.



organización sin ánimo de lucro Breastcancer, que permite a las pacientes recibir en su terminal información en tiempo real sobre su diagnóstico, traducir los informes de laboratorio a un lenguaje más sencillo y ofrecer nuevas investigaciones sobre la enfermedad. En este



sentido, pensamos que hay cientos de oportunidades en el desarrollo de aplicaciones capaces de ayudar a personas que padezcan algún tipo de enfermedad o minusvalía. Por ejemplo, seguro que hay huecos en aplicaciones diseñadas para sordos o invidentes.



médico. Puede ocurrir que su especialista esté fuera y la persona de guardia tenga que encontrar el historial de esta persona. Si tú consigues crear un dispositivo o una tecnología para que el médico pueda consultar esto de una manera



segura y más o menos ﬁable, es otra manera donde se puede innovar”. Después de los consejos de Raimundo, puede ser una buena idea alguna aplicación para transmitir información a gran velocidad, por ejemplo para trasplantes, donde cada segundo cuenta.



Salud para llevar



La salud ya no es lo primero, ahora es lo último en apps para móviles. Según los datos del estudio Global Mobile Health, elaborado por Research2guidance, “el 30% del total de usuarios de smartphones habrá usado aplicaciones relacionadas con temas de salud en 2015”. Y añade que la gente estaría dispuesta a pagar una pequeña cantidad por ellas, ya que el 14% de esas aplicaciones podrían ser de pago, frente a un 30% que serían gratuitas.



Breastcancer.org



U



n ejemplo real es la nueva aplicación para enfermas de cáncer de mama, desarrollada por la



Doctor, doctor…



A La evolución de aplicaciones para la salud depende del avance de dispositivos externos de medición.



lonso-Cuevillas, de Mobivery, nos cuenta que puede haber muchas oportunidades en forma de aplicaciones que incluyan funcionalidades destinadas a institutos de fertilidad o tratamientos para embarazadas. “Si ha pasado algo, lo que quieren es hablar con su
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 oportunidades Mantener cerca del alcance de los nichos n este sector, los nichos mandan. Si nos centramos en algo especíﬁco, tendremos más posibilidades de acertar. Un buen ejemplo de ello es la aplicación



no tienen gluten y luego comprarlos en los puntos de venta facilitados por la aplicación. A nosotros se nos pasan por la cabeza cientos de ideas en esta línea. ¿A ti no?



4. Seguridad



5. ‘Apps’ para el desarrollo



Viendo todo lo que se puede hacer con un teléfono o un tablet en nuestras manos, nos hemos planteado cuáles son los riesgos de tanta operatividad... Hacer más ﬁable el uso de estos dispositivos es otro camino en el que se puede innovar.



Otro de los grandes nichos de mercado que hemos detectado se encuentra curiosamente donde menos tecnología se consume. En mercados donde prácticamente nadie tiene un ordenador, las aplicaciones para móviles pueden ayudar a mejorar la vida de las personas. Si a nosotros nos ha costado encontrar algo así, será qué hay un montón de oportunidades, ¿no crees?



Adiós contraseñas



Una iniciativa social



J



N



ordi Ortega, cofundador de Conductiva explica que “resulta esencial establecer sistemas que puedan proporcionar contraseñas seguras, ya que mucha gente se apunta las contraseñas en un papel o las pone tan sencillas que resulta fácil adivinarlas”. Por eso han desarrollado LonelyID, una aplicación que “genera una secuencia aleatoria de contraseñas que cambia cada 60 segundos. Lo que permite



LonelyID que los usuarios puedan acceder de forma segura a sistemas con el estándar OpenId”, explica Ortega. De esta forma, para hacer loggin, basta con poner nuestro usuario de LonelyID e indicar la secuencia numérica que nos da la aplicación.



Facturación ﬁable



C



omo señala Ortega, “lo importante ya no es sólo la aplicación móvil, sino el hecho de que proporcione un servicio adicional que esté enlazado con un sistema de datos que funcione vía web”. Y con esta idea han creado “una aplicación de facturación para pymes y autónomos donde se pueden consultar facturas, presupuestos, gastos, base de datos de clientes, datos del IVA… Lo típico de un programa 92



desarrollada por la Asociación Italiana de Celiaquía (AIC), la cual ofrece una guía completa para la compra cotidiana, así los celíacos pueden elegir los alimentos que
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FacturaDirecta de facturación, pero con el añadido de que todo es cloud computing y con la seguridad que tienen los bancos on line. Además, los datos se transmiten encriptados y bajo conexión segura”, asegura el cofundador de esta empresa catalana.



os ha sorprendido una aplicación dirigida a microemprendedores de países en vías de desarrollo que ha ganado el concurso BBVA Open Talent. David del Ser, uno de fundadores, explica que vieron una oportunidad en la posibilidad de “ayudar al tendero de barrio, que no dispone de una tecnología más allá de una calculadora para llevar un inventario de los productos. Nosotros analizamos la situación y pensamos que un teléfono inteligente era la solución óptima para los pequeños comerciantes que, a pesar de no tener ordenador, todos suelen tener un teléfono móvil”, explica David. De esta manera, gracias a una sencilla aplicación de contabilidad consiguen ayudar a estos microemprendedores a gestionar su negocio. “Además, para el tendero, tener contabilidad digital le permite estudiar qué productos rotan más o menos, hacer



Frogtek experimentos, comprar al menor precio posible y muchas otras ventajas de las herramientas de negocio que damos por supuesto en las empresas del mundo rico”.



¿Y dónde está el negocio? Tienen claro que su fuente de ingresos no proviene de los pequeños comerciantes, sino de las grandes compañías de alimentación que distribuyen los productos para estos comercios y que no disponen de datos de consumo en estos países. Como señala David, “a estas empresas les interesa que se modernice la cadena de distribución porque ellas están muy modernizadas y les falla la conexión digital con ese cliente suyo que es el tendero”. De esta manera, “al digitalizar el punto ﬁnal de la cadena



de distribución, permites a todos los actores tener una visibilidad mucho mayor sobre lo que realmente importa: qué compra el consumidor ﬁnal”. Además, esto no sólo proporciona una valiosa información para las empresas de alimentación. Actualmente, las entidades microﬁnancieras “están prestando dinero sin apenas disponer de información sobre la facturación de sus clientes. La razón es que los microemprendedores no tienen contabilidad prácticamente nunca (y tampoco suelen pagar impuestos). Nuestro sistema les puede dar un valor exacto del inventario y su evolución, así como un histórico de ventas, gastos y demás ﬂujos ﬁnancieros. Les podemos proporcionar en su oﬁcina una radiografía mucho más exacta de la salud ﬁnanciera de su cliente y ayudar con ello al estudio de viabilidad de microcréditos”, añade.



FOTOS: GETTY Y CORBIS.
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 ESPECIAL



ﬁnanciación



¿Hay productos ﬁnancieros...



para pymes? Tocados todavía por la crisis, las pymes y los profesionales autónomos no tienen más remedio que hacer frente, al mismo tiempo, a retrasos en los pagos y a diﬁcultades para acceder a ﬁnanciación. Analizamos los principales productos ﬁnancieros en el mercado para los que ya están en marcha y para los que quieren arrancar con su negocio. Préstamos, microcréditos, Sociedades de Garantía Recíproca o líneas para cubrir el circulante. ISABEL GARCIA MÉNDEZ
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 ESPECIAL



ﬁnanciación PRÉSTAMOS, MICROCRÉDITOS, BANCA ELECTRÓNICA...



Dinero para montar tu empresa A la hora de emprender, podría parafrasearse a Rubén Darío y decir aquello de ﬁnanciación, divino tesoro, porque, no nos engañemos, sin dinero no hay negocio. Sin capital para arrancar es imposible poner en marcha una empresa y sin circulante para sufragar los gastos del día a día, se hace muy cuesta arriba sobrevivir.



CATÁLOGO PARA ARRANCAR Echa un vistazo a este portafolio de las principales entidades ﬁnancieras y los productos que ofrecen para iniciar un proyecto empresarial. Para todos los gustos y presupuestos.



BANCO SABADELL PÓLIZA DE PRÉSTAMO Características. Plazo de amortización de hasta siete años, con periodos de amortización mensuales o trimes-
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 S



i no que se lo pregunten a las 1.145.000 pymes (el 72,3% del total) que solicitaron ﬁnanciación externa en el cuarto trimestre del 2010, últimos datos publicados por el Consejo Superior de Cámaras de Comercio (Encuesta sobre el acceso de las pymes a la ﬁnanciación externa). Y lo más triste del caso, no es que la pidieran, lo peor es que el 86,3% de las que lo hicieron, tuvieron problemas para obtenerla y el 12,5% no la consiguió. Pero, además, esta encuesta recoge algunos otros datos cuanto menos inquietantes: para el 38,5% de las que solicitaron ﬁnanciación externa se redujo el volumen de dinero concedido; para el 63,8% se incrementó el coste de la ﬁnanciación (el tipo de interés), y para el 68,5% se encarecieron los gastos y comisiones con respecto al trimestre anterior. Es decir, no sólo obtuvieron menos dinero del que necesitaban sino que lo han pagado más caro. Y los problemas no se quedaron ahí, afectando al endurecimiento de las condiciones de acceso, con un recrudecimiento de las exigencias de avales, que aumentaron para el 82,5% de las compañías, llegando incluso a exigirse garantías personales en un 47,6% de los casos, ¡casi la mitad!



trales. Pueden contemplar periodos de carencia. Oferta personalizada, con lo cual no facilitan información técnica. LEASING Características. Ofrece los dos tipos: mobiliario e inmobiliario. Plazos: 2/5 años para el mobiliario; 10/12 para el inmobiliario. RENTING Características. Además del alquiler, ponen a disposición del cliente también los servicios y prestaciones precisas para su funcionamiento.



Ante un panorama tan sombrío, ¿qué le queda al emprendedor? Pues continuar intentándolo y para ello hemos decidido ponérselo un poquito más fácil explicándole de entre todas las opciones que hay en el mercado, cuáles son las que más le interesan. MOMENTOS CONVULSOS Este año el mundo ﬁnanciero está bastante convulso sobre todo en lo que se reﬁere a las cajas, donde la reestructuración que ha reducido a poco más de 17 las más de 40 cajas operantes, impide en muchos casos



El 86,3 de las pymes que solicitó préstamos tuvo problemas para lograrlo poder detallar la información por encontrarse los protagonistas inmersos en pleno proceso de fusión y reestructuración. También hemos notado que existe menos información técnica disponible para los lectores, bajo el argumento generalizado de ofertas personalizadas. No obstante, hemos dividido los productos en dos grupos: por un lado, aquéllos pensados para ayudar en el arranque de una empresa



Tipos: BS Autorenting (vehículos), BS Inforenting (equipos informáticos, oﬁmática y otros equipos tecnológicos), BS Sanirenting (equipos médicos, biomédicos, de ﬁtness y de electrobelleza), Farmarenting (establecimientos farmacéutios) y BS Equiprenting (maquinaria). Plazo, entre dos y siete años. Exento de comisiones.



BANCO SANTANDER PRÉSTAMO INICIO NEGOCIO



Características. Es necesario ser titular de una cuenta corriente donde domiciliar el pago de nóminas. Importe hasta 600.000 euros con un plazo ﬂexible de uno a siete años para tipo de interés variable y de cinco años para un tipo ﬁjo. PRÉSTAMO PROTECCIÓN Características. Integra en un único contrato un préstamo personal y una cobertura contra subida de tipos de interés. Con un tipo ﬁjo durante el primer año. Importe mínimo del présta-



y, por otro, los destinados a facilitar el día a día, todo ello sin olvidarnos de las necesidades aseguradoras de todo negocio. PARA ARRANCAR Por primera vez desde 2007, parece aumentar en España la tasa de creación de empresas. Según la última Estadística de Sociedades Mercantiles del INE, en 2010 se crearon casi 80.000 empresas nuevas, un 2,2% más que el año anterior y la mejor evolución de las registradas en los últimos tres años de caída continuada. Unos datos que permiten concebir ciertas esperanzas. Ahora bien, según los últimos datos del GEM (2009), el 62% de los empresarios nacientes siguieron necesitando ﬁnanciación ajena. Gran parte de esa problemática se ha solventado a través de la intervención de los inversores informales (business angels) y el capital riesgo, pero hay otra gran parte que sigue procediendo de las entidades ﬁnancieras. Veamos cuáles son los principales productos que el emprendedor puede encontrar.



wPréstamos. Normalmente se trata de un contrato a largo plazo por el que la entidad concede al emprendedor una cantidad de dinero importante a cambio de una otra➥



mo es de 50.000 euros y los plazos de amortización de dos a cinco años.



BANESTO PRÉSTAMO A LARGO PLAZO Características. Este producto de BanestoDestinado a pequeñas y medianas empresas y autónomos que quieran arrancar su negocio o acometer con ﬂexibilidad proyectos empresariales de futuro. En estos casos, la oferta es personalizada.
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 ESPECIAL



ﬁnanciación



➥ que corresponde al capital más



el interés. La concesión de préstamos es analizada por la comisión de riesgos y es el producto que más se ha paralizado con la crisis porque ha aumentado notablemente la exigencia de garantías y avales, tanto personales como reales. Aunque las entidades, en general, no facilitan la información sobre los tipos de interés a los que están ofreciendo estos tipos de préstamos, podemos decir que se mueve en una horquilla que oscila entre el 4,5 % y el 7%. Es importante comprobar los periodos de revisión del tipo de interés, los hemos visto a tres, seis y 12 meses. El interés más bajo que hemos visto es el de Unicaja, con Euríbor + 2,2%. Los plazos de amortización se sitúan de media en los siete años, siendo de nuevo Unicaja quien va más lejos, llegando a los 15 años. Suele tener gastos de tasación, estudio, notariales y, en algunos casos, registrales. Las comisiones



En 2010 se crearon casi 80.000 empresas nuevas, un 2,2% más que en 2009 que soportan de forma habitual son las de apertura (que ronda de media el 1%), cancelación total (1 %) y parcial (1% o 0,25%) y subrogación (0,5% o 1%). Las comisiones más bajas las hemos visto en Novacaixagalicia, con un 0,5%.



wPréstamos subvencionados. El producto ideal es la línea ICO, solicitado por el 36,6% de las pymes. Es un préstamo subvencionado tanto en tipo de interés como en condiciones de amortización. El problema con el que se han enfrentado los solicitantes de estos créditos es la gran cantidad de papeleo que conllevan, la complejidad de los requisitos para poder acceder a ellos y la falta de información por parte de las entidades concertadas. Para el 2011 destacan el ICO Directo y el ICO SGR. El primero está destinado a pymes y autónomos que necesiten un capital no su-➥ 98
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PORTAL COMERCIO EXTERIOR Características. Portal desde el cual el empresario puede encontrar todos los productos (póliza global, cobertura tipo de cambio…) e información para salir a otros mercados, con la opción de asesoramiento personalizado.



BBVA PRÉSTAMO A MEDIO Y LARGO PLAZO Características. Dirigido a sociedades de nueva creación y empresas que necesitan una fuerte inversión.



CAJA DE BURGOS PROGRAMA EMPRENDEDORES Características. Servicio global de apoyo al emprendedor. Ofrece asesoramiento en todas las fases de creación de una empresa y ayuda en el acceso a la ﬁnanciación. LÍNEA DE COMERCIO EXTERIOR Características. Anticipo del cobro de ventas para ﬁnanciar compras con cualquier país extranjero. Permite emitir todo tipo de créditos documentarios y otras garantías.



CAJA DE CANARIAS PRÉSTAMO EMPRENDEDOR Y PRÉSTAMO NEGOCIO Características. Plazo: hasta cinco años. Comisión de apertura, 0,85%; de cancelación, 1%. Sin comisión de estudio. Tipo de interés, en el Préstamo Emprendedor, Euríbor a un año + 4% (mínimo 4,5%). Préstamo Negocio: Euríbor a un año +3,5% (mínimo, 4,5%)



MICROCRÉDITOS Características. Plazo hasta cinco años, con 12 meses de carencia y sin comisiones. Importe máximo 20.000 euros. Tipo: 4,5% ﬁjo anual.



CATALUNYA CAIXA GESTIÓN 10 Características. Programa de asesoramiento especializado a través de un gestor personal para cada pyme o autónomo que lo solicite.



KUTXA PRÉSTAMO INVERSIÓN Características. Préstamos para ﬁnanciar los bienes más estables de la empresa (inmuebles, equipos…). Todas las condiciones se negocian individualmente. SERVICIO PROFESIONALES Características. Ayuda a autónomos, empresas y comercios a través del asesoramiento de gestores especializados. Varía según el sector, así el Servicio Especial Comercio incluye TPV, TPV virtual, Credikutxa Directo, Credikutxa Zero y banca electrónica.



LA CAIXA MICROCRÉDITO FINANCIERO Características. Para autónomos y empresarios con rentas inferiores a 60.000 euros y microempresas con hasta 10 trabajadores y una facturación inferior a los 500.000 euros. Importe máximo, 25.000 euros Plazo, hasta cinco años. Sin exigencia de garantía real



 ESPECIAL



ﬁnanciación



➥ perior a los 200.000 euros, a un tipo de interés Euríbor +3,5%. Si es para inversión, el plazo para devolver el préstamo es de siete años con dos de carencia, y si es para ﬁnanciar liquidez, tres años con un año de carencia. Tiene una comisión de apertura del 0,5% y no penaliza la cancelación anticipada. Está dirigido a pymes y autónomos que puedan participar como socio partícipe de una SGR. Se puede solicitar hasta un máximo de 600.000 euros, a un tipo de interés variable Euríbor + 2,5%, más hasta un 1% de coste de aval anual y hasta un 4% cuota social mutualista. Tiene los mismos plazos de amortización y las mismas comisiones que el producto anterior. También está la línea ICO-Inversión sostenible, que amplía el capital ﬁnanciable hasta los dos millones de euros para proyectos de inversión en sectores sostenibles.



CAIXA CAPITAL RISC Características. Sociedad de capital riesgo que invierte en las etapas iniciales de proyectos innovadores a través de dos modalidades, Caixa Capital Semilla y Caixa Capital Pyme Innovación.



NOVA CAIXA GALICIA PRÉSTAMO PARA LA CREACIÓN DE NUEVAS EMPRESAS



A través de ICO SGR se pueden solicitar préstamos de hasta 600.000 euros



Características. Hasta un máximo de 30.000 euros a ocho años. Sin comisiones de apertura, estudio y cancelación anticipada. Euríbor a un año + 2,75, mínimo de 5,50%.



Sin comisiones, con un tipo de interés del Euríbor + 1,15% y un plazo de amortización que puede alcanzar los 20 años.



MICROCRÉDITOS NOVACAIXAGALICIA Características. Hasta 25.000 euros, con un tipo de interés



wPréstamo participativo Enisa. Para la adquisición de activos ﬁjos y activo circulante. Hasta 50.000 euros. Se llama participativo porque participa de los beneﬁcios de la empresa prestataria mediante un tipo interés variable, que parte de un tipo mínimo de Euríbor +2%, pero, a diferencia del capital riesgo, no inﬁere en la propiedad de la empresa. El negocio beneﬁciario deberá aportar, en forma de recursos propios, al menos un 15% de la cuantía del préstamo. wMicrocréditos. Son préstamos de pequeña cantidad concedidos a colectivos que por sus características tienen más complicado acceder a otro tipo de productos. Las cantidades oscilan entre los 15.000 y los 25.000 euros, aunque 100



MICROCRÉDITO SOCIAL Características. Para empresarios y personas físicas que busquen ﬁnanciación para crear negocio. Importe máximo, 15.000 euros. Plazo, hasta 5 años. Sin garantía real.
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en algunos casos llegan hasta los 50.000 euros. El tipo de interés suele ser inferior al que aplica en otro tipo de préstamos a largo plazo para empresas (ronda el 4%, aunque puede subir esa cifra si es un interés ﬁjo), con periodos de carencia amplia. El plazo también tiende a ser inferior: entre cinco y seis años.



wBanca electrónica. Aunque no es un producto en sí, como la gran mayoría de los bancos dispone ya de esta opción, conviene analizar las diferentes características que ofrecen porque será una herramienta fundamental en el día a día de tu negocio. Es importante ver si está disponible las 24 horas y si es



ﬁjo del 4%. De uno a seis años, con un periodo de carencia de un a seis meses, 0% de comisión de apertura. PRÉSTAMOS SOCIAL DEL INSTITUTO DE DESARROLLO NOVACAIXAGALICIA Características. Importe de hasta 36.000 euros, con un tipo ﬁjo del 7,95% y un plazo de hasta ocho años. Comisión de apertura de 0,5%.



UNICAJA PRÉSTAMO PARA INVERSIONES Características. Financiación de inversiones en activos productivos. Euríbor a nueve meses más 2,2%. Soporta una comisión del 1,25%. Plazo máximo, 15 años. MICROCRÉDITOS Características. La entidad tiene abierta una línea de microcréditos que oscilan entre los 9.000 y los 36.000 euros dirigidos a pymes y autónomos con un proyecto viable.



accesible desde cualquier punto del planeta (nunca sabes dónde puedes tener que visitar a tus clientes...). En el caso, por ejemplo de Catalunya Caixa, permite contactar directamente con el departamento de back ofﬁce internacional y gestionar las transferencias de fondos, los créditos documentarios, las remesas de exportación, seguros a la exportación... Y algunos como Caja de Canarias, tienen también el servicio wap, de acceso al móvil, disponible. En otros casos, esta alternativa está concebida casi como una oﬁcina virtual, como es el servicio de e-factura de UniVia (la banca electrónica de Unicaja).
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DESCUENTOS COMERCIALES, ANTICIPOS DE RECIBOS, PÓLIZAS DE CRÉDITOS, CUENTAS PROFESIONALES...



Productos para ﬁnanciar



el día a día Demoras en los pagos de los clientes, diﬁcultades para acceder a ﬁnanciación externa, retrasos a la hora de cobrar de la Administración... las pymes encuentran serias diﬁcultades para ﬁnanciar sus necesidades de circulante y no morir estranguladas. Analizamos cuáles son los productos al alcance de los emprendedores y su letra pequeña.



S



i algo se ha acrecentado en estos años de crisis han sido los problemas de supervivencia de las pequeñas y medianas empresas. Han sido las grandes víctimas del río revuelto de la crisis económica porque han visto cómo, por un lado, se multiplicaban sus problemas de caja por faltas o retrasos en los pagos, y por otro, cómo se recortaban sus opciones de ﬁnanciación externa. Veámoslo con números. Retomando la encuesta del Consejo Superior de Cámaras de Comercio, nada menos que el 91,8% de las pymes que solicitó ﬁnanciación externa a lo largo del 2010 buscaba precisamente ﬁnanciar el circulante. Es decir, prácticamente la totalidad. Y una buena parte de ellas lo hacía empujada por la morosidad. Un 92,3% de los encuestados reconoció demoras en 102
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los pagos de sus clientes que alcanzaron una media de 4,6 meses. Además, el 74,4% de las pymes que son proveedoras de la Administración pública ha tenido problemas para cobrar, siendo más acuciante en la Administración local, seguida de la autonómica y por último la estatal, con un retraso medio de cinco meses. Una pyme que no cobra durante cinco meses, sólo tiene una salida para no cerrar y ésa pasa por conseguir el apoyo ﬁnanciero de bancos y cajas. HERRAMIENTAS MÁS HABITUALES En este apartado es prácticamente imposible realizar una comparativa a priori porque ningún banco, a excepción de Unicaja, facilita datos técnicos, acogiéndose a la personalización de la oferta. Veamos, no obstante, cuáles son los productos más habituales para



ayudar en el día a día y qué te interesa saber de cada uno de ellos: Descuento comercial. Consiste en el anticipo de los derechos de cobro, derivados de las operaciones comerciales que se tienen con terceras personas. Se cede a la entidad ﬁnanciera el cobro de una factura a cambio de que nos anticipe la cuantía que se nos debe menos los intereses y gastos. Entre los gastos están las comisiones (la de apertura o la comisión por efecto, por ejemplo) y los impuestos, timbres, correo… Normalmente,



 medir muy bien nuestros pasos antes de seguir adelante. Anticipo de recibos. Es un descuento comercial en el que no hay endoso de recibos a la entidad ﬁnanciera, con lo cual no hay que pagar timbre, lo que supone un ahorro medio de un 1% con respecto al crédito comercial. A cambio, el único garante del cobro de ese recibo es la empresa que lo contrata. Funciona como una especie de línea de crédito con el máximo establecido por la cuantía de los recibos. Soporta comisiones por efecto, por gestión y por formalización e intereses que se devengan una vez disfrutado del crédito y no anticipadamente como en el descuento comercial.



las entidades tienen establecida una tarifa mínima por efecto de descuento (que ofrecen de manera personalizada), así que te conviene comparar entre las distintas entidades. Además, si el descuento es devuelto, puede que el banco nos cobre a nosotros un plus. A estos gastos hay que añadir el tipo de interés, que suele ser euríbor trimestral, aunque puede ser semestral, más un diferencial que oscila entre el 3% y el 4%. A la empresa le permite obtener liquidez en momentos puntuales, pero hay



Un 92% de las pymes españolas ha experimentado retrasos en los pagos que tener en cuenta que estamos adelantando unos gastos que ya no vamos a poder recuperar, sea cual sea el resultado ﬁnal del descuento. De media se puede calcular que un descuento comercial puede suponernos un coste de un 10% de lo solicitado, con lo cual conviene



Póliza de crédito. Viene a ser como una cuenta corriente que permite al empresario disponer de créditos inmediatos hasta un máximo que se establece entre la entidad y el emprendedor. Como regla general, se suele pagar intereses únicamente por la cantidad dispuesta en cada momento, pero hay casos en los que se añaden comisiones por no disposición, que puede llegar hasta el 1% del capital no utilizado. Cuidado con este apunte, porque a menudo las entidades hablan de un porcentaje trimestral, con lo cual es muy superior anualmente (si nos aplican un 0,25% trimestral, en realidad es un 1% anual). Tiene liquidación trimestral o semestral y permite tanto imposiciones como disposiciones. Es uno de los instrumentos más ﬂexibles que existe para ﬁnanciar circulante y también es el que más se ha frenado en estos años de crisis, donde no se han renovado muchas líneas dejando a los pequeños y medianos empresarios en situación crítica. Puede tener una duración anual, aunque lo habitual es que se ﬁrmen por periodos que oscilan entre los tres y los cinco años. Además de las comisiones habituales (por capital no dispuesto y la comisión de máximo no descubierto), hay que pagar intereses (Euríbor a tres o seis meses + 2% o 3%) e interés por descubierto. ➥ ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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CATÁLOGO DE PRODUCTOS Hemos realizado un análisis independiente de los principales productos disponibles ahora mismo para ayudar a las pymes con su liquidez.



BANCO SABADELL BS NEGOCIOS Características. Cuenta corriente remunerada y exenta de comisiones. Productos incluidos: emisión transferencia, ingreso de cheques, gestión de cobro de recibos en soporte magnético, tarjetas gratuitas, avales, banca a distancia y móvil gratuitas, BS Protección comercio y oﬁcinas, etcétera.



BANCO POPULAR TARJETA MASTERCARD BUSINESS SOLRED Características. Permite a las pymes disfrutar de un descuento del 2% en



carburante en determinadas estaciones de servicios, además de servicios y seguros especializados, facilidades de pago y control de los gastos de viaje y representación.



BBVA CREDIPYME BBVA Características. Es una cuenta de crédito destinada a pymes y negocios para facilitarles el acceso a ﬁnanciación por problemas de liquidez. No facilitan información técnica.



BANCO SANTANDER SUPERCRÉDITO LIQUIDEZ EMPRESAS Características. Cuenta de crédito para personas físicas o jurídicas con inmuebles propios en los que desarrollen su actividad. Límite de crédito: el 70% del valor del inmueble a un plazo máximo de 8 años, sin gastos por cancelación anticipada.



El 91% de las necesidades de ﬁnanciación está destinado al circulante ➥



La renovación del interés suele coincidir con los periodos de liquidación. Es habitual que exijan garantías y avales. Cuentas profesionales. Casi todos los bancos ofrecen paquetes de productos especíﬁcos para determinadas pymes, autónomos y comercios y, en muchos casos, por sectores. Suelen incluir una cuenta corriente, tarjetas de crédito y débito, servicios de asesoramiento y algunos servicios boniﬁcados.
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SUPERCUENTA NEGOCIOS Características. Cuenta pensada para gestionar los pagos de pymes y autónomos que paga intereses por sus saldos acreedores. FACTORING EXPRESS Características. Factoring con recurso que ﬁnancia el 80% del importe cedido, tomando como base la factura notiﬁcada y con un plazo máximo de ﬁnanciación de 210 días.



DESCUENTO COMERCIAL Características. Ofrece la opción de ﬁnanciar las ventas anticipando pagarés, letras de cambio y otros efectos comerciales. No facilitan condiciones ni costes. PÓLIZA DE CRÉDITO Y PRÉSTAMO A CORTO PLAZO Características. Con la primera la empresa tiene crédito inmediato para hacer frente a los pagos ordinarios.



Línea ICO-Liquidez. Es el producto del Instituto de Crédito Oﬁcial diseñado para ﬁnanciar el circulante. Es un préstamo de hasta 10 millones por cliente y año en una o varias operaciones, con un plazo de amortización máximo de siete años y un tipo de interés que oscila entre el 2,2% y el 3% más el Euríbor. Tiene una comisión del 0,5%.



AVALES Características. El propio cliente puede realizar el alta de avales de licitación tanto para presentarse a concursos (provisionales) como para su adjudicación (deﬁnitivos).



CAJA DE BURGOS



BANESTO



En la gran mayoría de los casos, estos paquetes se ofrecen a través de una tarifa plana mensual (en el catálogo que aparece en el despiece superior las podemos ver a partir de 8 euros, con la Cuenta Profesional de Catalunya Caixa), pero conviene analizar con detalle los costes por movimientos, emisiones, ingresos y transferencias.



Con el segundo, consigue capital para inversiones puntuales.



LÍNEA GLOBAL DE RIESGO Características. El límite disponible se puede aplicar a descuento de efectos, a anticipo de créditos, a cuenta de crédito y avales entre otros.



CATALUNYA CAIXA TARIFA MICROS PARA PYMES Características. Por sólo 15 euros al mes, incluye cuenta corriente, tarjetas de crédito y emisión gratuita de 25 transferencias, 25 ingresos y 25 pagos de nóminas.



Factoring. Es el anticipo del importe de las ventas que ha realizado la empresa por parte del banco. Es parecido al descuento comercial, pero se diferencia de este en que el factoring se apoya en una factura, mientras que el descuento comercial necesita un pagaré, una letra de cambio o un recibo. Es más ﬂexible en tiempo y cuantía: se puede negociar anticipar un porcentaje de la factura y un plazo. Mientras que en el descuento se pacta la totalidad y el plazo de cobro. Lo hay de dos tipos, con recurso y sin recurso (en este caso cubre la posible insolvencia del deudor). También está sujeto a la comprobación de la solvencia de los deudores por parte de la entidad ﬁnanciera.



 TARIFA COMERCIOS



COMERCIO AMIGO



Características. Por sólo 10 euros al mes, tarjetas de crédito, cuenta comercio y tpv, dos pagos de nóminas, dos transferencias y dos cobros de cheque al mes, banca electrónica.



Características. Programa que favorece la publicidad de los comercios adscritos y que les concede además privilegios a la hora de contratar algunos servicios.



TARIFA PROFESIONAL Características. Por sólo ocho euros al mes, subsidio por enfermedad grave, tarjetas, gestión de dos pagos de nóminas, dos ingresos y dos transferencias



ING DIRECT



CAJA DE CANARIAS CUENTA AUTÓNOMOS:



CUENTA NEGOCIOS NARANJA Características. Cuenta remunerada para pymes. Sin comisiones ni gastos. Tipo de interés, 1,19% nominal hasta 120.000 euros; 0,99% para cantidades superiores.



Características. Condona las comisiones por emisión y renovación de tarjetas, ingreso de cheques y emisión de transferencias.



CUENTA EMPRESA



CUENTA COMERCIO. Características. Pack que incluye TPV Operativo, banca electrónica y la condonación de comisiones por emisión y renovación de tarjetas, ingreso y emisión de transferencias.



Características. Cuenta con un coste de administración cero y servicios boniﬁcados como costes de mantenimiento y determinadas transferencias, domiciliaciones e ingresos.



KUTXA



Los costes que incluye son: comisión en función del factoring, comisión por factura, gastos de estudio de los clientes (en el factoring sin recurso) e interés por la ﬁnanciación. Las comisiones oscilan entre el 1% y el 3% del anticipo solicitado. El interés, suele ser Euríbor + un diferencial que oscila entre el 2% y el 4%, cuando tienen que haber ﬁnanciación. Tanto los gastos como el interés, se suele pagar por adelantado. Conviene atar todos estos puntos antes de cerrar la negociación. Es una buena herramienta para exportar. Conﬁrming. Si en el factoring, es la empresa vendedora la que contrata el producto, en el conﬁrming es la empresa compradora, la



PÓLIZA DE CRÉDITO PARA CREACIÓN DE EMPLEO Características. Para contratación de trabajadores. Contratos ﬁjos y eventuales a 12 meses, importe máximo 30.000 euros a 24 meses. Euríbor + 2,25% (mínimo 4,95%). Para ﬁjos y eventuales a 6 meses, hasta 15.000 euros a un año, mismo tipo de interés.



LA CAIXA LíNEA FINANCIACIÓN DE CIRCULANTE Características. Este producto incluye todas las opciones de ﬁnanciación de tesorería de las pymes. No facilitan datos sobre comisiones o tipos de interés.



UNICAJA DESCUENTO COMERCIAL Características. Unicaja ofrece este producto con un tipo de interés de Euríbor + 3%, a 12 meses y con una comisión de 0,50%.



que busca garantizar el pago a sus proveedores. La ventaja es que se ahorra muchos gastos de gestión y permite ajustar los cobros de facturas con los pagos a proveedores. Está indicado, sobre todo, para el ámbito internacional. Es similar a la gestión de pagos a proveedores. Préstamos a corto plazo. Son préstamos pensados para adquisición de bienes, maquinarias o vehículos industriales. Suelen soportar un tipo de interés más ele-



El 74,4% de las pymes proveedoras del Estado ha experimentado retrasos



PRÉSTAMOS PARA FINANCIACIÓN DE CIRCULANTE Características. A un tipo de interés de Euríbor a nueve meses + 2,25%, a 12 meses y con una comisión de 1,50%. PRÉSTAMO PARA REESTRUCTURACIÓN DE PASIVO Características. Es un préstamo a medio plazo, con un máximo de 5 años. A un tipo de interés que es euribor a 9 meses + 4%, con una comisión de 1,50%. CUENTA DE CRÉDITO Características. Dos tipos: para ﬁnanciación de circulante en general, a 12 meses y a un tipo de interés Euríbor a seis meses + 2%, con una comisión de 1,25%. Y Cuenta de Crédito a pagos, para ﬁnanciación de pagos de seguros sociales, impuestos y nóminas. También a 12 meses, pero sin comisiones. Euríbor a seis meses + 1,75%.



vado que el préstamo a largo plazo (puede alcanzar el euríbor + 4% o incluso el 6%) y a un plazo más corto, que no sobrepasa en ningún caso los 5 años. Suelen, por lo general, exigir avales... Tarjetas de empresa. Casi todas las entidades ofrecen paquetes de tarjetas especialmente pensados para el día a día. Te interesa contratar aquella que menos comisión cobre por emisión y renovación, y también aquella que ofrezca una mayor posibilidad de control y gestión del gasto. Bien porque tenga activado el servicio de alertas o bien porque facilite acceso online a la información. La e-Business de la Kutxa se publicita como la tarjeta que mejor informa. ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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PROTECCIÓN ANTE IMPAGOS O CUBRIR INVERSIONES QUE SE PUEDAN IR A PIQUE



Cómo sentirse un poco



más seguro A través de tres ejemplos prácticos, un comercio tradicional de venta de accesorios decorativos, una consultoría de servicios y un taller de reparaciones de equipos informáticos, estudiamos cuáles son los productos más interesantes para los emprendedores a la hora de asegurar sus negocios ahora mismo en el mercado.



E



n torno al mundo empresarial son muchos los seguros que pueden contratarse. Es más, posiblemente sería difícil delimitar la lista de lo asegurable. A priori, lo primero que se nos viene a la mente son los ediﬁcios, las mercancías, el robo, el incendio, los daños… Pero estos últimos meses han sido noticia algunos hechos que deben hacer pensar a los empresarios en la necesidad de contratar coberturas especíﬁcas. En este sentido, cabe recordar que el pasado año fue uno de los peores de la historia de nuestro país en inundaciones. Dar cobertura a ese y otros incidentes o siniestros debe contemplarse como una cuestión estratégica dentro de tu empresa. Para despejarte algunas dudas, a continuación te explicamos en detalle los motivos para dar ese salto y los diferentes tipos de coberturas. COBERTURAS ESPECÍFICAS Si bien es cierto que el consorcio de seguros se encarga del grueso de indemnizaciones en los casos de catástrofes naturales, también lo es que se limita a reparar el daño físico y suele tardar bastante en re106
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¿Has pensado en contratar coberturas especíﬁcas para tu negocio? solver el problema. Esta es una traba que debes tener en cuenta, aunque tampoco te debe echar atrás. Al pequeño y mediano empresario lo que le interesa es retomar la actividad cuanto antes y para eso necesita contratar coberturas especíﬁcas que, por un lado, le cubran los beneﬁcios dejados de



percibir durante el siniestro (lucro cesante) y que, por otro, agilicen todos los trámites para resolver su situación cuanto antes. AMENAZAS VISIBLES En segundo lugar, no podemos olvidar que aunque estemos saliendo de la crisis, todavía quedan los



 CASO PRÁCTICO 1 Comercio dedicado a la venta de accesorios decorativos (collares, pendientes, pañuelos…), situado en un local de 80 m2 en una calle céntrica de una gran ciudad (Madrid o Barcelona) o un centro comercial, con fachada exterior con lunas de 2 x 2 metros.



Local arrendado: valor de contenido, 50.000. Puerta blindada, luna reforzada y alarma.



MAPFRE



AXA Póliza que cubre daños materiales, robo, incendio, traslado a un local provisional, asistencia en el comercio, reparación estética y RC de hasta 300.000 euros: 520 euros (para local en propiedad) o 397 euros (para local arrendado). Esta compañía propone añadir garantías de pérdidas de beneﬁcios (hasta 250 euros diarios) y protección jurídica (incluyendo reclamación de impagos). Con estas dos coberturas, las primas suben a 601 euros (local propio) y 478 euros (local arrendado).



Local en propiedad: valor de continente 80.000 euros, valor de contenido, 50.000 euros



Póliza que incluye protección contra incendio, daños eléctricos a aparatos, daños por agua, robo, actos vandálicos, rotura de cristales, atraco, defensa jurídica, reclamación de impagados, daños estéticos y RC. Primas: 375 euros (local propio) y 345 euros (local arrendado). Aconsejan añadir coberturas para accidentes de empleados, avería de maquinaria y pérdida de beneﬁcios. ALLIANZ La póliza incluye protección con-



CASO PRÁCTICO 2 Oﬁcina dedicada a servicios de consultoría. Ubicada en un segundo piso de un ediﬁcio situado en una zona céntrica de una localidad de extrarradio (tipo Tres Cantos, Alcalá de Henares, en Madrid, o similar). Local en propiedad: valor de continente 80.000 euros. Valor de contenido: 30.000 euros. Local arrendado: valor de contenido, 30.000 (ordenadores, mobiliario) Puerta blindada y sistema de alarma conectada con central.



coletazos y estos pueden ser tanto o más peligrosos que los acontecimientos previos, porque el pez agonizante mueve furibundo la cola sin ﬁjarse en donde golpea. Esto en el mundo empresarial se traduce en ERES inesperados, procesos concursales sorpresivos, restricciones de cuentas… Un ro-



tra incendio, daños materiales, robo, RC hasta 300.000 euros, avería maquinaria y equipos electrónicos y lucro cesante. 763,44 euros (local propio) y 618,81 euros (arrendado). LIBERTY SEGUROS En este caso, han facilitado una póliza para un comercio de accesorios de automóviles con protección por lucro cesante de hasta 200 euros diarios, daños materiales, robo, incendio, protección jurídica y RC hasta 300.000 euros. 630 euros (local en propiedad) y 537,65 euros (local arrendado).



AXA Póliza que cubre daños materiales, robo, incendio, traslado a un local provisional, asistencia en el comercio, reparación estética y RC de hasta 300.000€: 321€ (local propio) y 223€ (arrendado). En este caso, añaden las coberturas de pérdidas de beneﬁcios y rotura de PC. Las primas suben a 421 y 323€, respectivamente.



despachos. A los daños materiales, reparación estética, protección frente a robo e incendio, reclamación de impagados y RC, añaden la protección de obras de arte y ordenadores portátiles. 240 euros (local propio) y 198,75 euros (local arrendado). Aconsejan añadir coberturas por pérdida de beneﬁcios, accidentes de empleados y transporte de fondos.



MAPFRE



ALLIANZ



Modalidad Oﬁcinas y



La póliza incluye pro-



sario de problemas que pueden repercutir directamente en la actividad del autónomo y la pequeña y mediana empresa bien a través de recortes de la actividad (que se puede cubrir a través de seguros de protección de pagos y seguros por incapacidad temporal), bien a través del aumento de la moro-



tección contra incendio, daños materiales, robo, Responsabilidad Civil hasta 300.000€, avería maquinaria y equipos y lucro cesante. 503,02€ (local propio) LIBERTY SEGUROS La póliza incluye protección por lucro cesante de hasta 200€ diarios, daños materiales, robo, incendio, protección jurídica, daños aparatos eléctricos y RC hasta 300.000€, 433,64€ (local en propiedad).



sidad (riesgo que se puede cubrir por medio el seguro de crédito o coberturas de gestión de impagados) o por medio de pérdidas de inversión (véase el caso de los 5.000 inversores que invirtieron en Nueva Rumasa, inversión que puede protegerse también a través de seguros de crédito). ➥ ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 ESPECIAL



ﬁnanciación



➥ También en este terreno hemos querido hacer una comparativa entres las distintas opciones que existen en el mercado y para poder elaborarla hemos determinado tres supuestos prácticos.



No hay primas ‘tipo’: inﬂuye la naturaleza del negocio, su tamaño, su ubicación...



OTROS FACTORES Antes de pasar a detallar las propuestas que nos han realizado las aseguradoras, conviene destacar que la prima depende de factores tan dispares como el tamaño del local, el importe de la mercancía, la naturaleza del negocio, las protecciones contra incendio y robo o la ubicación (no se grava igual un centro comercial que un polígono industrial, ni una calle céntrica que una de extrarradio).



Abordamos de forma independiente el panorama actual de productos dentro del mercado asegurador centrado en emprendedores y profesionales autónomos.



ALLIANZ SEGUROS



CASO PRÁCTICO 3



ALLIANZ COMERCIOS Características. Ofrece un paquete de coberturas estándar (Daños materiales, robo y responsabilidad civil) y un conjunto de coberturas adaptadas (lucro cesante, avería de maquinaria, accidentes de convenio o transporte de mercancías, entre otros).



Pequeño taller de reparación de equipos informáticos, en el que también se realizan ensamblajes y montajes de equipos. Situado en una pequeño local bajo ubicado en un polígono industrial de una ciudad pequeña. Cuenta con maquinaria especíﬁca.



ALLIANZ PROTECCIÓN FINANCIERA Características. Es un seguro de vida destinado a liberar de la carga económica de un préstamo personal o un crédito hipotecario.



Local en propiedad: valor de continente 80.000 euros, valor de contenido, 60.000.



ASISA



Local arrendado: valor de contenido, 60.000 euros (ordenadores, mobiliario) Local blindada y sistema de alarma conectada con central. AXA Póliza que cubre daños materiales, robo, incendio, traslado a un local provisional, asistencia en el comercio, reparación estética y RC de hasta 300.000 euros. 887 euros (local propio), 727 euros (local arrendado). En este caso proponen, además, pérdida de beneﬁcios, protección jurídica, avería de maqui108



CATÁLOGO SEGUROS
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narias y ampliación de Responsabilidad Civil. Con estas coberturas, las primas quedan respectivamente en 1.287 y 1.144 euros. ALLIANZ La póliza incluye protección contra incendio, daños materiales, robo, RC hasta 300.000 euros, avería maquinaria y equipos electrónicos y lucro cesante.



1.006,69 euros (local en propiedad). LIBERTY SEGUROS Incluye protección por lucro cesante de hasta 200 euros diarios, daños materiales, robo, incendio, protección jurídica, daños aparatos eléctricos y RC hasta 300.000 euros. 590,55 euros (local en propiedad).



ASISA PYMES Características. Especialmente pensado para empresas de menos de 50 empleados. Incluye, además del servicio médico, indemnización en caso de fallecimiento, boniﬁcaciones en operaciones oculares... Puede ampliarse con Asisa Dental.



AXA SEGURO DE ACCIDENTES EMPRESARIOS Y DIRECTIVOS Características. Para autónomos y altos ejecutivos sometidos a una intensa vida



 ILT (SEGURO DE INCAPACIDAD LABORAL TEMPORAL) Características. Se puede elegir el capital de contratación, desde 30 euros hasta los 200 euros al día. Incluye, además, el reembolso de las cuotas mensuales si hay desempleo. AUTÓNOMOS PLUS: Características. Es una combinación de seguros en la que el autónomo protege su negocio y su persona en caso de accidente o incapacidad.



BANCO POPULAR POPULAR PYMES Características. Seguro multirriesgo especialmente pensado para pymes, independientemente del sector donde realicen la actividad.



CATALANA OCCIDENTE SEGURO MULTIRRIESGO DE LA PEQUEÑA Y MEDIANA EMPRESA Características. Destinado a las pymes, incluye desde las coberturas clásicas (robos, incendios, daños por agua…) hasta las más especíﬁcas como las pérdidas por paralización, rotura de letreros y consultas de informes ﬁnancieros.



CRÉDITO Y CAUCIÓN MÓDULO PLUS ALIMENTACIÓN Características. Paquete de 11 soluciones destinadas a



adaptar el seguro de crédito a las empresas de alimentación. Permiten cubrir operaciones de pago convenido, pagos a reposición, pérdidas por anulación de pedido, pérdidas de palés, entre otros. ADELANTO DE LAS INDEMNIZACIONES POR IMPAGO: CYCASH Características. Destinado a los asegurados que quieran solicitar el pago anticipado de sus indemnizaciones por siniestro. Reciben el 80% de la pérdida a los 30 días.



DKV SEGUROS PLAN EMPRESA SALUDABLE Características. Herramienta que permite gestionar la salud de la empresa a través de la contratación de seguros colectivos de salud. DKV PROFESIONAL Características. Producto pensado para autónomos que permite adaptar diferentes módulos (Renta, Renta Baremado, Accidentes o Decesos) al módulo de Salud y que incluye indemnización por incapacidad.



LIBERTY SEGUROS LIBERTY EMPRESAS Características. Seguro multirriesgo comercial e industrial adaptado a las necesidades de cada sector. Así, por ejemplo, para talleres de vehículos incluyen coberturas relativas a RC por robo de vehículos fuera del taller o cláusulas por contaminación ambiental. LIBERTY COMERCIO Características. Comercio al por menor. Incluye coberturas tan curiosas como la



inﬁdelidad del empleado o el robo a cualquier persona que esté en el local. LIBERTY MERCANCÍAS Características. Para autónomos y agencias de transportes que cubre los daños por pérdida, robo o avería de las mercancías transportadas por camiones, remolques y cabezas tractoras. Para clientes con una ﬂota máxima en propiedad de 20 vehículos.



LÍNEA DIRECTA SEGURO DE FLOTAS Características. Destinado tanto a grandes ﬂotas como a pymes con ﬂotas de menos de nueve vehículos. Incluye todos los tipos de coberturas que se ofrecen a particulares, pero con un sistema de franquicias universal. También ofrece un sistema de gestión integral de ﬂota.



MAFRE SEGURO DE ACCIDENTES PARA AUTÓNOMOS Características. Incluye además del capital de la indemnización, una renta mensual ante incapacidad absoluta o por fallecimiento. También recoge la posibilidad de devolver las cuotas en caso de desempleo. SEGURO DE COMERCIOS Características. Seguro multirriesgo destinado a autónomos y comercios al por menor, con coberturas ﬂexibles que se adaptan al sector. SEGURO DE EMPRESAS Características. Amplia gama de productos para pymes adaptados a las diferentes actividades empresariales (póliza empresarial,



seguro de responsabilidad medioambiental, seguro de transporte de mercancía…), destinados a cubrir algún elemento concreto (avería de maquinaria, equipos electrónicos) o determinados riesgos (falta de sol en las instalaciones fotovoltaicas, seguro de cancelación de eventos…)



SANITAS SANITAS PROPYMES Características. Producto que ofrece a las pequeñas y medianas empresas con tarifas adaptadas a las características de la empresa, gestión de las necesidades sanitarias del personal y posibilidad de incluir cobertura dental y cobertura por desempleo. SANITAS PROAUTÓNOMOS Características. Seguro de salud que incluye protección de pagos, cobertura dental, de incapacidad temporal y de farmacia.



SEGUROS OCASO OCASO PYMES Características. Producto especíﬁcamente pensado para pequeñas y medianas empresas. Además del Pymes y Pymes Express, comercializan productos para determinados sectores, como el de las bodegas, las almazaras, conservas, estaciones de servicios o residencias geriátricas, entre otras. OCASO COMERCIO 24 HORAS Características. Además de las coberturas clásicas de un multirriesgo, incorpora coberturas jurídicas y legales pensadas para un negocio de cara al público. Tiene una póliza especíﬁca para oﬁcinas, Ocaso Comercio 24 Oﬁcinas.
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ILUSTRACIONES: DIEGO MALLO.



profesional. Cubre infartos o derrame cerebral y todo tipo de accidentes. Tres opciones: básico 349,13 euros, Completo, 656,53 y Exclusivo, 854,37.
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 promoción SUSCRÍBETE YA A LA EDICIÓN DIGITAL Y LÉENOS DESDE DONDE QUIERAS



EMPRENDEDORES en tu



iPad



Ya puedes leer todos los contenidos de EMPRENDEDORES en cualquier dispositivo móvil. Hemos creado una edición exclusiva para iPad y otros tablets, que incluye contenidos nuevos como vídeos de emprendedores con ingenio y versiones extendidas de los reportajes.



L



a versión de EMPRENDEDORES para el iPad y otros dispositivos móviles cumple ya cuatro meses. Recuerda que la puedes adquirir a través del quiosco digital Zinio (http://es.zinio.com) o a través de Orbyt (http://www.orbyt.es). Para disfrutar de todos sus contenidos puedes suscribirte a la edición online o adquirir números sueltos por un precio muy especial.



CONTENIDOS MÁS DINÁMICOS ¿Qué vas a encontrar este mes en la versión para el iPad de nuestra revista? - Videosumario Nuestra redactora Pilar Alcázar debate con el director de la revista, Alejandro Vesga, sobre el tema de portada de este número: sorprende a tus clientes, más de 20 ideas útiles que están aplicando las pymes más competitivas para superar las expectativas de sus clientes y todo ello sin bajar los precios. - Emprendedores con Ingenio Rosario Ferrari y Nicolás Aguilera, fundadores de la empresa de eventos deportivos Run and Win, nos cuentan cómo detectaron esta oportunidad, las claves para desarrollar la empresa y sus planes de futuro. E



Mejora la gestión de tus clientes El CRM perfecto para gestionar la cartera de clientes de cualquier pyme.
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El software de gestión EBP que has podido adquirir con el número de EMPRENDEDORES de abril es la mejor herramienta para mantener bajo control los contactos de tus clientes. Con él podrás optimizar



tus ventas, mejorando el conocimiento de tus clientes y permitiéndote detectar otros nuevos. Su facilidad de uso, así como su gran capacidad para almacenar datos e identiﬁcar oportunidades lo convierten en una



herramienta perfecta para dar respuesta a las necesidades de la pymes. El software incluye, como regalo de la ﬁrma Axesor, la posibilidad de acceder a informes de riesgo de empresas y bases de datos personalizadas.



 promoción ‘CONECTA TU NEGOCIO’ QUIERE AYUDAR A MONTAR UNA WEB GRATUITA A MÁS DE 100.000 PYMES



Pon en marcha tu negocio online



¡gratis! A



cceder a un mercado de 26 millones de internautas potenciales. Ofrecer información actualizada de tus productos y servicios en tiempo real. Mantener un escaparate abierto durante todo el año, las 24 horas del día, los siete días de la semana. Mejorar la comunicación con tus clientes. Aumentar tu productividad. Obtener nuevas oportunidades de negocio. Diferenciarte de tu competencia... ¿Te parecen pocos argumentos para ofrecer tus productos o tus servicios online, si todavía no lo estás haciendo? ‘Conecta tu Negocio’, una iniciativa de Google, Cepyme, Strato, MRW y Orange con la colaboración de Barcelona Activa y la revista EM-
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¿Sabías que un 23% de las pymes españolas de menos de 50 empleados no tiene página web? ¿No estarás tú entre ellos? Si es así, ahora ya no tienes excusa para no estar en Internet. Con el programa ‘Conecta tu Negocio’ puedes poner en marcha tu versión online gratis. ¿Seguro que no te interesa estar abierto las 24 horas del día?



PRENDEDORES, y con el apoyo institu-



cional del Ministerio de Industria, Turismo y Comercio a través de Red.es, te propone crear gratuittamente tu primera página web y comenp zzar a desarrollar tu negocio en Internet. n ¿¿Sabías que según un rreciente estudio de Nielsen Netratings un N 70% de los usuarios 7 de Internet continúa d cconectado fuera del horario comercial...? h SANTIAGO FLECHA, A través de www.coAUDITORIUM SPA nectatunegocio.es puen des llevar a cabo todo d el proceso de alta y creación de tu página web sin salir de tu oﬁcina.



“El 50% de las reservas de nuestros clientes son online”



Encontrarás, además, vídeos prácticos, guías y consejos, así como acceso a otras herramientas como Google Places y Google Analytics para poder mejorar con el tiempo la visibilidad del negocio en Internet. NO SÓLO HOSTING ¿Mi página web? El programa ‘Conecta tu Negocio’ ofrece a cualquier pyme y profesional autónomo un paquete gratuito durante un año que incluye un dominio .es, hosting y una plataforma de creación de páginas web. Además, facilita asistencia telefónica y organiza seminarios presenciales a través de las entidades participantes en el programa para ayudar a las empresas en el proceso de creación de su



 Y PROFESIONALES AUTÓNOMOS EN ESPAÑA



“Incrementamos las ventas entre un 30 y un 35%”



Tour Take a Web Café (abril) ‘Conecta tu Negocio’ pasará por 17 ciudades españolas con una unidad móvil desde donde ayudará a los emprendedores a crear una página web en directo. De 10:00 a 20:00 horas, de martes a sábado.



PILAR ARTIGAS, TALLERES MABA



Málaga (Avenida de Andalucía) 5 de abril / 9 de abril Murcia (Aparcamiento Centrofama) 12 de abril / 16 de abril Alicante (por conﬁrmar) 19 de abril / 23 de abril Valencia (Estación del Nord) 26 de abril / 30 de abril El calendario completo y registro en :



www.conectatunegocio.es/entuciudad



página web. Asimimo, una unidad móvil del programa está recorriendo las principales ciudades españoles (ver despieces para fechas). Y si ya tienes una web y lo que necesitas es promocionarla, puedes solicitar un cupón de 75 euros de publicidad gratis en AdWords de Google (es una oferta válida sólo para nuevos clientes). ¿Y todo esto tiene letra pequeña? Una vez transcurrido el periodo gratuito de un año, el precio es de 3,50€ al mes (IVA no incluido) con una contratación de 12 meses. La renovación del contrato no es obligatoria. Es como para pensárselo. Más información en: www.conectatunegocio.es



Seminarios gratuitos (abril) Este programa ofrece también cursos de cuatro horas de duración sobre la creación de una web, la promoción de tu negocio en Internet, herramientas útiles para atraer visitas, etc. Cádiz (CEC Confederación de Empresarios de Cádiz) / 6 de abril San Sebastián (ADEGI Parque Tecnológico de Miramón) /7 de abril Castellón (CEPYME Castellón) / 7 de abril Ciudad Real (CEPYME Castelló) / 14 de abril Tarragona (CEPYME) / 27 de abril Lleida (CEPYME) / 28 de abril El calendario completo y registro en :



www.conectatunegocio.es/entuciudad
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 formación CURSOS DE INMERSIÓN LINGÜÍSTICA DE PUEBLO INGLÉS



Potencia tu inglés En Pueblo Inglés, cada semana cuelgan el cartel de Prohibido hablar castellano. Desde EMPRENDEDORES continuamos poniendo a tu alcance las herramientas para potenciar tus capacidades profesionales. Por ello, te recomendamos sus cursos de inmersión de una semana en cualquiera de sus 14 enclaves rurales.



INFORMACIÓN CURSOS DE INMERSIÓN ◗ Para los lectores de EMPRENDEDORES, se aplicará un 10% de descuento sobre el precio total del curso.



-10%



¡Apúntate ya! Todos los viernes de enero a noviembre empieza un curso.



◗ Requisitos: nivel mínimo de inglés (nivel B1.1 según escala del Marco Común Europeo de Referencia para las lenguas, que equivale a un intermedio-bajo). Para ello, es necesario realizar una entrevista previa en inglés. ◗ SOLICITUDES: Tfno: 902 10 37 37 Persona de contacto: Sonia Palacios. E-mail: [email protected] C/ Orense, 4 - 28020 MADRID. No olvides mencionar EMPRENDEDORES. ◗ MÁS INFORMACIÓN EN LA WEB:



www.puebloingles.com Mejora la comprensión del idioma a través de conversaciones individualizadas y gana ﬂuidez a través de los role-plays de situaciones profesionales.
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S



abes más de lo que crees. Y te das cuenta cada vez que intentas hablar en la lengua anglosajona. Es una buena señal, ahora sólo falta que lo intentes más a menudo. ¿Y qué mejor oportunidad que pasar una semana en un entorno rural, acompañado por un montón de gente con las mismas ganas de aprender que tú? Cada semana “viven en inglés” durante unas 100 horas aproximadamente, 20 personas de habla inglesa de todas partes del mundo, con otras 20 personas de distintas profesiones y empresas de toda España. Algo más que un curso, toda una experiencia. Con este programa intensivo de ocho días, de viernes
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a viernes, podrás vivir una inmersión total en el inglés: tendrás un contacto con este idioma durante más de 15 horas al día, podrás escuchar más de 105.000 frases y más de 10 acentos distintos (americanos, ingleses, escoceses, irlandeses, australianos, neozelandeses, canadienses..) y serás el protagonista de cientos situaciones reales de comunicación, desde el desayuno, comida y cena hasta los momentos de trabajo personal y colectivo, pasando por los momentos de ocio. APÚNTATE CUANDO QUIERAS Casi sin darse cuenta, los participantes pasan a hablar sin parar, a querer comunicarse y a ganar en



conﬁanza traspasando las barreras psicológicas de la comunicación. Todos los viernes de enero a noviembre arrancan los programas que Pueblo Inglés organiza en uno de sus siete enclaves. El resultado es una concentración en inglés que cualquier participante tardaría más tiempo en alcanzar en otro entorno y que, al ﬁnal del curso, te habrá llevado a pensar en inglés. Después de ir rompiendo los primeros momentos de inseguridad, llegarás a desenvolverte con mayor conﬁanza, alcanzando una mejora en tu nivel de audición y comunicación equivalente a lo obtenido tras varios meses de aprendizaje convencional. E AMEL FERNÁNDEZ



 bonus Ocio, tendencias y estilo de vida
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TENDENCIAS NCIAS SEMANA SANTA Propuestas para que esta Semana Santa sea muy tecnológica, viajera y cultural. Tampoco faltan complementos que marcan la diferencia.
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SHOPPING ECHAS UNA PARTIDA



116 Sección Coordinada por Rosa Luz



CARMEN CAFFAREL Directora del Instituto Cervantes Dice ser una persona mandona, pero también muy organizada. Tal vez sean estas cualidades las que le han hecho dirigir con maestría esta institución durante los últimos cuatro años. Eso y el hecho de no tener miedo al reto. Preﬁere equivocarse a dejar pasar el tren. Un espíritu emprendedor con acento español.



Si eres de los que sienten la atracción del poker, no dejes de echar un vistazo a nuestro shopping. ¡Te sorprenderá!
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MOTOR NOVEDADES LLega a los mercados la segunda generación del Opel Antara, la ﬂamante versión del Audi A6 (heredera del A7) y el lujoso Lexus CT 200H con tecnología híbrida.
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 entrevista



Carmen Caffarel “El español es una lengua de oportunidades que fomenta la exportación empresarial”
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 ¿Qué objetivo se planteó cumplir cuando llegó al cargo? No me ﬁjaron objetivos y tampoco los había. Eso me permitió diseñar mi propia hoja de ruta. En general, el objetivo siempre es que nuestro idioma y la cultura española sean más conocidos. Cuando llegué me encontré con una gran expansión del Instituto Cervantes. Era un aspecto cuantitativo importante porque la demanda del español era muy grande. Yo me centré en dos esenciales. Por un lado, la calidad: los mejores profesionales y los recursos materiales necesarios. Y, en segundo lugar, apostar por las tecnologías, con el objetivo de llegar a cualquier lugar del mundo. Además esta apuesta nos acerca a los jóvenes de hoy que son los líderes del futuro. ¿Cuál es la imagen de la lengua y cultura españolas en la sociedad actual? La lengua, la cultura españolas, en deﬁnitiva, el español es una lengua de oportunidades tanto personal como profesionalmente. Y de eso se están dando cuenta muchas personas en el mundo. Hay que pensar que 450 millones de personas en el planeta piensan, se expresan y se comunican en la misma lengua, la española. Uno de cada 10 hispanoparlantes está en España. Y 21 países en el mundo tienen como lengua oﬁcial el español. Nuestro idioma es quizá la marca más vendible de este país. Es el segundo idioma que más se estudia en el mundo. Una lengua de oportunidades que permite la internacionalización de las empresas españolas, especialmente de las pymes. Desde el Instituto Cervantes somos potenciadores de la internacionaliza-



ción de las empresas porque, porr un lado, somos conocedores del idio oma y cultura de ese país y, por otro,, formamos en el idioma y cultura españoles de sus futuros y presenttes trabajadores. Todo eso genera muchos puestos de trabajo y fomenta laa exportación económica empresariaal. Acompañamos a las empresas en la internacionalización. En este sentido, tenemos lo que se llama el Circulo de Amigos del Cervantes en el que colaboramos con las empresas. Actualmente, ¿cuál es el principal problema que debe resolver la institución que dirige? Estar donde se nos pide que estemos. Es el objetivo o la meta que todavía queda por cumplir. Y quizá nunca lleguemos a ella. Porque aunque nosotros crezcamos, la demanda también crece y no podemos satisfacerla. Y eso que la expansión de Instituto Cervantes es muy amplia: estamos en 44 países del mundo con 78 centros. El objetivo es no parar. Ahí juega un papel importante su apuesta por las tecnologías. Efectivamente. En el futuro, si no podemos contar con una presencia física del Instituto Cervantes, al menos que exista una virtual. Y eso es algo



SU FICHA: QUIÉN: Directora del Instituto Cervantes. QUÉ: Doctora en lingüística hispánica y catedrática de comunicación audiovisual en la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid. Fue directora de Radio Televisión Española (RTVE) desde 2004 hasta 2007. DÓNDE Y CUÁNDO: Barcelona, 1953.
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FOTOS: NEREA LOPEZ. MAQUILLAJE Y PELUQUERIA: EDUARDO CASANOVA.



¿Cómo es el estilo de dirigir de la ‘jefa’ del Instituto Cervantes? Se rodea del mejor equipo, entre otras cosas porque es más fácil trabajar así. Delega, eso es esencial. Pensar que estás en buenas manos y hacérselo ver a tu equipo. Es entonces cuando ellos dan lo mejor de sí mismos. También un trabajo transversal, en equipo, de comunicación, en el sentido de que cada área no sea un departamento estanco. Si se consigue un éxito, es de todos. Y siempre con buen carácter, con educación, con una sonrisa.
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 tendencias



TECNOLOGÍA



Agenda del mes



PARA TODA LA FAMILIA Un portátil para ti y tu familia. Los nuevos hacer Aspire 5253 y 4253 están diseñados para aportar productividad y entretenimiento familiar, ya que proporciona alta deﬁnición, mutitarea y ahorro de energía. Dos formatos (14’’ y 15,6’’) y tres colores: negro, marrón y j Precio ((Aspire p ) entre 499 y 699€ rojo. 5253):



LIBROS



EXPOSICIÓN



CHITÓN, HISTORIA DE UNA INFANCIA DE RAYMOND FEDERMAN.



ALEJANDRO MAGNO. ENCUENTRO CON ORIENTE



El autor francés llega a nuestro país, con su última creación, Chitón, de la mano de Ediciones Turpial, adentrándonos en una apasionante historia de la Francia de 1942. Precio: 21€.



Una muestra con más de 330 piezas, procedentes de 40 museos, distribuidas en 10 salas. Destacan los retratos de Alejandro. Centro de Exposiciones Arte Canal de Madrid. Hasta el 1 de mayo.



C CONECTIVIDAD Y MOVILIDAD M C Con el tamaño de una ttarjeta de crédito y n no más ancho que un ttarjetero, HP Veer es el tteléfono con sistema o operativo webOS más p pequeño lanzado p por la compañía h hasta la fecha. El HP P Pre3 proporciona ccalidad business’ a ssus aplicaciones. T Total conectividad. C Consultar precio.



LIBROS



TUS VIEJAS FOTOS COMO NUEVAS No pierdas las fotografías de tu vida. El escáner AS1159 de Agfaphoto permite digitalizar (copia digital) fotografías y negativos, asegurándote así que tus recuerdos resisten el paso del tiempo. Compacto, elegante y rápido: tres imágenes por minuto para fotos y seis imágenes por minuto para negativos. Precio: 99,99€



INSPIRACIÓN IN NSP SPIR IRAC IR ACIÓ IÓN ÓN EM EMPR EMPRENDEDORA PREN PR ENDE EN DEDO DE DORA DO RA Esta es una guía muy especial donde podrás deleitarte con una colección de fotografías de fachadas, algunas desgastadas, de las tiendas de Nueva York. En ellas se puede ver el espíritu de vecindad, familiaridad y calor que estos comercios representaban en su época dorada. Casi todos los negocios son los regentados por población inmigrante. Precio: 24,90€ www.book.com 118
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 GADGETS COMO LAS DE ANTAÑO Tiene el aspecto de una o, pizarra como las de antaño, pero se trata de un nuevo concepto de tablet para loss ros dibujantes, ingenieros y otros profesionales del diseño). En teoría, el NoteSlate debería llegar al mercado en junio, a a un precio de 99 dólares. La pantalla es de 13 pulgadas.



CINE



COMPLEMENTOS



EN UN MUNDO MEJOR La cineasta danesa Susanne Bier bucea en el problema de la responsabilidad masculina a través de un médico, desde un campo de refugiados en África hasta la cotidianidad grisácea de una ciudad danesa de provincias. Estreno: 1 de abril.



JOYA NÁUTICA Nacido de la Maison Louis Vuitton, el reloj Tambour Regata Navy está provisto de cronógrafo, función despertador y, por primera vez, cuenta atrás con indicación sonora, función especialmente útil para las tripulaciones durante la competición. Disponible exclusivamente en tiendas Louis Vuitton. Precio: 2.900€



HOTEL, GASTRONOMÍA Y OCIO DESCANSO EJECUTIVO Para ahorrar tiempo y tener un buen descanso en tus visitas a la Fira de Barcelona, Expo Hotel Barcelona es un cuatro estrellas que ofrece habitaciones ejecutivas amplias. Además dispone de nueve salones polivalentes con capacidad entre 50 y 70 personas, perfecto para la celebración de reuniones, convenciones y congresos Precio: desde 100€



UN VIAJE A CHINA



CUZCO A LO GRANDE



¿Tienes una comida de empresa o una reunión con un cliente y no sabes dónde puedes ir? Te proponemos un almuerzo con toque exótico pero lleno de elegancia y lujo. En Asia Gallery, en el hotel Westin Palace, encontrarás alta cocina china en un espacio lleno de misterio y soﬁsticación. Un viaje imaginario por China por 28,50€ Tel. 91 360 00 49.



¿Qué hacer en Semana Santa? Buena pregunta. Te proponemos embarcarte en una gran aventura, rumbo a Cuzco (Perú). Viva Tours cuenta con una oferta para conocer durante siete noches las imponentes ruinas de Machu Picchu, los vestigios de la cultura Inca o el contraste de su catedral colonial. Salida 16 de abril y regreso el 23 de abril. Precio: desde 2.452€
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 shopping



POKER DE ASES El poker es un juego que cada vez tiene más adeptos en nuestro país. Para disfrutarlo y estar a la última en todos los complementos, te proponemos este shopping. pp g SIN BARAJAR CARTAS Blackjack o Texas Hold ‘Em, son algunos de los juegos de cartas clásicos que encontrarás en el videojuego 42 Juegos de siempre para Nintendo DS. Podrás enfrentarte a cualquier jugador ue del planeta. Eso sí, no tendrás que barajar cartas, ni colocar tapetes.. Muy cómodo. Precio: 29,90€



BANDA SONORA B U Una buena banda sonora para tus partidas de p poker sería el gran éxito p de Lady Gaga Poker d Faces. Con su nuevo F álbum, The Fame Monster á revalida su puesto como re la número 1 en temas bailables y pegadizos con b a alguna versión de lujo en la que recoge sus grandes ééxitos como Poker Faces. Precio: 17,95€ P



UN GRAN EXPERTO Para ser un buen jugador de poker hay que practicarlo. Te proponemos este completo set presentado en una caja con cerradura magnética. Incluye 300 ﬁchas, 2 barajas de cartas, 5 dados y 1 ﬁcha de mano de plástico. Conviértete en un experto. En Vinçon. Precio: 24,95€



¿EN TU CASA O EN LA MÍA? Reúne a tus amigos y desplúmales sobre este tablero de poker de sobremesa. Cualquier mesa de casa se puede convertir en una de juego. Incluye espacio para ocho jugadores y cada uno de ellos dispone de un hueco para dejar la bebida y cuatro huecos cóncavos para las ﬁchas de juego. En Vinçon. Precio: 47,70€



ELEGANCIA PARA DESPISTAR En el poker tus manos siempre están a la vista y la elegancia en este juego es esencial. Te proponemos vestir tu muñeca con un reloj de lujo. El Tag Heuer Carrera Mikrograph, primer cronógrafo mecánico de la historia con rueda de pilares integrada. Edición limitada. Precio: 37.000€ 120



EMPRENDEDORES.ES ABRIL 2011



 motor



Sección elaborada por



OPEL ANTARA Ha llegado la segunda generación del SUV alemán, que renueva su imagen con un frontal de nuevo diseño que reaﬁrma su personalidad. Faros y pilotos también son diferentes, así como el salpicadero que ha cambiado la disposición de los instrumentos. Se ofrece con motor 2.4 de gasolina y un nuevo Diesel 2.2 CDTI.



LEXUS CT 200H La división de lujo de Toyota da el primer paso para la creación de un nuevo segmento, el de los modelos compactos de lujo con tecnología híbrida. El adjetivo que mejor deﬁne a este vehículo es la elegancia, aderezada con una exquisita calidad de realización. En carretera sorprenden unos consumos realmente comedidos, asegurando siempre la comodidad de los ocupantes. Por el momento está disponible en una única variante híbrida con 136 caballos y el precio de venta es de 28.850 euros.



AUDI A6 L



a nueva berlina de Audi hereda gran número de componentes mecánicos del A7, uno de los mayores éxitos recientes de la ﬁrma. Su ﬁlosofía de incansable viajero se ha potenciado con una mayor comodidad y con una insonorización líder en su segmento. Ofrece la opción de incorporar elementos tan atractivos y funcionales como la suspensión neumática regulable. Además el Audi Drive Select nos permite seleccionar el comportamiento según nuestro estilo de conducción o el estado de las carreteras, al modiﬁcar electrónicamente el funcionamiento de la dirección, la amortiguación y la respuesta del motor. Además, como es tradicional en la marca, se ofrece la tracción integral quattro, que ofrece un plus de agarre sobre cualquier superﬁcie. Está disponible con dos motores de gasolina de 204 y 300 caballos y tres diésel de 177, 204 y 245.
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Un nuevo acabado de madera laminada acompaña a un equipo tecnológico impresionante, incluso podemos disponer de Internet inalámbrico.



 noticias de empresa sa DKV Seguros, líder en satisfacción



Strato y 12designer te diseñan la web Facilitar a las pymes la creación de sus páginas web de una forma profesional y personalizada con precios muy competitivos. Ese es el objetivo del acuerdo que acaban de ﬁrmar Strato (especialistas en alojamiento web) y 12designer (una comunidad de 11.000 creativos en la que las pymes pueden solicitar proyectos de diseño personalizados y “comprar” el que mejor se adapte a sus bolsillos y necesidades). Para acceder a estos servicios: http://www.12designer.



Los clientes de DKV seguros (división internacional de Munich Re) son los más satisfechos, los más ﬁeles y los que más prescriben su aseguradora a sus conocidos, según el índice de satisfacción que elabora la ﬁrma de estudios de calidad STIGA.



El perfume A* Men entra en la leyenda El primer perfume masculino ﬁrmado por Thierry Mugler entra en la leyenda de la mano del paralímpico Oscar Pistorius. El atleta ha servido de inspiración para la nueva campaña de la fragancia, por su



gran identiﬁcación con los valores que desde siempre ha representado este perfume masculino: la superación personal, la audacia y el inconformismo, que han convertido a Pistorius en triple campeón olímpico.



One, la nueva estimulación muscular



Cool Corner, moda al mejor precio Lujo a precio asequible para quienes buscan ofertas de moda fuera de las marcas tradicionales. Ese es el hueco que van a desarrollar los fundadores de la nueva tienda online: www. cool-corner.com. Con ofertas para el hombre y la mujer, la nueva tienda abrirá también corners físicos en Madrid.



Pilexil l il A Ampollas, ll ahora h con envase abrefácil La loción anticaída Pilexil facilita aún más la lucha contra la caída del cabello. La ﬁrma ha sustituido sus anteriores ampollas de vidrio por un envase de plástico, más sencillo y cómodo de usar. Laboratorios Lacer, fabricantes del producto, mejoran así la propuesta de valor de un tratamiento que ha demostrado su eﬁcacia en el 80% de los casos.
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El nuevo electroestimulador One revoluciona el mercado de este tipo de productos al adaptarse tanto a las necesidades del cuerpo masculino como del femenino. Llega con 10 programas que se adaptan a todas las partes del cuerpo. Permite aumentar volumen, reaﬁrmar y mejorar la elasticidad de la piel trabajando según las necesidades cualquier zona con un único aparato.



 Guía del



Abril 2011



Empresario Emprendedores Franquicia: estrategias de crecimiento
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Suplemento coordinado por Julio Fernández ([email protected])



Las comunidades virtuales hacen empresa



134



pág.



Lo más destacado del Salón Miempresa
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pág.



Echa a andar una nueva edición del concurso Yuzz



pág.



Los préstamos ICO, a un clic Las diﬁcultades de acceso a la ﬁ nanciación abrieron las puertas en junio del año pasado del ICO. En el MUY PRÁCTICO de este mes te explicamos las vía de acceso a la ﬁnanciación de los fondos ICO, que ahora también se pueden solicitar directamente a esta entidad a través de su línea ICOdirecto y la plataforma Facilitador Financiero (www.facilitadorﬁnanciero.es), creada para ese ﬁn. BBVA y Santander son los encargado de comercializar estos préstamos.



CUADRO DE MANDOS Echa un vistazo a los principales indicadores macroeconómicos (PIB, IPC, empleo, Ibex, Euríbor...). Este mes destacamos la consolidación del crecimiento del PIB, que lleva dos trimestres consecutivos al alza, la subida del IPC y del Euríbor –al que van referenciadas la mayoría de las hipotecas– y los efectos del tsunami de Japón sobre los mercados bursátiles. Y todo esto mientras el desempleo campa a sus anchas. Pág. 126



ENTREVISTA Juan Manuel Santos-Suárez, presidente de la SGR Avalmadrid



(Sigue en pág. 129)



Competitividad tecnológica ¿Sabías que los sectores hotelero, transporte y comercio minorista son los más tecniﬁcados? ¿O que los alojamientos rurales y hoteles son los que más usan el comercio electrónico? Estos y otros datos se reﬂejan en el estudio que sobre la penetración de las TIC han realizado la Dirección General de Política de la Pyme (DGPYME) y Fundetec. Han analizado a nuevos sectores que representan el 42% del PIB. (Sigue en pág. 133)
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pág.



“Ha crecido la actividad emprendedora” o suyo es avalar a las pymes y autónomos madrileños. Y a tenor de los resultados obtenidos el año pasado por la sociedad de garantía recíproca madrileña que preside Juan Manuel Santos-Suárez, el emprendimiento está muy vivo. En 2010, Avalmadrid aprobó avales por valor de 330 millones de euros, un 9% más que en el año anterior, que se repartieron entre cerca de 1.700 pymes. El número de socios



L



aumentó un 11%, hasta sumar 8.324. Y también lo hizo el riesgo vivo, que se incrementó un 15%, con 595 millones de euros. En esta entrevista Santos-Suárez nos habla de emprendimiento y de emprendedores “que deben asumir el riesgo y creer en sus proyectos a la hora de buscar ﬁnanciación”, de las ventajas de las SGR (“abre las puertas de los bancos”) y de las operaciones que realiza Avalmadrid. (Sigue en pág. 127)



AYUDAS Y SUBVENCIONES Echa un vistazo a las ayudas y subvenciones de este mes. ¡Puede haber una hecha a tu medida! Pág. 130



LEGISLACIÓN En esta sección ﬁja de la Guía del Empresario recogemos las últimas sentencias, seleccionadas por MensLegis. Por ejemplo, ¿sabías que según sentencia del Tribunal Supremo es nula el acta de la Inspección de Hacienda, si no recoge con exhaustividad los hechos constitutivos de una posible infracción ﬁscal? Pág. 133



HISTORIAS (CASI) REALES Para gestionar mejor tu empresa, hay que ser gallina. Pág. 138
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 CUADRO DE MANDOS INDICADORES DESTACADOS



INDICADORES BÁSICOS



PIB (variación en un año) -0,1%



0,2%



IPC General (variación anual)



0,6% 3,3%



-1,3%



El coste por hora trabajada aumentó un 0,6% en el cuarto trimestre de 2010, según el índice de coste laboral armonizado que elabora el Instituto Nacional de Estadísticas (INE). Eliminando los efectos de calendario y estacionalidad la variación es del 0,1%. Por sectores, el coste es mayor en industrias extractivas y empresas de comunicaciones e informáticas que en el comercio, sanidad o educación.



3,6%



3%



-3,1%



2,3%



2,3%



2%



-4% 3º trim. 4º trim. 1º trim. 2º trim. 3º trim. 4º trim. 2009 2009 2010 2010 2010 2010



Sep. 2010



Oct. Nov. Dic. 2010 2010 2010



Fuente: INE. INE.



El coste laboral creció un 0,6% en el cuarto trimestre del año pasado



Ene. Feb. 2011 2011 INE Fuente: INE.



Número de desempleados



Coste laboral



Euríbor



En millones de personas



4,110 4,100 4,017 4,085



4,299



Oct. Nov. Dic. Ene. Feb. 2010 2010 2010 2011 2011 Fuente: BDE. BDE



Fuente: SEPEE



Cambio euro/dólar



Ibex 35 Fuente: INE



Euro/dólar



Feb. 2011



Mar. 2011



Oct. Nov. Dic. Ene. Feb. Mar. 2010 2010 2010 2011 2011 2011



Fuente: BDE / BCE..



Fuente: Finanzas.com.



El PIB consolida su recuperación Lento, pero parece que seguro, el PIB se aproxima la 1% y se aleja del precipicio al que se ha estado asomando los últimos dos años y medio. Lleva dos trimestres en positivo. Acompaña a la subida del PIB, el también incremento del IPC, que sigue su tendencia alcista. Sube en febrero tres décimas, hasta 3,6. Si hubiese que buscar culpables, los encontraríamos en la subida del barril de petróleo, que ya supera el umbral de los 100 dólares/barril, los alimentos
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y los servicios. De las cifras de desempleados, más de lo mismo. Ahí la economía española tiene una fuga permanente. El aumento respecto al mes anterior, enero, ha sido del 1,61% (68.260 personas). También ha subido el Euríbor, que recordemos es el índice al que está referencias la mayoría de las hipotecas. La subida de marzo es la mayor desde mediados de 2008. Fuera de nuestras fronteras, son preocupantes las noticias que llegan de los mercados internacionales. El



tsunami de Japón y sus consecuencias nucleares se han instalado en los parqués de medio mundo. Ya se sabe que la bolsas son muy sensibles a todo. Por paradójico que pueda parecer, al cierre de esta edición, mientras el índice Nikkei subía un 6%, el Dow Jones perdía un 2,4%, el Standard & Poor’s, un 1,95%, y el Nasdaq, el 1,89%. También caía el Ibex-35 (2,30%), el Footsie londinense (-1,70), el DAX alemán (-2,01%), el CAC40 parisino (-2,23%), el FTSE milanés (-2,47%).



Comercio al por menor -1



-1 -2 -3



-1,3



-1,3



Sin corregir -1,5



Corregido



-3 -2,6



-3



-2,9



-4



-4 -4,7 -4,5



-5



Diciembre



Ene. 2011



Noviembre



Dic. 2010



9.267



El comercio minorista sufre en ‘carnes propias’ la contracción del consumo. El índice del comercio al por menor lleva instalado en los números negativos desde junio de 2010, mes previo a la subida del IVA. Es un descenso de ventas que afecta a toda la cadena de distribución –es especialmente signiﬁcativa en las grandes superﬁcies, 6,2%– y a todas las comunidades autónomas. Los mayores descensos se produjeron en Galicia y La Rioja (-6,9%) y los menores en Melilla (-1,5%) y Extremadura (-1,7). Como consecuencia, el empleo en el sector registró una caída del 0,7% (tasa interanual).



Octubre



Nov. 2010



10.806



Las ventas del comercio al por menor caen un 4,7% en enero



Septiembre



Oct. 2010



1,33



1,38 1,38*



10.850 10.398*



2010 Agos.



1,29



1,36



*datos a 10/03



1,38



9.859



*datos a 11/03



10.812



-4,7 2011 Enero



Sep. 2010



4,231



Fuente: INE



 ENTREVISTA Juan Manuel Santos-Suárez, presidente de Avalmadrid



“El emprendedor tiene que creer en su proyecto, asumir el riesgo y aportar recursos propios” (Viene de pág. 125) Pregunta: ¿Cuál es el balance de la actividad de Avalmadrid en 2010? Respuesta: Ha sido muy positivo en términos de actividad. Hemos crecido en volumen, tanto de avales concedidos, como aprobados o en riesgo vivo, número de socios... La verdad es que hemos tenido en todo unos crecimientos espectaculares para los tiempos que corren. Esto, en Avalmadrid; en el sector la actividad ha bajado de una forma considerable. P: Se podría decir que la crisis le ha sentado bien a Avalmadrid. R: Se puede decir que nos ha venido bien en términos de actividad, pero no de cuenta de resultados, porque la morosidad nos afecta de una manera signiﬁcativa. P: ¿Los tiempo de incertidumbre lo son también de emprendimiento? R: Lo cierto es que hay muchísima actividad emprendedora. Siempre hemos dicho que Avalmadrid colaboraba con el emprendimiento con una operación al día, es decir, que gracias a Avalmadrid se constituía una empresa. Esto ya no es así. En 2010 se han aprobado 683 operaciones, teniendo en cuenta que trabajamos 250 días, son tres operaciones diarias. Se ha disparado la demanda de ﬁnanciación de esa actividad emprendedora. En este sentido, ahora vemos también que existen iniciativas públicas, tanto del ICO a tra-



“En esos momentos hay mucha actividad emprendedora. En 2010 hemos aprobado 683 operaciones, es decir, tres diarias”



En 2010, la SGR que preside Juan Manuel Santos-Suárez concedió 330 millones en avales.



vés de su línea SGR como de la Dirección General de Política de la Pyme, que también ha creado una línea especial. Frente a la crisis, hay que ser optimista. La actividad emprendedora seguirá. P: A pesar de todo, porque ocho de cada 10 empresas tienen diﬁcultades para conseguir ﬁnanciación. R: Desde un punto de vista de ortodoxia ﬁnanciera, no podemos pretender que toda la ﬁnanciación llegue con recursos ajenos. La actividad de emprendimiento es arriesgada por naturaleza. Si tu pretendes ﬁnanciar esa actividad sólo con recursos ajenos, algo que no cuadra bien.



Y además... ◗ Internacionalización. “Lo que se demanda ahora es que la empresa española se internacionalice, no sólo abriendo una sucursal en el exterior, sino sobre todo exportando. Y frente a esa necesidad nosotros hemos sacado un producto en el que asumimos parte del riesgo. ”.



◗ Tipología de empresas. “Nuestro cliente más importante es más la pequeña empresa que la mediana. Teniendo en cuenta que una operación media nuestra está por encima de 165.000 euros, el abanico es enorme. Nos encontramos desde la operación



} { “Lo que más demandan las pymes ahora son operaciones de circulante”



típica de emprendimiento, donde la media es de 58.000 euros, a operaciones ya muy importantes de cuatro o cinco millones”. ◗ Ventajas de las SGR. “Nuestro aval abre la puerta a los bancos y gracias a los acuerdos que tenemos con ellos conceden créditos



en condiciones muy ventajosas. Hablamos por ejemplo de Euríbor a un año más 1,5, algo absolutamente privilegiado en los tiempos que corren. Y además el coste de nuestro aval es muy razonable. Otra ventaja es la del plazo. Las SGR trabajamos siempre a medio y largo plazo”.



El emprendedor tiene que creer en su proyecto. Lo que es una pena es que no se desarrollen alternativas de ﬁnanciación que están más vinculadas a los recursos propios como pueden ser capital riesgo, capital semilla, inversores particulares. La ﬁnanciación con recursos ajenos es siempre complicada porque estás asumiendo un riesgo que no te compensa los ingresos que te pueda generar. P: No será también una cuestión de cultura ﬁnanciera. En otros países, como en Estados Unidos, el aval es el propio proyecto de negocio. R: Pero se ﬁnancia con unos márgenes altísimos que cubren el riesgo. Probablemente en el sistema ﬁnanciero español falten algunas ﬁguras que existen en el mundo anglosajón y me reﬁero a esas entidades intermedias, no bancarias, que están dispuestas a asumir más riesgos.



P: ¿Qué líneas de Avalmadrid son las más demandadas? R: Antes de 2008, hacíamos más operaciones de inversión. Las de circulante eran muchas menos. Pero a ﬁnales de 2008, empieza la carencia de crédito y vemos que el empresario nos demanda más circulante; entonces sacamos nuestro Plan Impulsa. Ahora representa ya un 30% de nuestras línea de negocio cuando antes suponía tan sólo un 5%. MARZO ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 MUY PRÁCTICO



ICOdirecto, ¿dígame? Que las pymes tienen diﬁcultades para acceder a ﬁnanciación externa, no es nada nuevo • Que la barrera de la ﬁnanciación es el primer obstáculo a la hora de emprender en España, tampoco • Por eso, con el grifo de bancos y cajas aún cerrados, el acceso directo a las ayudas que ofrece el ICO se presenta como una muy atractiva solución • ¿Cuáles son esas vías? ¿Cómo llegar a ellas? • Coge papel y boli.



os son las vías para acceder a la ﬁnanciación del Instituto de Crédito Oﬁcial (ICO). La tradicional (acudir a los bancos a solicitarla) o, desde junio del año pasado, directamente al ICO a través de su línea ICOdirecto, en la que ofrece una amplia batería de soluciones de ﬁnanciación para todo tipo de empresas y autónomos. Cubren desde las inversiones productivas a procesos de internacionalización, la inversión necesaria para emprender, obtener liquidez o para el fomento e impulso de empresas innovadoras. Desde junio, fecha de su lanzamiento, ICOdirecto ha aprobado más de 5.300 operaciones por 233 millones de euros.



D



LA VÍA ON LINE La forma para solicitar alguno de los préstamos de la línea ICOdirecto es a través de su plataforma online Facilitador Financiero (www.facilitadorfinanciero.es). ¿Cómo? Lo primero es darse de alta como usuario y cumplimentar el formulario que se muestra en pantalla y que recoge los datos personales y ﬁnancieros del solicitante, el tipo de operación que solicita y datos sobre las garantías que se aportan. Después, el ICO analiza toda esa información para determinar el riesgo y veriﬁcar que se cumplen todos los requisitos. Evaluada la operación, es el propio ICO quien decide sobre la concesión del préstamo, del que asume –y esta es una de las novedades destacadas– el 100% del riesgo. A continuación, comunica por correo



electrónico la concesión al solicitante, y también a BBVA y Santander, las dos entidades ﬁnancieras que tiene acuerdos con el ICO para formalizar este tipo de operación. Posteriormente, son las entidades financieras las que se ponen en contacto con el solicitante para formalizar el préstamo. En todo este proceso, siempre que puedes conocer el estado de tu solicitud



ICOdirecto ha aprobado más de 5.300 operaciones desde junio desde la misma plataforma del Facilitador Financiero. Otras operaciones en las que el ICO estudia la operación directamente, concede el préstamo y asume el riesgo tienen que ver con los Programas de Financiación Directa, cuyo objetivo es impulsar proyec-



El ICO concedió ﬁnanciación por valor de 23.300 millones en 2010.



tos de inversión productiva (especialmente las relacionadas con economía sostenible), respaldar las inversiones de las empresas españolas en el exterior y “apoyar proyectos con solidez económica, ﬁnanciera, tecnológica y comercial, en los que exista un interés español”. LA ALTERNATIVA BANCARIA Claro que si lo deseas siempre puedes acudir a las bancos que tramitan los fondos ICO.



El año pasado, el 83% del volumen de ﬁnanciación (19.619 millones de euros) fue formalizado mediante las Líneas de Mediación que el ICO pone en marcha en colaboración con bancos y cajas. El ICO concedió en total 23.377 millones de euros a través de 295.000 operaciones de préstamo. El ICO también cuenta con un teléfono directo de atención al cliente para ICOdirecto (900 567 777).



Préstamos concedidos por el ICO - ICOdirecto: Dirigida a pymes y autónomos con más de un año de antigüedad, con necesidades de ﬁnanciación para su circulante, nuevas inversiones productivas, internacionalización, con un importe máximo de 200.000 euros (el tipo de interés es Euribor a seis meses + 3,50% y la comisión de apertura de 0,50%). - ICO-SGR: Para operaciones de entre 200.000 y 600.000 euros. Están avaladas por SGR e ICO. - Programa de Financiación Estructural o Corporativa: Para ﬁnanciación de más de 10 millones de euros.



El Facilitador Financiero es el canal de acceso a la línea ICOdirecto para empresas y autónomos.
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 FRANQUICIAS



Estrategias para adaptarse y crecer



NOTICIAS



Las enseñas están dando una nueva vuelta de tuerca a sus conceptos de negocio en la incansable búsqueda del crecimiento de sus redes • La internacionalización, Internet y el interés de nuevos nichos y oportunidades de negocio, en el punto de mira. resc Co, perteneciente al grupo de restauración español The Eat Out Group, acaba de inaugurar un restaurante en la India, el cuarto en este país asiático, dentro de su plan de expansión internacional. Animal Party (ocio infantil) reformula su concepto de negocio para facilitar la entrada de franquiciados (ofrece corners y tiendas). The Singular Kitchen (reforma de hogares) presenta Arquitecto Oﬁcial, una herramienta online para comercializar sus servicios de forma integral y atraer clientes. Fresc Co, Animal Party y The Singular Kitchen señalan el camino que está tomando la franquicia para sortear la crisis y volver a la senda de la rentabilidad y el crecimiento: la internacionalización, la apuesta por pequeños forma-



F



mercado y oportunidades de éxito. “El principal reto para los emprendedores será el ser capaces de crear o adaptar a nuestro entorno las nuevas fórmulas de negocio que están triunfando a nuestro alrededor”, aﬁrma Miguel Ángel Oroquieta, subdirector general de Tormo & Asociados. Para esta consultora los principales focos de crecimiento tienen que ver con oportunidades singulares (“aquellos que atienden a necesidades especíﬁcas o que renuevan y revolucionan los modelos existentes”), sectoriales (“conceptos low cost relacionados con la salud y el deporte, el servicio doméstico especializado o medio ambiente) y de perﬁl, es decir, negocios determinados por el perﬁl del franquiciado (autoempleo, mujeres, inmigrantes...).



tos y el uso de Internet para ofrecer un servicio integral a menor coste. Otra estrategia pasaría por la búsqueda de nuevos nichos. “Esperamos un aluvión de nuevos conceptos de negocio en los próximos años”, avanza la consultora Tormo & Asociados en su informe Nichos de



Animal Party, en corner y tienda.



Nuevas inversiones de Miquel Alimentació. Gross Mercat, la enseña de cash&carry de Miquel Alimentació Grup, inaugura un nuevo centro en Vitoria, dentro de la estrategia de la compañía por reforzar su presencia en Euskadi. La inversión ha sido de ocho millones de euros y en sus 4.000 metros cuadrados de superﬁcie pone a disposición de los profesionales de la hostelería y el comercio hasta 10.000 artículos.



I Curso práctico de franquicias. Tendrá lugar del 12 al 14 de abril, será gratuito y lo impartirá la consultora Barbadillo Asociados en el Vivero de Empresas de Puente de Vallecas, gracias al acuerdo de colaboración con Madrid Emprende. Está abierto a profesionales y empresarios del sector y también a quienes estén pensando en entrar en él. En el curso se tratarán aspectos legales y económicos de la franquicia y desarrollo e éxito.



Subvenciones de organismos públicos España



Cantabria



Castilla y León



Galicia



Navarra



La Rioja



Ayudas a proyectos de creación de pymes jóvenes promovidas por nuevos emprendedores



Ayudas para la inserción laboral de colectivos con mayor diﬁcultad para el empleo



Programa Innoempresa de apoyo a la innovación de las pymes (2007-2013)



Ayuda



Línea ICO Internacionalización



Programa Emprecan de ayudas para la creación, crecimiento y consolidación: incubadora



Ayudas a actuaciones en materia de energía solar térmica y/o fotovoltaica



Beneﬁciario



Autónomos, empresas, fundaciones, ONG, Admón pública... que acometan proyectos de inversión en el exterior



Nuevas empresas que hayan elaborado con anterioridad un plan de empresa



Personas físicas, Pymes asociaciones sin ánimo de lucro, grandes empresas, pymes, autónomos, empresas de servicios energéticos (ESE)



Plazo



19/12/2011



30/11/2011



30/04/2011



Organismo



Instituto de Cré- Sodercan (Socie- Cnj. Economía y dito Oﬁcial (ICO)) dad para el Desa- Empleo rrollo Regional de Cantabria)



Teléfono Web



900 121 121 www.ico.es



981 18 44 66 www.igape.es



942 29 00 03 www.sodercan.es



983 41 46 40 www.jcyl.es



Entidades locales Pymes y organismos intermedios y de iniciativa social; empresas; personas en situación de exclusión social; centros colaboradores



Personas físicas y jurídicas



30/11/2011



31/12/2011



29/04/2011



31/12/2011



Inst. Gallego de Promoción Económica (Igape)



Dpto. Presidencia, Justicia e Interior



Agencia de Desa- (Sociedad de Prorrollo de La Rioja moción y Recon(ADER) versión Industrial (SPRI)



948 42 70 00 www.navarra.es



941 291 500 www.ader.es



Datos facilitados por www.ayudas.net, el portal europeo de información y gestión de ayudas y subvenciones.
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País Vasco Programa Ekintzaile de apoyo a personas emprendedoras



945 01 80 00 www.spri.es



 CONCURSO EMPRENDEDORES



1 PREMIO PARA 2 PERSONAS



GANA



un viaje a RIVIERA MAYA, con 6 noches en una JUNIOR SUITE en el Hotel



BARCELÓ MAYA PALACE DELUXE en régimen de TODO INCLUIDO y vuelo ida y vuelta con AEROMEXICO



Envía



RANCHERA al



37050 GANADORES CONCURSO WASHINGTON: Rubén L. S. (Valencia) y Susana M. A. (Barcelona)



Coste total: 5,90€ Impuestos y tasas incluidos. TELEPHONE PUBLISHING, S.A. Nº atención cliente: 902402032. (de L a V de 09:00 a 19:00). Apdo. 10438. Madrid 28080. [email protected]. + 18 años. Duración de la promoción hasta el 31 de agosto de 2011. Bases en www.telephonepublishing.es. Servicio de ocio y entretenimiento ofrecido para clientes de Movistar, Vodafone y Orange. El viaje, para dos adultos, incluye: estancia 6 noches en una Junior Suite en el HOTEL BARCELÓ MAYA PALACE DELUXE en régimen de TODO INCLUIDO y vuelo ida y vuelta Madrid-Cancún-Madrid con AEROMEXICO. Consultar el programa TI en las Bases mencionadas. No incluye tasas aéreas ni impuestos. Todo sujeto a disponibilidad y canjeable en un plazo de 9 meses desde el fin del concurso. Tus datos personales podrán ser incluidos en un fichero titularidad de Telephone Publishing S.A. (C/ Santa Engracia, 23 4ª planta. Madrid 28010 C.I.F. A-80464688. Reg Merc. Madrid. Tomo 5.089, Folio 58, Hoja 83.396), con el fin de ser utilizados para promociones publicitarias y prospección comercial del Grupo y otras relacionadas con los sectores de las telecomunicaciones, financiero, ocio, formación, gran consumo, automoción, energía, agua y ONG´s. Si no deseas ser informado de nuestros productos y servicios o los de terceros, señala con una X en esta casilla y haznos llegar la presente comunicación indicando el móvil desde el que has participado a la atención del Dpto. Comercial. Puedes ejercitar tu derecho de acceso, rectificación, oposición y cancelación mediante notificación escrita, según Ley Orgánica 15/99  de Protección  de  Datos,  RD  1720/2007  de  21  de  diciembre  que  aprueba  el  Reglamento  de Desarrollo  de  la  LOPD, remitida a TELEPHONE PUBLISHING (Dpto. Comercial) a la dirección anteriormente indicada.



 COMPETITIVIDAD Resultados del Informe ePyme 2010. Análisis sectorial de implantación de las TIC en la pyme



TIC: la prueba del 9 Los sectores hotelero, transporte y comercio minorista son los más tecniﬁcados, según el Informe ePyme 2010 elaborado por la DGPYME y Fundetec. ue el uso y penetración de las tecnologías de la información y la comunicación es uno de los mejores indicadores de a competitividad de las empresas es algo no ofrece discusión en un entorno como el actual. Por eso la Dirección General de Política de la Pyme (DGPYME) y Fundetec, desde hace tres años, toman el pulso a nueve sectores económicos (ver cuadro) que representan el 42% del PIB. Buscan su frecuencia tecnológica, su competitividad empresarial. El análisis realizado en base a las 3.100



Q



Alojamientos rurales y hoteles son los que más uso hacen del ‘e-commerce’



encuestas realizadas las pymes españolas apunta a que el nivel de implantación de las TIC ha empezado a converger en 2010. Estos son lo principales titulares: Telefonía móvil, al alza. La penetración de los móviles ha crecido en la mayoría de los sectores analizados. Mayor presencia en Internet. Particularmente de los sectores hotelero (94%), turismo rural (88%) y logístico (85%) que han convertido la Red en su canal comercial. El comercio electrónico, en horas bajas. No vive buenos momentos el e-commerce, que descendió en 2010 respecto al año anterior. Más ordenadores en las empresas. El 66% de las microempresas tiene al menos un ordenador, un 1,6% más que en 2009; en las pymes esa variable crece un 0,8% y asciende al 98%.



Más de la mitad de las micropymes tienen un ordenador.



PENETRACIÓN TIC POR SECTORES % Sectores



PC



Móvil



Internet



Agroalimentario



97,30



82,40



92,7



Artesanía



95,80



69,70



92,7



81



46,40



75,2



Hotelero



95,90



77,50



96,7



Instaladores TIC



97,80



91,20



99,20



Logística



98,70



96,10



98.7



Textil y confección



84,30



73,80



99,4



Transporte



98,60



95,20



80,8



Turismo rural



98,20



71,30



94,5



Media nacional micropymes



66,30



66,30



55,9



Comercio minorist.



FUENTE: FUNDETEC Y ONTSI (2010)



Las sentencias más destacadas El poder general para pleitos sirve para desistir de la demanda si lo prevé de forma específica. En una sentencia del año pasado, el Tribunal Supremo (TS) concede validez al desistimiento formulado por el demandante en el pleito pese a que no hubo posterior ratificación en sede judicial y aparentemente el procurador únicamente actuó con poder general para pleitos. No obstante, el Supremo entiende que es válido al preverse en el poder de forma específica el objeto para el que podía formularse el desistimiento. (Sentencia de 26 de noviembre de 2010).



Es nula el acta de la Inspección de Hacienda si no recoge con exhaustividad los hechos constitutivos de una posible infracción fiscal. El TS declara la nulidad del acta de la Inspección tributaria puesto que recogía la existencia de intereses bancarios no declarados sin detallar las cuentas corrientes ni el banco en que se hallaban, todo lo cual, priva al contribuyente de la posibilidad de rebatir su contenido. (Sentencia de 22 de diciembre de 2010). En el contrato de opción, la aceptación de la oferta es eficaz desde que es recibida por el



oferente, sin que pueda obstaculizar su emisión. El Supremo confirma los efectos de la aceptación de una oferta de servicios y su carácter vinculante para el oferente, considerando que tales efectos se derivan desde que recibe tal aceptación, o bien, sin que haya tal recepción, desde que es emitida en las condiciones indicadas por quien formuló la oferta.. (Sentencia de 17 de septiembre de 2010). Cabe la revisión de sentencias firmes si se prueba una maquinación de fraude. Estima el TS un recurso de revisión de sentencias firmes al declarar



Con la colaboración de



probada la maquinación fraudulenta que impidió a los órganos sentenciadores conocer la verdad, al tener carácter novedoso en el proceso, proceder de fuera de él y ser determinante para el contenido de las sentencias dictadas. (Sentencia de 15 de noviembre de 2010). La aceptación de una letra de cambio por el representante de una sociedad obliga a ésta si actuó con poder suficiente. Sostiene el Supremo que la actuación en nombre de la sociedad o como su administrador para aceptar una letra de cambio implica la obligación



www.menslegis.net



de la compañía de abonarla, siempre que se haya actuado con poder suficiente. (De 9 de junio de 2010). No cabe aplicar distintas normas laborales seleccionando los aspectos más convenientes de cada una para el empresario. El TS rechaza la petición para revisar el tipo de interés aplicable a préstamos para sus trabajadores, dado que aplica dos normas distintas para determinar los períodos de revisión y el tipo de interés de revisión. (De 21 de septiembre de 2010) ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 EMPRENDIMIENTO



Las nueve buenas prácticas españolas La Comisión Europea, dentro de la Small Business Act, ha elegido nueve buenas prácticas españolas, una distinción con que premia nueve programas e iniciativas de fomento a la creación y consolidación de empresas.



L



a buenas prácticas elegidas españolas elegidas tienen que ver con programas de apoyo a la internacionalización, el fomento de la cultura innovadora y el desarrollo de la creación y consolidación de empresas. ¿Cuál es su signiﬁcado? Con esta distinción sus métodos y objetivos pasan a ser transferibles al contexto europeo en el marco de la Small Business Act, la nueva estrategia de desarrollo de la pymes en Europa adoptada en 2008 por la Comisión Europea. AND THE WINNER IS… El Consejo Superior de Cámaras de Comercio ha recibido esta distinción por partida doble. Por una lado, por su Programa Innocamaras, los Planes de Apoyo a la Innova-



ción en Pyme, cuyo objetivo es promover la cultura de la innovación como motor de competitividad y, por otro, por la iniciativa Segundas Oportunidades para Emprender (promovida por la Fundación cameral Incyde y la Dirección General de Política de la Pyme), que ha impulsado 70 actividades formativas en el marco de la 5ª edición de Emprendemos Juntos (Día del Emprendedor). Otras iniciativas de la DGPyme distinguidas han sido el Plan de Continuidad Empresarial y Cevipyme, centro virtual de apoyo a la pyme en materia de propiedad industrial, en este último caso organizada con la Oficina Española de Patentes y Marcas. Se suman a esta lista de las nueve buenas prácticas



El Día del Emprendedor es una de las actividades emprendedoras distinguidas por la Comisión Europea.



La DGPyme, el Consejo de Cámaras e Incyde, entre los premiados made in Spain, la Red de Viveros de Madrid Emprende, en su labor de fomentar, impulsar y consolidar el emprendimiento en Madrid a través de su red de viveros (7), puestos



de preincubación (60) y nuevas oﬁcinas (123); el programa Desafío XXII, impulsado por la EOI y la Fundación Horizonte XXII, de fomento a la creación de empresas en Castilla la Mancha; el Foro de Empresas Líderes, de la ADE de Castilla y León; el Programa de Emprendedores Universitarios, de la Universidad Miguel Hernández, de Elche; y la iniciativa del Centro Europeo de Empresas e Innovación (CEEI) de Asturias sobre cooperación empresarial para la innovación internacional.



Las comunidades virtuales hacen empresa Estas nuevas plataformas online van ganando adeptos como herramienta formativa. Si al principio las encontrábamos de manera marginal, en los últimos años han sabido madurar al calor de las redes profesionales tipo Xing o Linkedin hasta convertirse en espacios formativos propios aprovechados por las escuelas de negocios, universidades (campus online) y organismos públicos vinculados con el fomento de la empresa, ya sea a través de cursos online o como punto de encuentro colaborativo. ESIC, por ejemplo, cuenta con una comunidad virtual (Eriete.com), “donde ponemos a disposición de los usuarios (estudiantes de grado, participantes postgrado, alumnos y profesores) espacios restringidos para la gestión, formación y comercio electrónico”, señalan. Y es que el valor de las comunidades virtuales no está sólo en su carácter sino y, sobre todo, en el colaborativo y de networking. 134
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Caso práctico



Red Incyde La Fundación Incyde ha formado en los 10 años de su actividad a más de 30.000 emprendedores y consolidado 20.000 empresas. “Poseemos la mayor red de viveros de Europa”, indican. En esa dinámica de fomento, creación y consolidación de espíritu emprendedor su comunidad virtual ofrece un



espacio de formación, herramientas colaborativas entre sus miembros y servicios (directorios de empresas, manuales, grupos de trabajo, foros, asesoramiento, tablón de anuncios, ayuda ﬁnanciera, TV, servicio de consultoría…). Para Incyde, esta comunidad virtual no es sólo un espacio donde compartir



experiencias, información y conocimiento, “también una manera de ﬁdelizar a los participantes de los los programas, pro-



mover relaciones profesionales entre los emprendedores para la creación de proyectos conjuntos y captar nuevos negocios”.



 CREACIÓN Y CONSOLIDACIÓN DE EMPRESAS Convocatorias



VIVERO EMPRESARIAL



A la caza de un local u oﬁcina ¿Tú empresa va bien y has pensado en alquilar o comprar un local? • ¿Quieres realizar tu mismo esa búsqueda? • Si es así, te proponemos que busques tu nueva sede social entre las subastas inmobiliarias • Saldrás ganando.



T



u empresa ha madurado. Has dejado atrás la opción de los centros de negocios y de los viveros. Algo en tu interior te dice que ha llegado el momento de independizarte, de hacerte mayor empresarialmente hablando... de establecerte en un local. Pero cómo realizar esa búsqueda. A GOLPE DE CLIC Para empezar, inicia la búsqueda a través de Internet. Los portales inmobiliarios son una inagotable fuente de información. Los hay especializados y generalistas, que incluyen apartados sobre oﬁcinas y locales comerciales. También puedes acudir a los bancos y cajas. Ahora es un buen momento para encontrar ese chollo que buscas. ¿Por qué? La crisis ha dejado toda una legión de locales cerrados en manos de las entidades ﬁnancieras al no poder atender sus propietarios el pago de las hipotecas. Tan es así que la mayoría gestiona ese stock inmobiliario a través de portales y subastas de inmuebles. Y ahí es donde entrarías tú. En estas subastas encontrarás locales más económicos que el mercado. Las rebajas medias oscilan entre un 10% y un 40%. ALGUNAS DIRECCIONES ENTIDADES FINANCIERAS: -Procam (www.procam-inmobiliaria.com). Es la sociedad



Muchos de los excedentes de inmuebles propiedad de los bancos se comercializan a través de los portales y subastas.



En las subastas puedes lograr locales con descuentos de hasta el 40% creada por Caixa Catalunya para dar salida a sus excedentes inmobiliarios. Para compra y alquiler. -Reser (https://www.salaretiro.com/Servlet/RESER/Bridge/481_84930). Es la sala de subastas de Caja Madrid. -BBVA (www.bbvaservicios.com/ portal/home/atrea.asp). Encontrarás toda su oferta inmobiliaria a través de este buscador. Compra y alquiler. -Altamira (www.altamirasantander.com). Es la sociedad inmo-



biliario del Santander. Cuenta con locales, oﬁcinas y naves. PORTALES: www.subastasinmobiliariasonline.com www.Idealista.com. Es el más veterano de los portales inmobiliarios. Cuenta con apartados especíﬁcos para locales, oﬁcinas y naves industriales. www.segundamano.es. Este portal generalista cuenta entre sus categorías con locales, oﬁcinas y naves. Imprescindible. www.globaliza.com. Aunque generalista, también ofrece locales, oﬁcinas y naves. OTRAS OPCIONES Claro que siempre queda la opción de acudir a las agencias, hablar con los porteros de ﬁnca (es sorprendente la información que se puede sacar de ellos), visitar los polígonos o patear los centros comerciales.



Burgos, a favor de los emprendedores Burgos, ciudad candidata a la capitalidad cultural europea para el 2016, acoge el próximo 25 de abril el Programa para Emprendedores de Industrias Culturales y Creativas, creado por la Fundación Incyde con la colaboración del Fondo Social Europeo. El curso, gratuito, va dirigido a empresarios y responsables de pymes culturales y creativas en los distintos sectores (arte, teatro, música, danza, audiovisual, libro, nuevas tecnologías, diseño,…) y a emprendedores que cuenten ya con un proyecto deﬁnido dentro de este ámbito. El programa se desarrolla con tutorías individualizadas, con cada participante, en un 85%. www.incyde.org



Enoturismo y turismo rural en la Axarquía El mercado del turismo rural está de moda. Y si a este sector, en constante crecimiento, se une el del enoturismo, el resultado es la demanda de un programa para la creación de empresas y la mejora de las ya existentes. Málaga, en la comarca de la Axarquía, será la beneﬁciaria de este curso gratuito impartido por la Fundación Incyde y coﬁnanciado por la Diputación de Málaga y el Fondo Social Europeo. Comienza el 4 de abril y las empresas de turismo rural y las productoras vinícolas aprenderán a gestionar rutas gastronómicas y eventos turísticos de manera conjunta.



Sección realizada con la colaboración de Para más información: www.incyde.org y las Cámaras de Comercio. ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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 EVENTOS



Balance positivo del Salón Miempresa De emprendimiento, innovación, internacionalización, creación y consolidación de empresas se habló, y mucho, en la segunda edición del Salón Miempresa, celebrada en Madrid, que este año ha recibido a cerca de 12.000 visitantes • EMPRENDEDORES participó en los talleres prácticos y mesas redondas.



chenta y dos expositores, más de 10.000 visitantes, 220 ponentes, 530 citas preconcertadas con los expositores... El balance oﬁcial de la segunda edición del Salón Miempresa, celebrada el 15 y 16 de febrero pasados, ha sido muy favorable, según sus organizadores. Se consolida así un punto de encuentro entre emprendedores, pymes, expertos e inversores. El pistoletazo de salida de estos dos intensos días de fomento del espíritu emprendedor lo dio en la inauguración el ministro de Trabajo, Valeriano Gómez, para quien ”los emprendedores, las pymes y los trabajadores autónomos serán la base del nuevo modelo productivo español”.



O



ACTIVIDADES PARA TODOS En el Salón Miempresa de este año se ha debatido sobre la búsqueda de ﬁnanciación, la innovación tecnológica como motor de la nueva economía, la necesaria internacionalización de las pymes españolas, la creación de empresas en tiempos de crisis, la lecciones que se extraen de los errores, cómo consolidar las empresas en tiempos de crisis o sobre las ventajas que ofrecen a las empresas nuevas tecnologías como el cloud computing. La franquicia tuvo su propio espacio en debates y mesas redondas a través de las 136



EMPRENDEDORES.ES ABRIL 2011



De izda a dcha., Fernando Montero, subdirector de Emprendedores; Alejandro Vesga, director; y los redactores Rafael Galán y Pilar Alcázar.



Sobre aprender de los errores, low cost y oportunidades Como medio colaborador del Salón Miempresa, nuestra revista participó en una mesa redondas y talleres prácticos. Alejandro Vesga, director de EMPRENDEDORES, moderó la mesa redonda Comenzar y volver a levantarse. Aprende de los errores más comunes, en la que Ángel Colomina, director de la Fundación Incyde;



Javier Regueira, autor del libro Game Over: los 12 errores que me llevaron a cerrar mi empresa; y Alejandro Rodriguez Carmona, director general de Noraction, debatieron sobre las causas del fracaso empresarial y las segundas oportunidades. Al día siguiente, los talleres prácticos corrieron a cargo de los redactores Pilar Alcá-



consultoras especializadas en franquicia Tormo & Asociados y Barbadillo Asociados. El networking también tuvo su protagonismo en esta nueva edición. Las sesiones que se llevaron a cabo reunieron a más de 1.000 participantes. No menos interés atrajeron los talleres y ponencias sobre



zar y Rafael Galán, y el subdirector Fernando Montero. A lo largo de una hora, Pilar fue desgranando las claves para ahorrar costes en la empresa con productos y servicios low cost. Sintetizó todos los elementos comunes que debe tener una estrategia de bajo coste, como precios bajos, una estructura empresarial mínima y



negocios digitales que para Sebastián Chartier, director del Salón, “han tenido mucho éxito” y los talleres Tengo una pregunta para ti. Otra de las actividades consolidadas ha sido el elevator pitch (presentación de proyectos en cinco minutos), cuyo concurso en esta segunda edición ganaron,



el uso de Internet, que elimina los intermediarios. “No todo está inventado en el low cost”, resumía. Rafael Galán regaló al auditorio pequeños secretos profesionales para la búsqueda de oportunidades de negocio, mientras Fernando Montero compartía las aleccionadoras confesiones de emprendedores de éxito.



de los más de 100 proyectos presentados, Checkyourcar, Codeeta, Enterbio, Glottal Solutions, MyntMarkeet, pemaGroup, Quantyca, Thinkﬁsh, Tiendeo y Stackops. El Salón Miempresa está patrocinado BBVA, el ICO, Vodafone, con el copatrocinio de Enisa, ICEX y Sage.



 CONVOCATORIAS



Concurso , una nueva edición con más centros Alicante, Murcia, León, Valladolid, Vilanova i la Geltru y Cáceres se unen a los 12 centros Yuzz de la edición anterior • En 2011 se prevé alcanzar hasta 25.



L



a edición 2011 del concurso Yuzz cuenta con seis nuevos centros de alto rendimiento a los que asistirán los ﬁnalistas de esta iniciativa de la Fundación Banesto, cuyo objetivo es apoyar las ideas de base tecnológica entre los jóvenes de 18 a 30 años. Este año, la revista EMPRENDEDORES se suma al proyecto como colaborador. Los nuevos centros Yuzz son los de Alicante, Murcia, León, Valladolid, Vilanova i la Geltru y Cáceres, que se suman a los de Barcelona, Las Palmas de Gran Canaria, Gerona, Sant Cugat, Madrid, Málaga, Pamplona, Santander, Sevilla, San Sebastián, Valencia y Zaragoza. En total, 18. Aunque el programa Yuzz tiene previsto llegar a 25 ciudades e implicar a más de 500 jóvenes con algún proyecto tecnológico en mente. MÁS OPORTUNIDADES Con la incorporación de los nuevos seis centros Yuzz, según sus promotores, “más de 350 jóvenes tendrán la opor-



tunidad de desarrollar su idea en todo el territorio nacional”. En cada uno de ellos, los ﬁnalistas recibirán apoyo durante seis meses para llevar adelante su idea de negocio. Para hacer realidad empresarial sus propuestas de negocio contarán con mentores, seminarios, formación en la creación de empresas y soporte administrativo y jurídico. Y como broche ﬁnal, los ganadores viajarán a la meca de las nuevas tecnologías, Silicon Valley: visitarán Google, Innovalley y Stanford. El mejor proyecto seleccionado a nivel nacional ganará 10.000 euros para poner en marcha su negocio. Un dato: el 20% de los jóvenes que participaron en la pasada edición han creado su propia empresa. Entre los colaboradores del programa Yuzz está Movistar, el Instituto de Empresa, Junior Achivement y Secot.



En la edición pasada de este concurso emprendedor, el 20% de los jóvenes que participaron constituyó su propia empresa.



IX Premio Ciade al emprendedor universitario ¿ ¿Formas parte del colectivo universsitario de la Comunidad de Madrid? ¿¿Estás matriculado (grado o postgrad do) o lo has estado en los dos últimos a años? ¿Tienes una idea de negocio? Si ccumples estos requisitos, ¿a qué esperras para inscribirla en www.ciade.org? Y recuerda que tienes hasta el 30 de a abril para participar en el IX Premio C Ciade al Emprendedor Universitario, u una iniciativa impulsado por el Centtro de Iniciativas Emprendedoras de lla Universidad Autónoma de Madrid. En una primera fase, los participantes pasan por un proceso de formación que, una vez superado, continúa con la elaboración del plan de negocio bajo la tutela de especialistas. Esta parte previa es fundamental porque es precisamente el plan de negocio lo que evalúa el jurado para conceder los distintos premios. En esta edición se entregarán cinco en metálico y dos en especies. Estas son las categorías:



Premio Fundación Caja Madrid al Mejor Proyecto. Dotado con 6.000€. Premio Especial Fundación 3M al mejor p r oye c to d e C ie n c i a y Te c n o l og í a . Dotado con 3.000€ Premio Especial Fundación ACS al mejor proyecto de Humanidades y Ciencias Sociales. Dotado con 3.000€ Premio Especial Fundación de la UAM al mejor proyecto de Emprendimiento Social. Este pro-



pio de los organizadores está dotado con 3.000€. Premio Especial Fundación José Manuel Entrecanales al mejor proyecto Innovador en Sostenibilidad. Dotado con 3.000€ Dos premios consistentes en seis meses de alojamiento gratuito en las incubadoras de empresas del Parque Cientíﬁco de Madrid y de Madrid Emprende. Formulario de inscripción en www.ciade.org ABRIL 2011 EMPRENDEDORES.ES
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Dime en quién te ﬁjas y te diré quién eres



Quiquiricoaching ¿Pueden nuevas fórmulas de consultoría ayudar a las empresas a pensar de forma diferente? Se habla ahora de fomentar el pensamiento híbrido entre los empleados de las empresas y de la importancia de dinamizar equipos, pero ¿hasta dónde debe llegar la originalidad?



Han colaborado en este número: Julio Fernández (Edición), Rosa Luz, Aitana Prieto, Eva Calvo (coordinadora de Emprendedores Internacionales), Javier S. Derqui, Claudio M. Novoa, Isabel García Méndez y Amel Fernández. (Redacción). Nuria Serrano, Carlos Rodríguez, Mikel Alejo, Pablo Trénor, Inés Molina, Luis Miguel González, V.Sánchez, Juan Canicio, Javier Belver, HYC, Pepo Herrera, Jesús Mª Izquierdo (Fotografía). Diego Mayo, Doyague, Luis Fdez. Sanz y David Garbayo (Ilustración).
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Delegación en Barcelona: Joana Uribe (Directora).



Documentación: Luis Alguacil (Director), Enrique Catá y Esteban Pérez (Jefes) y Laura Párraga. Infografía: José R. Pedre, Pedro J. Martín, Juan C. Esteban y Mario Riviere. Fotografía: Fernando Roi, Gema Checa, Ana Ruiz, María de Miguel, Pablo Sarabia, Patricia Gallego y Nerea López.



Cesión de Derechos y Material Gráﬁco: Beatriz Barrionuevo EDITA HACHETTE FILIPACCHI S.L.



Los maletines metálicos se bambolean y parecen tener vida propia, golpeándole los gemelos. Al ﬁnal del pasillo, unas gruesas puertas de madera, como las que daban paso a la Bastilla, descubren una enorme sala llena de ejecutivos. Mire donde mire, sólo hay abogados sonrientes. Francois Marie toma aire y se dirige a un pequeño estrado. Se sube y abre los dos maletines, que se abren con un inesperado ruido metálico, como si fueran una celda. Francois Marie introduce sus brazos, saca dos gallinas y se presenta: “Hola, soy Francois Marie, consultor de Phasianidae, y soy susurrador de gallinas y gallos”. Tiene la boca seca, pero continúa: “La sola experiencia de relacionarse y comunicarse



con una gallina es reveladora. Muestra de forma inmediata nuestras habilidades y las áreas de mejora que podemos trabajar. La clave está en analizar qué pasa y querer mejorar”. Francois prosigue: “La gallina es una maestra del liderazgo. Asume el liderazgo o lo cede en quien puede confiar absolutamente”. Toda la sala rompe a aplaudir. “Ahora quiero que os dividáis en grupos. Aquellos que necesitéis gestionar el estrés, quedaos al fondo para las carreras de gallinas; los que tengáis problemas de conﬁanza, venid cerca del estrado para las peleas de gallos; para trabajar la empatía, otro grupo nos vamos a ir cerca de las ventanas a columpiar gallinas...”.
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Ilustración: David Garbayo.



rancois Marie Arouet, de 35 años, de padre francés (Arras, en Pas de Calais, la ciudad y el departamento que vieron nacer a Robespierre) y madre española (Alcázar de San Juan (Ciudad Real), es un joven consultor de Phasianidae, una consultoría de formación y liderazgo que acaba de abrir sus puertas en un business center de la zona marítima de Barcelona. Francois Marie llega a las céntricas oﬁcinas del despacho de abogados Alea Jacta Est con dos pesados maletines metálicos, como los que utilizan los fotógrafos de moda sólo que con un par de agujeros en la parte superior ﬂanqueando las asas. Francois Marie da su nombre en recepción y Carmen, en seguida, avisa a Julio Castro, el responsable de marketing del bufete. Julio, de 42 años, de padres conquenses, pero criado en Palafrugell, de aspecto universitario de no ser por tener el pelo gris, llega a la recepción y estrecha con efusión la mano a Francois Marie. “Estamos listos. Toda la plantilla está deseando comenzar. Hemos conseguido que incluso los socios se tomaran el día libre para participar”, le dice Julio. Comienzan a caminar por un largo pasillo que al segundo se le hace eterno a Francois Marie.



Gemma Cardona, David Ruiz y Rafa Mingorance (Redacción). Rosmi Duaso, César Núñez y Óscar Rodbag (Fotografía).
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