PYMES & EMPRENDIMIENTO

“¢POR QUE NO se me ocurri6 a
mi?"; “Yo tenfa la misma idea”; “Me
ganaron el negocio”. Las anteriores
son frases que frecuentemente oi-
mos, pero que carecen de demasiada
validez en el mundo empresarial. Es
que a todos se les ocurren ideas de
negocios, pero otra cosa es convertir
ese pensamiento en un proyecto
rentable. El camino es bastante largo
e involucra investigar para tener
claro si, de partida, la idea es tan
buena como parece.

Y es que propuestas que pueden
parecer buenas, después de cinco
minutos de andlisis, terminan por
caerse por problemas legislativos,
por desconocimiento del mercado o
porque ya hay un proyecto como ese
en el mercado. No se trata de desa
nimarse antes de comenzar e inun
dar el proyecto de pesimismo, sino
que de anticiparse a los problemas
que pueden aparecer.

Ejemplos de ideas que no eran tan
buenas como parecian abundan en
la literatura econémica. Y uno de los
as0s mas recordados le pasé nada
menos que a Coca-Cola. En 1985, el
gigante de los bebestibles intento
contrarrestar el fuerte crecimiento
que presentaba Pepsi, su mas cer
cano competidor. Y para hacerlo,
cambio el gusto de su bebida, cre
yendo que la disputa por el mercado
se libraria en este campo. Pero ape
nas meses después, y luego de pro
testas de los consumidores
pafifa revirtié la decision y descubrio
que la fidelidad de los clientes era
un activo mucho mds preciado que
el sabor. Claro, nadie pudo evitar
que el no haber evaluado correcta
mente le valiera una merma consi
derable en las ventas de aquel afo.

Y si le pasa a las grandes compa
fifas, también les puede suceder a
quienes no tienen experiencia em

asar de una buenaidea

NEGOCIO RENTABLE

Expertos aseguran que hay que prever todos los riesgos
antes de lanzarse al vacio, con el propésito de que una mala
decision no redunde en pérdidas econémicas.
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prendedora. Como el caso de dos
chilenos que en algiin momento in-
tentaron ingresar al mercado cana
diense vendiendo alcohol chileno en
los restoranes y discotecas de To
ronto. La idea parecfa perfecta: el
pisco es todavia desconocido en ese
mercado y no estid presente en sus
botillerias. Bastaba con contactar a
los puntos de venta locales, iniciar
una fase de difusion del producto,
contactar las companias en Chile,
hacer los tramites de importacion,
para luego “tirar el penal y abra
zarse”.

Todo parecia bien, pero a poco de
andar se dieron cuenta de que el
emprendimiento no era posible de
ejecutar porque el mercado de los

elementos son claves
para el éxito de un
emprendimiento:
novedad, necesidad y
solidez.
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alcoholes en esa ciudad presenta
restricciones y se necesita de la apro
bacion del gobierno para asi entrar
por los canales de distribucién re
gulares. De hecho, las empresas vi
tivinicolas chilenas han invertido
importantes sumas de dinero para
llegar a ese mercado con nuevos
productos como el carménére.

Entonces, lo primero, aseguran los
expertos, es investigar. Partir por los
buscadores de internet para indagar
si hay otros actores en el mercado o si
ya otros han intentado lo mismo, con
el fin de no cometer los mismos erro-
res. Después de eso, es necesario sa
ber si, efectivamente, los consumido
res estin dispuestos a pagar (y cudnto)
por nuestro producto o servicio y de
terminar la estrategia a seguir para
que el proyecto sea exitoso.

Cambios legales
Cristidn Munoz tiene un PhD en la
Universidad de Nottingham y es
profesor de Estrategia y Emprendi
miento de la Universidad de San
tiago. Desde la academia, ha estu
diado con detencion una variedad
de casos en que no basté sélo con la
mera idea de negocio. Cita el ejem
plo del arribo a Chile de las primeras
mdiquinas expendedoras de café,
que requirieron, incluso, de cam
bios legislativos, porque se trata de
artefactos que no emiten boletas.
Agrega que la historia econémica
incluye empresas que creyeron tener
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la mejor goma para revolucionar la
industria del calzado, olvidando la
importancia que tiene el disefio en
las decisiones de compra de zapatos.
A su juicio, lo importante es hacerse
las preguntas correctas y respondér-
selas adecuadamente antes de lan
zarse en un proyecto, para evitar que
una mala evaluacién redunde en
pérdidas econdmicas.

Desde su perspectiva, son tres los
elementos clave para que un em
prendimiento sea exitoso: tener un
producto o servicio novedoso, satis-
facer las necesidades de mercado y
contar con un solido modelo de ne
gocio. Si se falla en alguno de estos
puntos, el proyecto corre un riesgo
importante de fracasar.
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ACCIONES
PARANO
FRACASAR

¢Cudles son los factores que
pueden llevar una buena idea
al fracaso? "La faltade
correspondencia entre la
buena idea con su utilidad real
para sus consumidores
potenciales, de tal modo que
los posibles clientes no logren
reconocer el valor creado y,
por tanto, no lo compren”,
asegura el director de Innovo,
Luis Lino.

Basado en su experiencia,
desde este centrode
innovacién y transferencia
tecnoldgica, Lino afiade otros
elementos, como el nivel de
compromiso y aversién al
riesgo del equipo
emprendedor, sobre todo para
afrontar la primera etapa del
negocio donde es comun lidiar
con lainsolvencia, la escasez
derecursos, la falta de
personal y los peak de trabajo.

Las variables que deben
preverse son variadas y, desde
su perspectiva, pueden llegar
atemas exdgenos alos
emprendimientos mismos,
cémo las précticas de robo de
ideas de algunos empresarios,
la ausencia de financiamiento
y la falta de confianza que
tenemos con las ideas locales.
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