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Los erroresmás frecuentes
de los emprendedores novatos
Tropezarenelprocesodecreacióndeunaempresaeshabitual entre losempresariosnoveles.Paraque
estos fallosno terminencon lacompañíahayquereconocerlos,corregirlosyaprenderdeellos.

AranchaBustillo.Madrid

“El éxito es la capacidad de ir
de fracaso en fracaso sin per-
der el entusiasmo”. Estas pa-
labras de Winston Churchill
siguen vigentes más de cua-
rentaañosdespués.
Cometer errores es parte

del proceso emprendedor.
Cualquier empresario novato
no debe pretender crear una
empresa sin equivocarse en
algúnmomento. “Lo que hay
que hacer es tomar estos fa-
llos como aprendizaje. Cual-
quiertropiezodebeserunpa-
somáshaciaeltriunfoempre-
sarial, y forma parte del día a
día de un emprendedor. Hay
queconvertir enalgopositivo
estos baches, aprender y co-
rregirlosparaqueenel futuro
no se vuelvan a repetir”, ase-
guraSèbastienChartier,CEO
de Creaventure y fundador
delSalónMiEmpresa.

Fallosfrecuentes
Errores hay muchos. Alejan-
dro Suárez Sánchez-Ocaña,
emprendedor y business an-
gel, consideraqueelmáspeli-
groso se produce cuando se
cuentaconunsocioquenoes
realmente necesario y no
aporta nada al proyecto. “Un
socioteacompañaenelcami-
no, tanto omás que tu pareja
en la vida personal, y por eso
debe escogerse cuidadosa-
mente”. Pero no es el único.
Este inversor enumera otros
tantos:creerquetodoslosque
se acerquen a tu proyecto se

Diseñar el plan de negocio al detalle es esencial para evitar errores que cuesten la empresa.

Clavespara
evitar que
tunueva
compañía
quiebre

Á.M.Madrid

El 70% de las nuevas empre-
sasmuere antes de los cuatro
o cinco años de vida, según
datosdelaConfederaciónEs-
pañola de Asociación de Jó-
venes Empresarios (Ceaje).
Y, lejosde loquemuchoscre-
en, lomásdifícilnoes lapues-
taenmarchasinoque losma-
yoresproblemassurgenentre
el segundo y quinto año de
existencia. Aquellosempren-
dedores que han tenido que
echar el cierre a su empresa
coincidenqueunode losmo-
mentos más duros es cuando
comprenden que no hay otra
alternativa que terminar con
laactividad.
Para evitar estas quiebras

prematuras, los nuevos em-
presarios deberían atender a:
!El plandenegocio.Es im-
prescindible realizar un busi-
ness plan que contemple to-
dos los aspectos empresaria-
lesdelanuevafirma.
!Atenderalacompetencia.
Observar a tus rivales corpo-
rativos es esencial. Hay que
permanecer al día de lo que
hacen las empresasdel sector
al que pertenece tu empresa.
! Diversificar.Es importan-
te tener la capacidad para di-
ferenciar tu producto o servi-
cio, saber adaptarlo a la reali-
dad y a las demandas de los
clientes.
! Previsión de tesorería.
Realizar una previsión finan-
ciera a corto ymedioplazo es
necesario para evitar la falta
deliquidez.
Pese a estas claves, en la

mayoría de los casos los tro-
piezos son inevitables. Pero
unbachenodeberíasignificar
el cierre de la compañía.
Siemprehaymotivospara se-
guiradelante.
!Dalelavueltaalamoneda.
Detrás de un fracaso hay un
éxito. La clave está en saber
darle la vuelta. Para ello, hay
que estar alerta y reaccionar
con rapidez ante un proble-
ma, abordarlo con decisión y
saberreciclarloquevale.
! Mira la moneda desde
abajo.A veces es tan fácil co-
mo ver las cosas desde otra
perspectiva y descubrir ven-
tajaseinconvenientes.
! Lanza otra moneda. Em-
peñarse en dar continuidad a
algoterminadonotienesenti-
do. Si algo no funciona hay
que buscar nuevas oportuni-
dades.Arriesgarse.

Cuandoun fracaso te conduce al éxito
Javier Echaleku es un em-
prendedor de raza, que desde
el instituto lleva creando em-
presas.Suúltimoproyectolle-
va por nombre Logocomuni-
ca.comy yaha cumplido cua-
tro años en el mercado. Pero
no todoha sido un camino de
rosas. Él mismo cuenta que
una vez se arruinó empren-
diendo, y en su blog relata las
causas que le obligaron a li-
quidar una comercial de cal-
zados que abrió conotros dos
socios.
Aseguraqueelprimererror

que cometió fue no crear una
estructura societaria sólida

con un líder que llevase las
riendas, y conunpacto de so-
cios que definiera las funcio-
nesyresponsabilidadesdeca-
da uno. No había ninguna es-
trategia clara, pues la compa-
ñía nació como una sociedad
de tres miembros al 33% de
propiedad y con firmas man-
comunadasysolidarias.
Su segundo fallo fue no

prestaratencióna la tesorería.
“Vivíamos por encima de
nuestras posibilidades”, afir-
ma.Llegarona facturarvarios
millones de euros en unos
cuatro años y tuvieron hasta
10 empleados enplantilla. Es-

te crecimiento tanestrepitoso
lecegóyreconocequeunode
sus principales errores fue
creerse el mejor cuando ape-
nasconocíaelnegocio.
Estas equivocaciones le lle-

varon a saldar la empresa de
diseño y fabricación de calza-
do en 2006, aunque necesitó
casi dos años para la liquida-
ciónyelpago totalde lasdeu-
das. Sin embargo, en 2008
empezódenuevoy seembar-
có en otro proyecto: Logoco-
munica.com, una consultoría
para el desarrollo denegocios
en Internet, con el que ha en-
contradoeléxito.

enamorarán de él;minimizar
a la competencia y confiar en
la publicidad institucional,
pues las ayudas públicas, el
ICO y el acceso a la financia-
ción “son un punto complejo
en estosmomentos”. Tampo-
co hay que desdeñar la nece-
sidaddeasesoramiento técni-
co en labores administrativo-
contables; hay que hacer pre-
visiones a largoplazo (másde
cinco años) en un escenario
comoelactualenelquelacri-
sis y la tecnología lo están
cambiando todo, yminimizar
las necesidades financieras.
“Hay que ser realistas o nos
veremos abocados a una bús-

clasificación y cataloga los
erroressegúnlapartedelpro-
cesoenlaquesecometan.Así,
considera que en bastantes
ocasiones, durante la prepa-
racióndelplandenegocio, los
emprendedores novatos con-
funden a los business angel
con filántropos; dedican más
esfuerzos en buscar financia-
ción que clientes; pretenden
conseguir dinero antes de
tiempo; pueden llegar a valo-
rar de manera irreal el pro-
yecto; confunden ventas (fac-
turación)con cash-flow; rega-
lanaccionesdemasiadopron-
to a amigos, familiares o cola-
boradoresque luegopondrán

queda desordenada de dine-
ro, quepondráenserio riesgo
el proyecto”, afirma Suárez
Sánchez-Ocaña.
Chartier afina más en su

Reconocer los fallos,
aprender y
corregirlos es
esencial para que no
se vuelvan a repetir

Conocer las
limitaciones, contar
con buena formación
y un buen equipo
evitamuchos errores

problemas en futuras opera-
ciones corporativas; equivo-
canelcortoplazo(sobrevivir)
con el largo (apuesta y posi-
cionamiento); cuentan con
escasos conocimientos finan-
cieros y de gestión, y no to-
manencuenta la importancia
delosaspectoslegales.
Los fallos más frecuentes

cuandosetestaelproyectoen
el mercado se producen
cuando el emprendedor no
escucha a su cliente; piensa
que no tiene competencia; se
dirigeaunmercadodemasia-
dopequeñoo complicado; no
dispone de un businessmodel
claro y probado; no tiene vi-
sión;nocuentaconunaestra-
tegia de márketing bien defi-
nida; no se centra en los obje-
tivos reales y piensa que el
productosevenderásolo.
Cuandose formael equipo,

muchos emprendedores no
saben reclutar a los mejores
colaboradoresniretenerelta-
lento. Algunos son excesiva-
mente tacaños en la remune-
ración; muchos no saben de-
legar y lo quieren controlar
todo y a otros tantos les falta
motivación, tesón y determi-
naciónantelosproblemas.
Conocer las limitaciones,

rodearse de expertos, contar
conunaformaciónespecífica,
estresar previamente el mo-
delo de negocio y ser realista
con las previsiones de ingre-
sos puede salvar a los empre-
sarios recién nacidos de mu-
chosdeestosproblemas.

Javier Echaleku, CEO y fundador de Logocomunica.com.


