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Intuicion y analisis

Tu propuesta de valor, es decir. lo que aportas de nuevo al mercado y, porende. al clienie, es lo
que configura tu ventaja competitiva. Identifica como es tu pablico segmento. Establece tu

posicionamiento estratégico. Agita todo eso ytendras definidas |as lineas de actuacion para
vender en el mercado y gEnerar ingresos.

Javier Escud e
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 Ifgjora tu plan de negocio ® El andlisis de tu entorno. » |rtuicion v andiisis  Tus finarzas, a purto
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“En la viabilidad de una idea. hay una
parte puramente intuitiva y otra,
analitica. que te ayudara a contrastar su
viabilidad rentable y sostenible.
Nomalmente, |as ideas nacen basadas
en |aintuicion y en la experiencia de
cada uno, que identifica las
oporiunidades. Pero falta un detalle
muy importante: hay que contrastara
cientificamente. En el momento en que
uno empieza a madurar su idea es
cuando debe contrastar el potencial de
negocio. Y aqui es donde entra un
analisis de 360 grados: cuanto mas
sepas, mejor. Las compaiiias que
tienen muchos recursos o analizan
todo y constantemente. Y una pyme
también tiene recursos para sabersi es
viable ¥ si hay mercado para su propuesia de valor'. subraya Ignacio Blanco. director de marketing
estratégico de Madrd School of Marketing.

;Como se cuantifica o como se contrasta la viabilidad econémica y la sostenibilidad de la
idea? "Dentro de un entomo —aclara este experio— hay una propuesta de valor, unos clientes y un
beneficio mutuo. Al final, se trata de analizar |a propuesta, el cliente y el entomo (politico, fiscal,
social ylegal). Porejemplo, muchas propuestas de valor se sustentan sobre entomos
cambiantes, como |a ley antitabaco o |a de proteccion de datos, etc. Es muy importante
investigar todo el contexto que se mueve entre |a empresa (es decir, tu propuesta de valor) y tus
potenciales clientes. Tambien hay que investigar el volumen, bameras, tendencias, potencial del
mercado y el entomo competitivo”.

Segun Blanco, “cuanto mas se investigue toda la parte analitica, mejor. Y como postre final, Ia
investigacion de los potenciales clientes. Cuanto mas sepamos por qué, como, cuando y donde
compran, mejor. Con Intemet, el acceso a esa informacion se democratiza”.

El valorque aportas al cliente es lo que te hace ser diferente del resto, "y eso puede estar
fundamentado en elementos emocionales y premium o en elementos de coste. Es imporante
encontrar tu punto de referencia, tus ventajas competitivas. Ese debe sertu posicionamiento
estratégico’, sostiene Blanco.

Evidentemente, tus ventajas deben estar muy bien identificadas. Es importante conocer tus
puntos fuertes y débiles con los que compefiras. "En el posicionamiento estratégico, aparte de
definir tu pablic o objetivo —plblico segmento—, tienes que construir esa piramide estratégica
basada en elementos racionales y en los atributos que significan tu marca. Es decir, tu target
bien definido, las ventajas de tu marca en téminos relativos respecto al entomo competitivo, y
los atributos de tu mar a; ytodo eso es |a base yla esencia del marketing de tu producto™

¢Oportunidad o solo una idea?

Te has preguntado si tu idea de negocio es s0l0 es0 0 has analizado todo para saber si
realmente es una oportunidad de negocio, es decir, cubre una necesidad, habra clienfes que te
compraran, eic. Lo que a ti te puede parecer |a bomba es posible que no aporte nada nuevo al
mercado.

Pepe Ruiz, de la Universidad de Cadiz, aconseja hacer muc ho énfasis en el enfoque estratégico
de |a idea. de |a oporiunidad de negocio. "Cuando nos lega un proyecto, analizamos si el
negocio que se plantea es s6lo una idea o una buena oportunidad con potencial de crecimiento.
Para ello, sometemos la propuesta a nuestro Test de fortaleza. Mos fijamos en varios aspectos:
Si esa idea/oportunidad esta respondiendo a una tendencia de cambio que se esta produciendo
en el merado, es decir, a un enfogue dinamico del entomo; si esta resolviendo algin tipo de
problema {necesidades de los clientes no resueltas, por ejemplo), o si esta explotando algln
hueco de mercado” También analizan si afiade valor al cliente satisfaciendo sus necesidades
mejor que los competidores, y jcual es el grado de fidelizacion de los clientes actuales con la
competencia existente? Asi, si el grado de fidelizacion es muy fuerte, |a oportunidad es menor”.
Y. en tercer lugar, analizan jqué conocimientos, experiencia y contactos tiene el equipo
emprendedor?



CASOPRACTICO
OVERALIA: "Ser practico y tener un Plan B"

Tener un plan de negocio es muy importante, pero el papel lo
aguanta todo y mas el excel. En primer lugar, ser muy flexible y
tenerun plan B, por si tus hipétesis y estimaciones no se
cumplen. Y amamar lo que puedes controlar, que son las
partidas de gastos. No hacerun plan sin tener una expenencia
piloto de como esta el memado y de si las hipotesis sobre las
que se sustentan los ingresos seran |a realidad del mercado”,
recomienda Guillermo Vilanoig, fundador con Luis Miguel
Gonzalez de Overalia (www overalia com).

Cambiar el medelo

Fundaron una empresa dedicada al desamollo web y en el afio 2000, tras analizar el mer ado
intemacional, decidieron migrary cambiar el modelo de negocio hacia el marketing on line,
‘desde el punio de vista de |la capacidad de tener presencia en Intemet para invertir 10 y oblener
100. Eso consiste en conseguir trafico y convertino en clientes, en valor, en pedidos, en activos,
etc. Para eso controlamos generar y medir ese fr@fico”, asegura Vilanoig, que reconoce gue
necesitaban reinventarse: “Nuestro hito fue viajar a EE UU varias veces al afio para fomamos y
conseguiruna sere de cerificaciones. Lo financiamos con el negocio antiguo. En ese impasse
nos planteamos iral capital iesgo. En ese momento, le vendimos a los potenciales socios las
expectativas de como iba a cambiar el mercado de forma brutal, porgue en EE UU e Inglaterma ya
estaba pasando y alli se valoraba a las empresas que eran capaces de generar, no paginas
estaticas, sino negocio. Pero los inversores no acabaron de ver ese cambio. Y decidimos
financiamos con un crecimiento mas sostenido con recursos propios”. Considera gue se han
cumplido las expectativas que pregonaban gracias a que salir fuera y ver ofras cosas siempre les
ha hecho estar por delante en el mercado.

Un consejo final de Vilarmoig: ‘Para darle coherencia al plan de cara a un potencial inversor, y que
vea que detras de ese proyecto no hay unos temerarios. hay que controlar los gastos o que vean
la austeridad con la que se va a lanzar el negocio™



CASO PRACTICO

OVERALIA. “Ser flexible y tener un plan B”

ener un plan de negocio es

muy importante, pero el
papel lo aguanta todo y mas el
excel. En primer lugar, ser muy
flexible y tener un plan B, por si
tus hipétesis y estimaciones no
se cumplen. Y amarrar lo que
puedes controlar, que son las
partidas de gastos. No hacer un
plan sin tener una experiencia
piloto de como esta el mercado
y de si las hipétesis

que reconoce que necesitaban
reinventarse: “Nuestro hito fue
viajar a EE UU varias veces al
aio para formarnos y conseguir
una serie de certificaciones,
Lo financiamos con el negocio
antiguo. En ese impasse nos
planteamos ir al capital riesgo. En
ese momento, le vendimos a los
potenciales socios las expecta-
tivas de como iba a cambiar el
mercado de forma

No hagas un plan
de negocio sin tener
una experiencia
piloto de como esta
el mercado y de las
hipotesis sobre las
que se sustentaran
tus futuros ingresos

sobre las que se sus-
tentan los ingresos
seran la realidad

del mercado”,
recomienda Gui-
llermo Vilarroig,
fundador con Luis
Miguel Gonzalez

brutal, porque en
EE UU e Inglaterra
ya estaba pasando y
alli se valoraba a las
empresas que eran
capaces de generar,
no paginas estati-
cas, sino negocio.

de Overalia
(www.overalia.com).

Cambiar el modelo

Fundaron una empresa dedicada
al desarrollo web y en el aiio
2000, tras analizar el mercado
internacional, decidieron migrar
y cambiar el modelo de negocio
hacia el marketing on line, “desde
el punto de vista de la capacidad
de tener presencia en Internet
para invertir 10 y obtener 100.
Eso consiste en conseguir trafico
y convertirlo en clientes, en valor,
en pedidos, en activos, etc. Para
eso controlamos generar y medir
ese trafico”, asegura Vilarroig,

Pero los inversores
no acabaron de ver
ese cambio. Y decidimos finan-
ciarnos con un crecimiento mas
sostenido con recursos propios”.
Considera que se han cumplido
las expectativas que pregonaban
gracias a que salir fuera y ver
otras cosas siempre les ha hecho
estar por delante en el mercado
Un consejo final de Vilarroig:
“Para darle coherencia al plan

de cara a un potencial inversor,

y que vea que detras de ese
proyecto no hay unos temerarios,
hay que controlar los gastos o
que vean la austeridad con la que
se va a lanzar el negocio”.

Guillermo
lilarroig

estamos
por debajo
del millon
de euros.
Crecemos
la mitad”.




