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) Insight View
Haz crecer tu negocio

Insight View es una solucién de analitica avanzada con informacién de empresas
y auténomos de todo el mundo para que las dreas de finanzas, riesgos,
marketing, ventas, compras y logistica puedan identificar oportunidades de
negocio y minimizar sus riesgos comerciales.
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[Editorial]

Tiempos nuevos, tiempos no tan salvajes

I mundo ha cambiado mucho desde que pusimos a
la venta el anterior nimero de nuestra publicacién.
Todos hemos vidido en primera persona el impacto
en la salud, la economia y nuestra vida cotidiana de
la epidemia de coronavirus.

Las desgracias humanas vividas son sin duda la
mas tremenda consecuencia. Nuestro pésame a los

familiares y amigos de los fallecidos.

Mientras escribo estas lineas, la expansion de la epidemia
sigue en su momento algido. Esperemos que al leer esto
esté todo més controlado.

El impacto en la economia y en los
negocios es mas que evidente. Pronto
ofreceremos mucho contenido tanto en
nuestra web como en la revista impresa
sobre como gestionar tu negocio en este
nuevo escenario. A nuestros lectores mas
fieles no hace falta decirles que tenemos
mucha experiencia en este tipo de repor-
tajes. Nuestros 23 afios de trayectoria dan
para unas cuantas crisis...

Cabe decir, hablando de esto, que en los
momentos criticos es cuando las personas
dan su verdadera cara. Los emprendedo-
res espafioles han demostrado de modo
fehaciente su capacidad para superar las
dificultades mas importantes. La flexi-
bilidad y preparacion, pero sobre todo,
su generosidad, han sido claves. Los
emprendedores se ayudan entre ellos y eso es algo que
genera un clima de colaboracién y progreso que se ha
notado en nuestra sociedad en los Gltimos afios. Ahora es
momento de reforzar ese clima.

Esa forma de compartir experiencias y consejos queda
en este nimero de la revista mas que demostrado con la
honestidad y franqueza de Alvaro y Clemente Cebrian,
fundadores de El Ganso. Que ademas son las estrellas invi-
tadas del primer niimero de nuestra nueva etapa.

Nos cuentan con el detalle que lo hacen los amigos, como
recompraron y estan relanzado su empresa. Les deseamos
toda la suerte y cuentan con nuestra admiracién y carifo.
Este mes hacemos algo excepcional: dedicamos seis pagi-
nas a hablar de nosotros mismos. Nuestro EMPRENDEDORES
lleva sus 23 aflos de existencia perteneciendo a la mul-
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La generosidad
infrinseca del
emprendedor es
Bl arma definitiva
para Vencer
cualguier fipo de
dificultades

tinacional francesa Hachette Filipacchi primero y més
recientemente a la americana Hearst. Desde el pasado 1 de
marzo, somos una publicacién independiente. Yo mismo
soy el nuevo editor de la revista, ademas de director (mas
detalles en la pagina 14).

Asumo esta responsabilidad con ilusién y también con
agradecimiento a la enorme cantidad de gente que me ha
dado animos y felicitaciones cuando se ha hecho ptblica
la operacion.

La mision es clara: darle una nueva dimension a la marca.
Pretendemos ser pronto la mejor platafor-
ma de contenido, productos y servicios
del ecosistema emprendedor espafiol (y
mas adelante del hispanohablante).

Para ello, daremos un impulso impor-
tante a nuestra web con nuevos conteni-
dos y muchisimo mas servicio. Estamos
enfocados a ayudar en todo a quienes
quieren emprender y a quienes ya han
dado el paso.

Para ello cuento con el apoyo y entusias-
mo de todo el equipo que ha compuesto
hasta ahora la revista y con un verdadero
ejército de colaboradores no menos com-
prometidos y entusiastas.

También cuento con el soporte de los
socios que me acomparfian en esta aven-
tura. Confiamos todos en que, a pesar
de todas las circunstancias del entorno,
EMPRENDEDORES continuard siendo un negocio viable. No
hay otro modo de progresar. Debemos dar ejemplo de
sostenibilidad.

Es momento de afrontar los nuevos tiempos. Recuerdo
con carifio una cancion del grupo espafiol de rock Ile-
gales, del que soy fan desde los aflos 80. En una estrofa
decian Tiempos nuevos, tiempos salvajes. Toma un arma,
eso te ayudard. La generosidad es la mejor arma posible
para superar las dificultades. De esto también aspiramos
a predicar con el ejemplo.

En fin, la paradoja se produce. Después de haber animado
a emprender a los demds durante mas de dos décadas, me
convierto en emprendedor.

Soy el emprendedor de la revista EMPRENDEDORES. Suena
bonito. Te aseguro, querido lector, que es muy estimulante.



Los hermanos

Alvaro y Clemente
Cebrian, cofundadores
de El Ganso, nos
inspiran sobre como
darle un nuevo impulso
a tu empresa.

Alejandro Vesga Aran
Editor y director de Emprendedores
twitter: @alejandrovesga
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NOVA | RSy FEPECALCORNAVALS

| cierre de esta edicion, la
Organizacién Mundial de
la Salud (OMS) ya habia
declarado la expansion
del coronavirus Covid-19 de
pandemia mundial, registrando-
se mas de 118.000 casos en
114 paises y 4.291 muertes:
2.212 de esos contagios pro-
ceden de Espana, la mitad en
Madrid, con 50 fallecidos.
Mas alla de la alarma social
y sanitaria, la propagacion
del coronavirus puede acabar
llevando a Urgencias a la eco-
nomia mundial. Para minimizar
ese impacto -se da por des-
contado que tendran efectos
negativos en el conjunto de las
economias-, los Gobiernos han
empezado a poner en marcha
sus 'planes de contingencia'.

TELETRABAJO Y
FLEXIBILIDAD LABORAL

Ante la primera oleada de la
expansion del Covid-19 en
Esparia, el Gobierno ha cerrado
los centros educativos, suspen-
dido los eventos a cubierto de
mas de 1.000 personas y los

¢A QUE SECTORES ESTA AFECTANDO? / El turismo y el transporte aéreo estan siendo
las primeras victimas directas del impacto del coronavirus Covid-19: una estimacion de
la patronal IATA cifra en hasta 113.000 millones de délares las pérdidas que van a sufrir

viajes del Imserso, cerrado los
museos, aplazado (o suspendi-
do) los congresos, ferias y cele-
braciones multitudinarias -entre
ellas, las Fallas-, suspendido
las oposiciones y prohibido los
vuelos a ltalia.

Estas medidas se corres-
ponden en el dmbito laboral
con las siguientes recomenda-
ciones a las empresas: optar
por el teletrabajo "siempre
que sea posible", la revisién
y actualizacion de los planes
de continuidad de la actividad
laboral ante emergencias, la

Los sectores afectados
nor los efectos del
coronavirus recibirdn
ayudas economicas
Bincentivos fiscales

flexibilidad horaria y las reunio-
nes por videoconferencia para
evitar los viajes. Son medidas
que probablemente se hayan
ampliado cuando usted esté
leyendo esta informacion -ya

las aerolineas este afo. Otros sectores afectados son el comercio, por la ruptura de la
cadena de suministros de las fabricas en China, epicentro de la expansion del coronavi-

rus, maquinaria, automocion, petroquimico, juguetero, material eléctrico, articulos para

las oficinas, productos textiles y papel.
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Medidas para 'vacunar' Ia economia espaola

EL GOBIERNO PONE EN MARCHA UNA SERIE DE MEDIDAS PARA MITIGAR EL IMPACTO DEL CORONAVIRUS EN LAS EMPRESAS Y AUTONO-
MOS. ENTRE ELLAS, EL APLAZAMIENTO DE IMPUESTOS, EXENCIONES DE PAGOS A LA SEGURIDAD SOCIAL Y LINEAS ICO.

que el pico de contagiados
todavia no ha llegado a lo
mas alto, segln los expertos-,
cuyo alcance dependera de la
gravedad de sus efectos sobre
la economia.

KIT DE PRIMEROS AUXILIOS
En su primer paquete de me-
didas econdmicas frente al co-
ronavirus, el Gobierno ha apro-
bado inyectar 14.000 millones
de euros al sistema productivo,
2.800 millones a las comuni-
dades autonomas para reforzar
los servicios sanitarios y otros
1.000 millones para Sanidad.
Ademas, ha anunciado una
moratoria de seis meses para
el pago de impuestos a pymes
y auténomos, una linea del ICO
con mas 400 millones para
empresas turisticas, transporte
y hoteleras, y bonificaciones

a la Seguridad Social en con-
tratos fijos discontinuos con el
objetivo de preservar el empleo.
"No vamos a permitir falta de
liquidez e insolvencia en las
pymes", se ha comprometido el
presidente de Gobierno.




LOS CONTAGIADOS SON BAJA POR ACCIDENTE LABORAL

¢Baja por enfermedad comtn o por accidente laboral? Esta duda ha quedado
resuelta en el Consejo de Ministros del pasado 10 de enero, de manera que los
trabajadores contagiados por el coronavirus estan de baja por accidente laboral,

"lo que supone una mejora de la prestacion, ya que pasan a percibir desde el dia
siguiente al de la baja laboral, el 75% de la base reguladora (el 100% en el caso de
los funcionarios), con cargo a la Administracion”, sefiala la Seguridad Social.

IMPACTO ECONOMICO

Espana, 0 como crecer en tiempos revueltos

Christine
Lagarde

Las perspectivas de cre-
cimiento de la economia
espafola cotizan a la
baja. El coronavirus va a
pasar factura. La alerta
llega de los principales
organismos econémicos
internacionales. Al FMI
le preocupa el impacto
de la ya pandemia en
una economia como la
espafola que mostrd
signos de ralentizacion

en 2019. Para no
acentuar sus efectos,

el FMI -a través de

su directora gerente,
Kristalina Georgieva- re-
comienda mantener la
flexibilidad de la reforma
laboral, contener el
gasto en pensiones y
subir impuestos.

Tono grave también el
de la exjefa del FMI

y hoy presidenta del

Banco Central Europeo,
Christine Lagarde:

"0 actuamos, o el
escenario serd como

el de la crisis finan-
ciera de 2008". Para
alejar a Europa de esa
amenaza, el BCE movi-
lizara 25.000 millones
destinados "a garantizar
el funcionamiento de los
sistemas sanitarios, la
liquidez de las empresas
y evitar el deterioro de
los mercados laborales"
y comprara deuda por
valor de 120.000 millo-
nes de euros. También
relajara el cumplimiento
de las reglas sobre dé-
ficit y deuda. Sin duda,
todas estas medidas
seran bien recibidas
por un mercado bursatil
siempre al borde del
ataque de nervios.

0J0ALDATO

143.000
millones

ESTE ES EL VALOR QUE HAN PERDIDO
LAS EMPRESAS DEL IBEX-35 en los
tres primeros meses del afio,
en paralelo con la crisis del
coronavirus. Entre las compafias
mas afectadas en sus cotizaciones
estan Acerinox, ACS, Banco
Sabadell, Amadeus, Arcelormital,
Repsol e IAG.

¢QUE ESTAN HACIENDO EN OTROS
PAISES? / La mayoria de Gobiernos de los
paises afectados son conscientes que el
coronavirus va a dejar huella en sus econo-
mias. Para atenuar ese impacto, la Reserva
Federal ha bajado los tipos de interés medio
punto, una medida que también ha secun-

dado el Banco de Inglaterra, al recortar los
tipos del 0,75% al 0,25%, que, ademas,

va acompanada de unos presupuestos
expansivos del Gobierno de Boris Johnson.
E Italia, el pais con mas afectados, ha anun-
ciado que inyectard en su economia 25.000
millones de euros.

LA PRQDUCCI()N MUNDIAL
TAMBIEN SE CONTAGIA

Una de las consecuencias del
coronavirus en China ha sido
las paradas temporales de

sus fabricas, que es como que
decir de las fabricas del mundo.
¢ Cudl es el coste que ha tenido
en la produccién mundial

estos parones de la cadena

de suministro? Las primeras
estimaciones lo cifran en unos
248.000 millones de euros solo
en los tres primeros tres meses
del afio. Con China como foco
principal, las industrias que
fabrican textiles, bienes de alta
tecnologia y articulos para el
hogar son las mas afectadas
en su cadena de suministro,
segln el informe E/ desafio
actual de la cadena de sumi-
nistro elaborado por BDO, una
organizacion global de servicios
profesionales.
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NUVA Noticias / Soluciones / Ideas

LAS JUBILACIONES VOLUNTARIAS ANTICIPADAS, EN EL PUNTO DE MIRA / El
Gobierno quiere endurecer las jubilaciones anticipadas voluntarias por el coste que
tienen para el erario publico y trasladar las deducciones de los planes privados a los
de empresa. El primer paso dado ha sido encargar a la autoridad fiscal (AIReF) un
estudio sobre los incentivos fiscales que tienen los planes de pensiones. Entre 2014 y
2019 las jubilaciones voluntarias han crecido un alarmante 71%.

El fraude en los
VIajes, un agujero

H|

ds EMPIesds

A LAS EMPRESAS LES HA SALIDO UN ROTO EN EL
BOLSILLO REPRESENTADO POR EL FRAUDE INTERNO
EN LA GESTION DE VIAJES, UN AGUJERO QUE
ASCIENDE A 76.426 EUROS DE MEDIA.

8

n la era del control de los

gastos, uno de los que

pasa mas desapercibido

es el fraude interno en la
gestion de los viajes. jHasta
ahoraj Porque la firma Captio
ha iluminado esa zona oscura
tras haber analizado una
muestra de 1.672.683 gastos
de desplazamientos profesio-
nales, recogidos en las hojas
de gastos de 750 empresas
durante el afio pasado, que
corresponden a 84.721
trabajadores en movilidad. El
resultado es que el 15% de los
mas de 1,6 millones de gastos
analizados es potencialmente
fraudulento.

TIPOS DE FRAUDE

MAS HABITUALES

Este estudio tan pormenoriza-
do ha desvelado que el fraude
interno asciende a 76.426
euros de media, es decir,
676,57 euros por empleado,
si bien es verdad que es el

El 0% e los més
de 1.6 millones de
BUIOS 08 pastos
BS potencialmente
fraudulento

1,93% inferior al registrado el
afio anterior (689,87 euros).
Tres tipos son los tipos de
fraude mas comunes: superar
el importe maximo autorizado
por la empresa (27%), pasar
gastos antiguos (23%) y editar
la informacion del justificante
(22%). Otras trampas menores
son pasar el mismo tique va-
rias veces (7%) y, en el colmo
del absurdo, efectuar gastos
en fines de semana (9%).

PERFIL DEL
DEFRAUDADOR...

Si se analiza la incidencia por
edad y género resulta que los
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hombres son mds dados a
este tipo de malas practicas
que las mujeres: la tasa de
fraude para los que tienen
entre 18 y 34 anios es del
18,4% (frente al 6,3% en las
mujeres), seguido del 10%
para el tramo de entre 35y 54
afnos (8,4% en sus compane-
ras) y, ya alejado, los mayores
de 55 afios, con una tasa del
5% (3,8% en las mujeres).

... YSUS RAZONES

Curiosas son también las ra-
zones por las que unos y otras
justifican este tipo de fraude.
El principal motivo, afirman,
es "para compensar otros
gastos pequenos de los que
no podrian solicitar el reem-
bolso". Le sigue, "simplemente
porque queria mas dinero",
"nuestro proceso de control
de gastos lo pone muy facil"
e, incluso, "me lo merezco por
todos los viajes que hago para
empresa". Entre la variedad de

excusas, el 5% de hombres y
el 7% de mujeres responden
que lo defraudado "se trata de
una cantidad pequefa y que
no afecta a la situacion finan-
ciera de la empresa". No opina
lo mismo Joaquim Segura, CRO
y cofundador de Captio, para
quien “las irregularidades en la
gestion reducen seriamente la
competitividad de las compa-
fifas y dificultan la toma de de-
cisiones debido a la distorsién
de los datos disponibles”.

Este estudio de Captio
también refleja que el fraude
interno es mayor en las peque-
fias empresas (19%) que en
las medianas o grandes (12%
en ambos casos), ya que estas
(ltimas tienen mds herramien-
tas de seguimiento y control.
¢Qué hacer? Para minimizar el
impacto de este agujero en el
bolsillo empresarial, reco-
mienda no solo implantar una
politica de gastos sino también
un c6digo ético.




¢EN QUE INVIERTEN LOS
FONDOS SOBERANOS?

Existen 94 fondos de inversion
gubernamental activos en el
mundo, emitidos por 65 paises,
que mueven mas de 8,3 billones
de ddlares. Sabemos también,
gracias al Informe Fondos
Soberanos 2019, de IE University
e ICEX-Invest in Spain, que

en 2018-2019 estos fondos
participaron en operaciones
directas valoradas en la nada
despreciable cifra de 140.000
millones de délares.

Las inversiones que despiertan
mas interés estan relacionadas
con biotecnologia, software,
fintech, datos, movilidad urbana,
comercio electrénico y, dentro
de las industrias tradicionales,
en inmobiliario, alimentacion,
oficinas premium y hospitalario.
Los destinos favoritos son
Estados Unidos, China e India.
Espafia también esta en su
radar: entre enero de 2018 y
septiembre de 2019 invirtieron
1.500 millones de euros.

GASHBACK

El cashback (dinero de vuelta)
permite pagar con la tarjeta de
crédito en un establecimiento
comercial y solicitar dinero en
efectivo en ese mismo mo-
mento. Este servicio bancario
es muy habitual en el mundo
anglosajon e introducido en
Espafia por ING, en 2016, para
hacer frente a los costes que
para sus clientes tenia el uso
de los cajeros automaticos de
otros bancos. También existe
el cashback en forma de pro-
gramas de afiliados (se recibe
una comision por cada compra
recomendada).

EMPRENDEDORES COLABORA
CON 'MASTERMINDS',

EL CANAL DE PODCAST

DE FRANC CARRERAS

Emprendedores ha empezado una
colaboracién con el canal de podcast
'Masterminds', realizado por el pro-
fesory emprendedor Franc Carreras.

A través de nuestra web (www.
emprendedores.es), podras oir intere-
santisimas entrevistas con conversar
con creadores brillantes y escuchar sus
historias inspiradoras.

LOS RIDERS DE GLOVO SON ASALARIADOS / Este es el titular que nos deja la sentencia
del Tribunal Superior de Catalufia (TSC). Todo empez6 con una demanda por despido
improcedente de un repartidor, que ahora resuelve la Sala Social del TSC con esta
sentencia avalada por unanimidad por todos sus magistrados. Un aviso para navegantes
para quienes quieran clonar el modelo de negocio de Glovo. Para el Alto Tribunal, los glo-
vers no son auténomos, sino que "la relacion contractual con la empresa es un contrato
de trabajo”. EI TSC condena Glovo a readmitir al repartidor o a indemnizarle.

Prepdrate hoy para las profesiones del manana

as tecnologias definirdn -y definen
I-hoy— la oferta laboral. De hecho, las

profesiones del futuro mas demanda-
das, segun el Informe EPyCE 2019 rea-
lizado por la Asociacion de Directores
de Recursos Humanos (AEDRH) -junto
a EAE Business School, Foro Inserta
de la Fundacién ONCE y Human Age
Institute-, son Big Data, Data Science,
comercial digital, ingeniero informati-
co, programador, ingeniero industrial,
operarios cualificados y responsable de
ciberseguridad.

negocios a universidades, escuelas de

DESAJUSTE ENTRE OFERTAY DEMANDA  negocios y centros de formacion. Segin
No hablamos de un futuro lejano. La el mencionado estudio, por sectores,
transformacion digital ya esta reclaman-  "hay especial demanda por posiciones
do esos nuevos perfiles y competencias,  relacionadas con el area Comercial
pero la velocidad de la demanda empre-  (26,34%), Ingenieria (24,19%) y Tecnolo-
sarial no se corresponde con la oferta gia (23,12%). Por el contrario, entre las
del mercado laboral, un desajuste que familias de empleo con menor necesidad
esta abriendo claras oportunidades de actual son Consultoria, RR HH y Salud".
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LOS VIDEOJUEGOS ESPANOLES
NO TIENEN FRONTERAS

Sabiamos del talento espafiol
en el mundo de los videojuegos,
un sector dominado por pe-
quefios estudios. Ahora el Libro
Blanco 2019 de este sector
desvela todo su potencial, como
que la facturacion en 2018
alcanz6 los 813 millones de
euros -un 14% mas que el afo
anterior- y que el 65 % de los
ingresos proviene de los merca-
dos internacionales. La region
Asia-Pacifico es el principal
consumidor de videojuegos a
nivel mundial.

EL GOBIERNO MARROQUI
EXTERNALIZA EL CONTROL A
LA IMPORTACION DE
PRODUCTOS INDUSTRIALES

Desde el pasado 1 de febrero,
la certificacion de productos
industriales importados por
Marruecos la llevan a cabo
las empresas certificadoras
Bureau Veritas, Applusfomento
y TUV Rheinland. No obstante,
se ha establecido un periodo
transitorio hasta el 20 de
abril, a partir del cual el nuevo
control sera obligatorio. El
coste de la certificacion (entre
un 0,25 y un 0,45% del valor
FOB o en origen) es el mismo
para las tres empresas,
sefalan desde el ICEX.
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SEIS mercaos emergentes
para exportar sin riesgo

BRASIL, COLOMBIA, EMIRATOS ARABES, KAZAJISTAN, SENEGAL Y VIETNAM. ESTOS
MERCADOS DESTACAN POR SUS PERSPECTIVAS DE CRECIMIENTO ESTABLE O ACELERADO

i estds buscando mercados emergen-

tes a los que exportar, anota en tu

agenda los siguientes destinos: Brasil,

Colombia, Emiratos Arabes, Kazajistan,
Senegal y Vietnam. Es la recomendacién de
la aseguradora Crédito y Caucién (CyC): "No
son los mercados de mas rapido creci-
miento, pero experimentan un crecimiento
estable o acelerado".

BRASIL, ACELERADA

Las previsiones apuntan a una aceleracion
de su economia, impulsada por la agenda
reformista del Gobierno de Bolsonaro.
Sectores: agroalimentario, biotecnologia,
ingenieria y TIC.

COLOMBIA, ROBUSTA

Para CyC, Colombia seguira creciendo de
forma "robusta" bajo los pilares de un
ambicioso programa de infraestructuras.
Sectores: servicios de ingenierfa, y produc-
tos agroalimentarios y de consumo.

EMIRATOS ARABES, 'HUB'
Diferentes factores juegan a su favor:

estabilidad institucional, economia diversi-
ficada, haberse convertido en polo regional
turistico, financiero y logistico de la zona y
la celebracion de la Expo 2020. Sectores:
agroalimentario, TICs, bienes de equipo.

KAZAJISTAN, DIVERSIFICADA

Las perspectivas favorables para exportar

a Kazajistan se basan, sobre todo, en la
mejora de sus infraestructuras. Sectores:
nuevas tecnologias, inmobiliario, turismo de
salud, construccion y alimentacién.

SENEGAL, EN CONSTRUCCION

Economia en expansion alimentada por las
inversiones en infraestructuras y el aumento
de la produccion industrial y agricola.
Sectores: agroalimentario, transporte,
materiales de construccion.

VIETNAM, ESPECIAL

Seglin CyC, "la existencia de zonas econémi-
cas especiales refuerzan las oportunidades
de inversion". Sectores: maquinaria, bie-
nes industriales, TIC, ingenieria y consultoria,
franquicias.




SMART BUSINESS

Rondas e financiacion a traves de ‘crowtfunding

El crowfunding o
financiacién en masa se
ha hecho mayor. De las
primeras operaciones
para poner en marcha
pequefias iniciativas
vinculadas al ocio y el
entretenimiento alla
por 1997 ha madurado
como férmula de finan-
ciacion para incluso dar
soporte a la expansion
de negocios ya conso-
lidadas. Es el caso de
la cadena de outlets
urbanos multiproducto
Sqrups!, que acaba de
lanzar una campana
de equity crowdfunding
en la plataforma Fellow
Funders para recaudar
un minimo de 500.000
euros entre los peque-
fios inversores.

INVERSION PARA LA
MEJORA DE PROCESOS
"El objetivo de esta
ronda de financiacion
es lograr la inversion
necesaria para impulsar
la expansion de la
compaiiia, poniendo en
marcha cinco nuevas
tiendas propias en

Madrid, y hacer una
importante inversion en
la mejora de sus proce-
sos de gestion", explica
Inaki Espinosa, fundador
de Sqrups! en 2014.

PENSANDO

A LO GRANDE

En la actualidad,
Sqrups! cuenta con
50 tiendas (12 propias
y el resto franquicia-
das), repartidas por
Andalucia, Aragon, Ca-
talufia, Castilla y Ledn,

Iiaki Espinosa,
fundador de
SKRUPS

Comunidad Valenciana,
Extremadura, Galicia,
Islas Canarias, La Rioja,
Madrid, Melilla y Pais
Vasco. La apuesta es
fuerte: alcanzar las 100
tiendas en 2022: "En
Espafa no existia hasta
la fecha una empresa
de estas caracteristi-
cas y queremos copar
este mercado en los
proximos tres afios”.
Sqrups! prevé facturar
este ano 12 millones
de euros.

EL AUTOEMPLEO CRECE ENTRE
LOS MAYORES DE 50 ANOS

Expulsados del mercado laboral
y ante el horizonte de tener que
enfrentarse a un paro de larga
duracién, crece el niimero de
mayores de 50 afios que eligen
autoemplearse para continuar
sus carreras y proyectos profe-
sionales. Seglin la Federacion
Nacional de Asociaciones de
Trabajadores Autonomos (ATA),
se ha dado un incremento de
los auténomos de entre 50 y 54
afios, con 78.654 més en una
década (18,5%), seguido por la
franja de auténomos de entre
55y 59 afios (mds de 87.874
personas en diez anos), casi un
25% mas.

AYUDAS PARA FINANCIAR
EMPRESAS DE IMPACTO

Ship2B y Open Value Founda-
tion han cerrado un acuerdo

de colaboracién para financiar
empresas de impacto. Juntos
impulsan un fondo de venture
philanthropy con el objetivo de
ayudar en la elaboracién de
pilotos y facilitar el acceso al
mercado financiero tradicional.
Los tres primeros proyectos
financiados han sido Kuvu
(plataforma de alojamiento que
pone en contacto a jovenes con
personas mayores), con 25.000

INSTAGRAM DESBANCA A FACEBOOK Analytics, correspondiente al cuarto

EN EL TOP 10 DE LAS REDES SOCIALES  trimestre de 2019. La reina de las redes
Instagram ha desplazado a Facebook sigue siendo Youtube, con una cuota

en la segunda posicion del Top 10 de del 82,9%, seguida ahora por Instagram
apps de redes sociales con mayor cuota (72,4%), Facebook (74%) y ya a mayor
de mercado, segun el Estudio IGMobile distancia por Twitter (24,7%), Pinterest
elaborado por la consultora Smartme (10,7%), Linkedin (7,8%) y Tinder (4,5%).

euros; Felwood (startup del
programa S2B Tech4Climate que
desarrolla una tecnologia para
fabricar materiales industriales
biodegradables), con 50.000
euros; y Smartbrain (programa
interactivo de estimulacion cog-
nitiva), con 30.000 euros.
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WEBS DESTACADAS

INFORMACION QUE FACILITA
LA TOMA DE DECISIONES
https://citibeats.net

Esta plataforma analiza textos
a través de inteligencia artificial
adaptativa transforméandolos
en datos que facilitan la toma
de decisiones. Aplicado sobre
el comercio o instituciones pu-
blicas, permite entender mejor
a clientes y usuarios y darles
una respuesta personalizada
a sus necesidades 0 preocu-
paciones. En Barcelona ya se
estd utilizando para conocer
la satisfaccion de los clientes
sobre el transporte pblico.

ESTA APLICACION TE AYUDA
A PONER EL MEJOR PRECIO
https://optimusprice.ai
Optimus Price es un programa
SaaS (Software como Servicio)
que funciona como un asistente
inteligente capaz de determi-
nar automaticamente el mejor
precio de cada producto segln
valores como la demanda,
stock, competencia y mas. Una
herramienta (til para fijar de
forma dptima los precios, sobre
todo, en el comercio electroni-
co. Esta aplicacion se conecta
al ERP de las empresas.

KOOL, UNA COMUNIDAD
COLABORATIVA EN RETAIL
http://www.thekoolhub.com
Acaba de ponerse en marcha el
primer hub de retail en Espana.
Su nombre es Kool y nace
""'como un espacio colabora-
tivo especializado en retail,
enfocado al disefio, tecnologia
e innovacion", una comunidad
que reline a marcas, empresas
y profesionales del sector para
colaborary generar oportunida-
des comerciales.
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El liderazgo, ina cuestion
(le comunicacion eficaz

PRINCIPALES ERRORES EN LA COMUNICACION QUE DETERMINAN
EL EXITO O EL FRACASO EN EL LIDERAZGO DE EQUIPOS.

in una comunicacion eficaz, no hay

un buen liderazgo, una habilidad

especialmente necesaria en los

entornos laborales cuando de resolver
conflictos o de motivar equipos se trata. Sin
embargo, hay lideres que suelen cometer
errores de comunicacion que no solo influ-
yen negativamente en la percepcion que se
tiene de sus capacidades sino que generan
conflictos donde antes no los habia.

“Creemos que sabemos comunicar, y

ademas creemos que lo hacemos perfec-
tamente, pero no es del todo cierto. Hoy en
dia, algunas empresas han de hacer frente
a conflictos entre personas y departamen-
tos por problemas de comunicacion y lide-
razgo de equipos, que si no se solventan a
tiempo pueden llevar mayores problemas”,
insiste David Comi, director y formador de
Incrementis, que identifica los siguientes
errores de comunicacion.

"No saber comunicar adecuadamen-
te ni el qué, ni el como". Para una
comunicacion eficaz es fundamental ser
preciso en el lenguaje y contextualizar tanto
un argumento como una decisién que
afecte al equipo.

"Demasiada impulsividad y reactivi-
dad". El control emocional se le supone a
cualquier lider. Lo contrario, un exceso de

emociones que distorsione el mensaje, no
ayuda a llegar a acuerdos con objetividad.

"No reconocer el trabajo bien he-
cho". Error fatal. Hacer lo contrario tiene
efectos siempre balsdmicos sobre quien
lo recibe. Puedes hacer tanto un recono-
cimiento personal como, si no quieres un
implicacion directa, del grupo.

"No dominar el arte de escuchar
activamente". Un buen lider, sobre todo,
debe saber escuchar de forma activa y
empatica, ponerse en la piel del otro, para
después formular preguntas precisas.

"Liderazgo con exceso de hipercon-
trol y paternalismo". Si el video maté a
la estrella de la radio, la era digital matd el
liderazgo paternalista. Ni lo intentes.

"Tener equipos en un entorno de
desmotivacion y negatividad". Para
evitar este error es fundamental comunicar
con transparencia y convertir los aspectos
negativos de un conflicto en retos que se
pueden -y se deben- superar entre todos.

"Ignorar como realizar una buena de-
legacion de tareas y responsabilida-
des". Un buen liderazgo es directamente
proporcional a la capacidad de su lider de
saber delegar. Richard Branson ha monta-
do su imperio aplicando esta méaxima. Eso
si, no olvides después hacer un control y
seguimiento de las tareas delegadas, un
error también frecuente.




Elena Ibanez
FUNDADORA Y CEO DE SINGULARITY EXPERTS

& Diferenciarse de las
maquinas_es clave
nara el éxito laboral®

ESTA STARTUP OFRECE MEJORAR LA COMPETITIVIDAD DE
LAS PYMES A TRAVES DE UNA PLATAFORMA QUE CONECTA

LA FORMACION CON LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL PARA
SACAR EL MAXIMO POTENCIAL DE SUS EMPLEADOS.

EMPRENDEDORES.: - ;Qué habilidades digitales son
necesarias hoy para cualquier pyme que quiera ser
competitiva? ;Y cuales recomendarias para antici-
parse al futuro?

E.l: Depende de como entendamos lo “digital”. Si lo
entendemos como una “digitalizacién de procesos”,
las pymes necesitan usar (no digo implementar, sino
usar) herramientas digitales que les permitan mejorar
la eficiencia, propiciar la comunicacioén, facilitar el
trabajo en equipo en remoto, generar analisis, plani-
ficar, optimizar, etc. En cambio, si de lo que estamos
hablando es de anticiparse al futuro para asegurar

la competitividad a través del uso de la tecnologia,

el tema es muy distinto. Porque aqui ya estamos
hablando de tres capacidades muy concretas: la pre-
dicciéon de escenarios futuros, el disefio de modelos
de negocio diferenciales y el entendimiento de la
tecnologia para acelerar dicho modelo de negocio, ya
sea bajo un punto de vista de velocidad, de escala, de
barreras de entrada...

EMP.: ;Por qué los soft skills o habilidades 'blandas'
son tan importantes en la actualidad?

E.l.: Porque muchos empleos tradicionales son repe-
titivos y, por lo tanto, estardn robotizados. Esto hace
que diferenciarse de las maquinas sea una de las cla-
ves del éxito laboral. Compafiias como Google, Apple
o Bank of America ya no exigen titulo universitario
a sus aspirantes, y el 15% de la plantilla de IBM no lo
tiene. Y el mes pasado, Elon Musk reclutaba en Twit-
ter asi: “A super hardcore work ethic, talent for building
things, common sense & trustworthiness are required, the
rest we can train". ("Se requiere una ética de trabajo

duro, talento para construir cosas, sentido comutn y
confiabilidad, el resto lo podemos entrenar)”.

EMP.: ;Qué ofrece su plataforma para mejorar la
competitividad de las pymes?

E.L: Identificamos lo que cada profesional “puede”
hacer, “sabe” hacer y “quiere” hacer y nuestra inteli-
gencia artificial conecta ese perfil con las formacio-
nesy trabajos con futuro que mejor se le van a dar,
por encima de la media. Esto tiene grandes beneficios
para la pyme: cada empleado tiene la posibilidad

de saber cuél es su lugar 6ptimo de la empresa, de
formarse en aquello que le ayude a sacar su maximo
potencial, etc. En definitiva, a tomar decisiones de
futuro, acertadas y con impacto en la competitividad
y productividad de la empresa.

EMP.: ;Cual es la Santisima Trinidad de las soft
skills en el proceso de transformacion digital?
E.l: Yo destacaria, en primer lugar, la creatividad,
porque la habilidad para generar ideas y llegar a nue-
vas conclusiones cobrara valor frente a la estandari-
zacién que supone la robotizacion. En segundo lugar,
la adaptabilidad, porque las disrupciones seran cada
vez mas rapidas y las lineas cada vez mas difusas, por
lo que sera critica la capacidad de acomodar y nor-
malizar los cambios. Y en tercer lugar, la capacidad
de aprendizaje continuo, porque el mundo se hace
cada vez mas complejo, por lo que la curiosidad y la
habilidad para adquirir conocimientos de manera
constante sera una capacidad que diferenciard a los
trabajadores del futuro inteligente.

JULIO FERNANDEZ

[[[String1]]] / Emprendedores.es




[ Emprendedores |

HEARST ESPANA TRANSFIERE LA REVISTA LIDER DE ECONOMIA A SU DIRECTOR, ALEJANDRO VESGA,
QUE LA ASUME CON EL APOYO DE UN FONDO DE INVERSION Y DE INVERSORES PRIVADOS

Emprendedores empieza
LINa Nueva efapa

La revista Emprendedores, lider del sector desde su nacimiento en octubre de 1997, inicia
ahora una ilusionante etapa. Tras su reciente venta a su director, Alejandro Vesga, y a un
grupo de inversores privados, se pondrd en marcha una ambiciosa estrategia para, ademas de
consolidarse como lider, desarrollar nuevos servicios para todo el ecosistema emprendedor.

earst Espafia, lider en edicion de revistas

en Espafia, ha anunciado la venta de la

cabecera Emprendedores a una compafiia

de nueva creacién, Revista Emprendedores

S.L., puesta en marcha por el actual director

de la revista, Alejandro Vesga, el fondo de
inversion Blackpearl, los socios de la productora
Onzay José Luis Izquierdo, Mago More. La tran-
saccion incluye a toda la plantilla de la revista y
la web emprendedores.es.

Para Alejandro Vesga, que pasa de ser director
editorial a nuevo CEO de Emprendedores, “esta
etapa abre nuevas perspectivas para nuestra marca.
El objetivo es reforzar nuestra condicion de publi-
cacion de referencia en la creacién y gestion de
empresas y convertirnos pronto en una plataforma
de servicios para todo el ecosistema emprendedor”.

Alejandro Vesga afiade que “quiero remarcar mi
agradecimiento a Cristina Martin Conejero, a
Benedetta Poletti y a todo Hearst Espafia en general
por habernos dado la oportunidad de iniciar esta
etapa tan ilusionante”. Ademas, “quiero dar las
gracias a todo el equipo actual de Emprendedores
por acompafiarme en esta aventura y a Blackpearl,
a los socios de Onza y a Mago More por su con-
fianza y apoyo imprescindibles para realizar esta
operacién”.
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En la nueva etapa que se inicia, Emprendedores
buscara dar mas servicio a todos los miembros del
ecosistema empresarial, con nuevos proyectos como
la creacion de una plataforma de interconexion entre
empresas, la generacion de todo tipo de contenidos
en cualquier soporte al servicio de las empresas e
instituciones que quieren ayudar al emprendedor,
edicién de guias y libros, formacién y mentoring,
ademads del desarrollo de cualquier tipo de evento.

Y todo ello sin perder el foco en ofrecer la mejor
informacion para crear y hacer crecer una empresa,
tal como ha venido haciendo durante los 23 afios de
vida de esta publicacion de referencia. Precisamente
la capacidad para adaptarse a los nuevos tiempos
ha sido una de las seflas de identidad y clave del
éxito de esta publicacion.

Emprendedores fue lanzada por el grupo Hachette
Filipacchi en octubre de 1997 y adquirida en 2011
por el grupo editorial Hearst Espafia. Actualmente
cuenta con una difusion de 21.205 ejemplares (OJD
Jul18-Jun19) y una audiencia de 165.000 lectores
(EGM 3° AM 2019) lo que la sittian como lider en
su sector. Por otra parte, la web emprendedores.
es, lanzada en 1998, alcanza los 574.191 visitantes
anicos (ComScore Multiplataforma noviembre
2019). {Buenos datos para una etapa ilusioante! &



1 Alejandro Vesga Director / 2 Pilar Alcazar
Redactora / 3 Maria Regueras Directora de Arte /
4 Javier Brey Director Comercial / 5 Israel Guillén

Maquetador / 6 Nati Fernandez Secretaria / 7
Fernando Montero Subdirector / 8 Laura Martin
Editora Gréfica / 9 Javier Escudero Redactor

emprendedores.es

“Cuando entrd el fondo
B0 nuestra empresa
dejamos de ser valienfes™

vvvvvvvvvv
Ty

RELANZAR

pra emprender Uta prc aest, ulor

El objetivo fundacional es dar mas
Servicio a fodos los miembros del
Bcosistema empresarial
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Emprendedores

iUn equipazo!

En esta nueva etapa de la
revista, mantenemos todo el
equipo que hemos trabajado en
ella hasta hoy e incorporamos
nuevos fichajes claves para
diversificar todavia mas nuestra
marca.

ALEJANDRO VESGA,
CEO y director de la revista.

Redaccion

JAVIER ESCUDERO,
redactor.

FERNANDO MONTERO,
subdirector.

PILAR ALCAZAR,
redactora.

Disefio Administrativo

NATI FERNANDEZ,
MARIA REGUERAS, secretaria de redaccin.

directora de arte.

iSRAEL GUILLEN,

disenador grafico. LAURA MARTIN,

editora gréfica.
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Puhlicidad

MIGUEL MARTINEZ,

JAVIER BREY, RAQUEL SANCHEZ RICO, responsable de guias y
responsable de franquicias especiales (colaborador).
(colaboradora).

Alguno de
ARANCHA DEL P0Z0, nuesnus
esponsaviecepuvicidd  GOIANOIALOIGS

digital (colaboradora).

director comercial.

RUTH PEREIRO,

ISABEL GARCIA MENDEZ, coordinadora de Estilo de vida
colaboradora. (colaboradora).

JOANA URIBE,

CLAUDIO M. NOVOA, colaboradora en Barcelona.

responsable de franquicias
(colaborador).

ANA DELGADO,
redactoka web (colaboradora).
DIEGO S. ADELANTADO, Dﬁgll:bgglzlgs’
(colaborador). ’
AITOR BALLESTEROS,

redactor web (colaborador).

SILVIA MAZZOLI, RAUL ALONSO

coordinadora de planes de colaborador. '

negocio (colaboradora).
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Todala oferta de lamarca Emprendedores

Emprendedo

La evolucion de nuestras porfadas

emprendedares.es

il

EMPRENDEDORA

“Para friunfar en el mundo de la
empresa, Ia resiliencia es mas
importante que el talento”
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Emprendedores

'l]ulén 4
P 4 'emprender
0 o /

RSOS Y APOY
QUE PUEDES ENGONTRAR PATA PONER
EN MARCHA Y HACER CRECER TU NEGOCIO

Emprendedores

A ESPECIL20 b

EMPRENDEDORES cuenta con un amplio portfolio de productos
editoriales. Ademads de la revista y la pagina web, cuenta con guias y
especiales sobre franquicias, libros, manuales para montar negocios...

La evolucion de la
revista se observa
en estas cuatro
portadas. Con el
paso del tiempo,
nos hemos ido
adaptando a los
intereses, gustos
y sensibilidad

de los nuevos
emprendedores.



LA IMPORTANCIA DE
LA IMAGEN. Ademés de
unos contenidos dtiles, en

la revista nos preocupamos
mucho de la imagen que
transmiten los protagonistas
que posan para nuestras
portadas.

EVENTOS Y
FORMACION. La organiza-
cion de eventos y de talleres
de formacion es otra de las
actividades habituales de
nuestra marca. El mundo
emprendedor, tan dindmi-
co, necesita actualizar sus
conocimientos y realizar
networking para hacer crecer
SUS negocios.
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ALVARO Y CLEMENTE
CEBRIAN, FUNDADORES Y
CO-CEOS DE EL GANSO

[ En portada |
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“Dimos enfrada a un socio cuando
|a empresa no estaha preparaa para ello”

Tras un periodo critico provocado por un crecimiento desmesurado,
El Ganso vuelve a retomar el vuelo de la rentabilidad liderado de nuevo
y en exclusiva por los hermanos fundadores. Clemente y Alvaro Cebridn
nos cuentan las claves de este renacer de la marca textil.

E’ ISABEL GARCIA MENDEZ

ue no es todo maravilloso en el empren-

dimiento es un hecho del que no se habla

tan a menudo como se deberia. Emprender

es una aventura fascinante, pero tiene

sus claroscuros, y no sélo en los inicios

sino a lo largo de toda la trayectoria del
proyecto. Y de eso es de lo que va esta portada: de
como actuar cuando el crecimiento no es tan de
color de rosa como cabria esperar. Los fundadores
de El Ganso saben bien de lo que hablamos. Tras
casi una década de crecimiento continuado, en
el ultimo lustro han atravesado diferentes tur-
bulencias que les han obligado a cuestionarse
muchos planteamientos. El primero y mas
imperioso, la necesidad de ralentizar un
incremento vertiginoso que amenazaba
con llevarse por delante gran parte del
trabajo realizado estos 15 aflos desde su
fundacién en 2004. El segundo y mas
oneroso, volver a invertir todo lo obtenido
y mucho mas en empezar desde cero tras
recomprar su parte al fondo L. Catterton
que habia adquirido el 49% del accionariado
de la firma textil en el afio 2015.

Casi cinco afos, pues, de vaivenes emocionales
y econémicos que parecen haber llegado afortu-
nadamente a su fin. Desde mediados de 2018, tras
hacerse de nuevo con el 100% de la compaiiia, los
hermanos Cebridn han emprendido una lenta
pero consolidada recuperacién que les ha llevado
de nuevo a cifras atractivas con 65 millones de
facturacién, casi 148 puntos de venta (Espafia,
Francia, Portugal, Chile, México y Kuwait) y 630
trabajadores. Asi las cosas, les hemos elegido como
exponentes de ese resurgir de las propias cenizas
para que nos den las claves de como afrontar y
superar una crisis empresarial. No olvidar la esencia

de tu negocio, reinventarte continuamente, tener la
humildad para volver a empezar y no dejar nunca
de ser valientes son algunas de las claves. Dejemos
que nos lo expliquen ellos.

EMPRENDEDORES. Gran parte de la crisis de EI
Ganso se asocia con la entrada del fondo de inver-
sion L. Catterton en el accionariado. ¢Qué impor-
tancia tiene la eleccion de un buen socio inversor
en la estabilidad de una compaiia?
Alvaro Cebrian. El fondo es muy vélido y lo esta
demostrando con otras empresas, pero no era el
momento ni el sitio adecuado. A nosotros nos
afectd que la persona con la que habiamos
llevado toda la negociaciéon y que habia
apostado por nosotros fuera enviada a
EEUU al poco de la compra y nuestro
interlocutor en Madrid fuera alguien
que no creia en la operacién. Ademas,
nosotros no estdbamos preparados a
nivel de estructura.
Clemente Cebrian. Efectivamente, no es
culpa tanto del socio inversor, como del
momento. En nuestro caso, dimos entrada
a un socio inversor cuando ni nosotros ni la
empresa estdbamos preparados. Hubo un momen-
to en que, como las ventas eran tan buenas y cre-
ciamos tanto, pensamos que con el fondo iba-
mos a ir todavia mas rapido y no lo reflexionamos
mucho. Pero, como me alerté una persona de la
empresa, nosotros seguiamos funcionando con
mentalidad startupera en la que los fundadores
haciamos de todo y la estructura no estaba arma-
da para suplirnos en caso de tener que ocuparnos
de otra cosa. Ahi hay un mensaje muy claro: debes
saber si tienes el equipo adecuado para una nueva
aventura, porque quizas es el ideal para seguir

—_— )
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“A nosotros nos pasé una
cosa curiosa: cuando entrd
el socio, dejamos de ser
valientes. Y cuando una
empresa deja de ser valien-
te es peligroso, porque te
dedicas a replicar lo que ya
has hecho”.
ALVARO CEBRIAN

como estas, pero
no para cambiar
de velocidad. Y
en nuestro caso
hubo un desajus-
te. Ahora bien,
todo lo dicho
no es incompa-
tible con que
en un futuro

tengamos un
socio. Creo que
hemos aprendi-
do mucho de quién queremos que esté con nosotros. No
se trata de no tener nunca mas un socio, sino el socio
adecuado en el momento adecuado.

EMP. ¢El crecimiento esta sobrevalorado?

A.C. A nosotros nos pasé una cosa curiosa: cuando entr6 el
socio dejamos de ser valientes. Y cuando una empresa deja
de ser valiente es peligroso, porque te dedicas a replicar
lo que ya has hecho. Es cierto que das entrada a un socio
inversor porque tienes planes ambiciosos de crecimiento,
pero a la vez te vuelves conservador. Fuimos muy conser-
vadores en producto, en marketing, en el concepto de tien-
da. Perdimos un poco la frescura y el punto divertido. Una
empresa tiene que ser siempre valiente y con personalidad
y eso lo fuimos mucho en los primeros afios.

€.c. Durante mucho tiempo, lo que nos preguntaba la
gente era cuantas tiendas teniamos. Ahora ya no, porque
sabe que ése no es el modelo de crecimiento que quere-
mos. Ahora lo que te preguntan es qué cosas nuevas estais
haciendo, cémo estdis invirtiendo el capital, como traba-
jais la experiencia en el punto de venta. Es un cambio de
modelo de negocio y en esta nueva tendencia es posible
que un gestor se asuste mas, pero tanto Alvaro como yo
somos emprendedores y vemos oportunidades en el cam-
bio. Ademads, ahora si probamos algo y no funciona, no
pasa nada. Nadie nos va a echar la bronca ni tenemos un
consejo pidiendo explicaciones. Y esta libertad también
es muy valorable. Cuando eres una empresa familiar estas
siempre pensando en inversiones y proyectos que daran
beneficio dentro de unos afios. Mientras que un fondo
piensa ‘para entonces yo ya me habré ido y se beneficiara
otro’ y siempre pone el foco en el corto. Esa diferente con-
cepcion del tiempo es clave y puede abocar a la empresa
al cierre.

EMP. ¢Cuando os dais cuenta de que algo no esta yendo
bien?

€.Cc. Cuando nos disteis el premio (El Ganso fue Premio
Emprendedores a la PYME 2013) coincidi6 con una épo-
ca en que abrimos un montén de tiendas, ddbamos un
montén de entrevistas y se nos acercaban muchos fondos

tirdndonos los tejos. Nosotros no lo veiamos claro porque
queriamos asentar el proyecto. A Alvaro y a mi siempre nos
ha dado miedo que esto fuera un boom, que nos hubiése-
mos puesto de moda y no fuésemos perdurables. En estas
contacté con nosotros el fondo francés L.Capital (que
luego compr6 el estadounidense Catterton). Y ya estan-
do en la Due Dilligence surgieron algunas dudas. Pero
darnos cuenta, fue ocho o nueve meses después, al final
de la primavera siguiente. El caso mds llamativo fue el de
Alvaro. Los dos somos coCEQ, pero Alvaro se focaliza en
producto y la entrada del fondo hizo que se centrase mas
en reporting, en expansion y perdiese de vista el produc-
to, que es la esencia del negocio. Y eso es el primer punto
que no puedes perder: olvidarte de la esencia del negocio.
A.C. Te centras en nimero, expansion, ventas y olvidas que
todo esto es fruto de lo que estds haciendo que es el pro-
ducto y que lo estas dejando de lado. Es decir, estas agran-
dando la cocina, pero dejas de cocinar. En el momento en
que estds mds a expansion y te olvidas del producto, de
la marca, como si fuese un modelo que replicas y ya esta,
tienes un problema. En este sector tienes que reinventarte
continuamente.

EMP. Y empiezan a caer
los niimeros, {qué hacéis
para salir adelante?
A.C. Hacer que lo positivo
prime sobre lo negativo. Es
decir, replantearnos dentro
de la empresa qué es lo
que esta bien y mantener-
lo y cudles son las cosas
que estan mal (llamense
departamentos, personas,
tiendas, colecciones, pro-
ductos...) y eliminarlas. Ese
es el ejercicio que tienes
que hacer. En la pratica, es
como si la empresa volviese
a nacer, pero sabiendo
por dénde debes tirar ya
que tienes una experien-
cia previa. Debes tener
la humildad de volver a
empezar y tener la misma
creencia en tu negocio y
en tu producto, pero rein-
ventandote y eso hay que
hacerlo continuamente.
Nuestro error fue creer que
ya lo teniamos todo construido y que eso era perdurable
en el tiempo. Ese ejercicio de eliminar cosas y mantener
otrasy de retomar la ilusién fueron imprescindibles. Es la
fuerza que te hace levantarte todos los dias.

“Ahora, si probamos algo y no
funciona, no pasa nada. Nadie
nos va a echar la bronca ni
tenemos un consejo pidiendo
explicaciones”.
CLEMENTE CEBRIAN
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“NUESTRO ERROR FUE GREER QUE
YA LO TENIAMOS T0DO CONSTRUIDO
Y QUE ESO ERA PERDURABLE”

EMP: En este ejercicio de reinvencion habra indicadores
muy evidentes (tiendas o lineas de producto), pero habra
otros menos tangibles, como las personas...

A.C. Para poder analizarlo bien, tomamos una decisién
muy buena que fue coger internamente a dos personas de
Ernst & Young que nos han ayudado a filtrar.

€.C. Hemos hecho con ellos un trabajo de optimizacién de
costes y de eficiencia. Nos pas6 una cosa muy llamativa.
Durante muchos afios vendiamos mucho, incluso en los
afios que no fueron tan buenos, y nos limitabamos a ver
la parte de arriba de la cuenta de resultados, las ventas,
pero no mirabamos los costes. Teniamos una estructura
tan salvaje y tan ineficiente que provocé la crisis. No se
trata tanto de un volumen de ventas sino de ventas de cali-
dad. La incorporacién de EY fue fundamental para darnos
cuenta de que la venta es importante, pero la clave es la
rentabilidad. Por eso cerramos tiendas que vendian mucho,
pero no era rentables. Molaba mucho tener una tienda en
Covent Garden, en Carnegie Street, en Mitte o en Mildn,
pero valian una pasta. Llegamos a tener 188 y ahora tene-
mos 14, pero lo importante es que el 95% son rentables.

EMP. ¢En qué se traduce ese concepto de ventas de calidad?
C.C. No se trata de vender como sea. Y esto tiene dos ver-
tientes: una, la del margen. Nosotros hemos tenido épocas
en las que vendiamos mucho, pero con un margen ridi-
culo. Y la otra vertiente, es la de la marca. No la puedes
prostituir. Si haces mucho descuento estds prostituyendo
la marca en un ambiente donde poco a poco se va a ir
depreciando. Nosotros ahora hemos hecho un acuerdo con
Perfumes y Disefios y hemos sacado cuatro perfumes de El
Ganso que nos estan fortaleciendo como marca.

A.C. Tenemos que cuidar pues la marca y el margen, pero
sustentado logicamente en un producto de calidad, porque
si no te gusta la camisa o el jersey no te la llevas.

EMP. En esa etapa de crecimiento vertiginoso, se produce
también la marcha de Clemente para afrontar proyectos
independientes, ¢como recordais esa época?

¢.c. Cuando yo me fui, Alvaro tuvo que centrarse todavia
mas en la gestion y olvidarse todavia mas del producto.
Hubo que delegar muchas cosas en terceros que no las
cuidan como harias td mismo.

—>
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Un estilo peculiar de gestion

Siempre dando el callo. Una
anécdota de las pasadas navi-
dades revela hasta qué punto
el estilo de gestion de los
Cebrian es el de remangarse y
ponerse a la faena. “Las ventas
online dieron un subidén de
cuidado. A este volumen se
unié que nos intentaron tumbar
la web constantemente. Eso
generd cortes de red, criticas
y una situacion compleja.
Cuando llegé Reyes, mucha
gente se puso nerviosa porque
no tenia sus paquetes y, con
nuestras empresas de men-
sajeria, sélo se podia repartir
hasta el sabado dia 4. Asi que
recurrimos a Glovo, que por
cierto funcioné de maravilla,

y tanto Alvaro como yo como
un parte del equipo llevamos
también nosotros mismos
pedidos a los clientes para que
tuvieran sus regalos de reyes.
Nos hicimos 1.000 km el dia
de Reyes. Es un poco locura,
pero no podemos perder el ca-

racter estartupero, el caracter
emprendedor”.

Hay que predicar con el
ejemplo. “Ver como una parte
del equipo lo daba todo por la
compaiiia fue muy gratificante.
Y esta implicacion la consigues
gracias al ejemplo. Alguno te
puede poner mala cara porque
le dices que vaya a una tienda
a llevar mercancia o porque
coja el teléfono porque esta-
mos deshordados, pero si ve
que Alvaro se esta dejando las
narices, que los informaticos
llevan dias sin dormir, que yo
me hago 800 km para llevar un
abrigo... es mas dificil ” (Cle-
mente) “La pasion y la ilusion
que pone el emprendedor es
parte del ADN y hay parte del
equipo al que impregnas de
esta pasion y le enganchas y te
sigue y otros a los que no. En el
fondo no son empleados tuyos,
son colegas, socios, gente en
la que confias. Las empresas
se forman por el equipo”.

{

A.C. Te metes con gente que has cogido a toda pastilla con
el fondo para cubrir departamentos, te pasas todo el dia
de comités y consejos, el afio que te dedicas a expansion es
un aflo que no estas en producto y el medio afio en que te
dedicas a buscar a una CEO igual. Ese afio empecé también
a ir a Asia para ampliar areas de produccion... Nosotros
siempre hemos funcionado como un tandem: si no estoy
yo, me cubre Clemente y viceversa. Pero con la salida de
Clemente no tenia nadie a mis espaldas.

EMP. Estas dificultades se vieron acompaiadas por publi-
caciones negativas en los medios. {Como se gestiona esta
crisis de imagen y/o reputacion?

C.C. La gente da como 100% cierto lo que lee en la prensa
y no filtra. Nos hizo especialmente dafio un articulo que
se publicé en enero del afio pasado porque en realidad
aludia a una situaciéon que era mas o menos verdad seis
meses antes pero no lo era cuando se publicé porque ya
habiamos empezado a crecer. Fue muy duro. En la parte
de marca tuvimos que trabajarla, salimos un par de veces

Alvaro y yo haciendo un poco el tonto para recordarle a
la gente que seguiamos estando aqui y recalcando mucho
el mensaje de “la familia ha vuelto”. Pero los proveedores
llamaban alarmadisimos.

A.C. Hablamos con todos. La clave fue darles confianza y
ser transparentes y decirles yo te puedo pagar como hemos
hecho siempre, a 60/90, pero no puedo pagarte al contado
de repente. Y comprobards que no te vamos a dejar de
pagar. Y ;qué ha pasado? que con los hechos y las ventas
hemos demostrado que la empresa es completamente via-
ble. Y en cuanto a los clientes, nos demostraron mucha
lealtad y mucha fidelidad. Es mds, tuvimos un repunte de
confianza. Yo creo que hubo algo asi como un plantea-
miento de esta marca mola vamos a echarles una mano.
El cliente se porto.

C.C. Aumentaron las ventas, igual porque pensaban que
ibamos a liquidacion, jajaja.

EMP. ;Y como afrontar la crisis con el equipo?

c.c. El equipo en momentos criticos requiere una gestion
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especial porque empiezan a tener miedo y pueden volverse
toxicos. En nuestro caso, hubo dos momentos. El primero
cuando recompramos la compafiia el 29 de agosto de 2018.
Reunimos primero a todo el comité de direccion, después
a la central y, finalmente, enviamos mail a toda la empresa
firmado por los dos. Y el segundo cuando sali6 publicado
ese articulo tan negativo. De nuevo enviamos un mail a
toda la compariia explicindoles que habiamos recom-
prado, que llevdbamos cinco meses creciendo en venta
y pidiéndoles confianza.

A.C. Y les dimos las gracias por estar en los buenos
y malos momentos. Esto también hay que decirselo

a la gente. En la crisis algunos se fueron y
abandonaron el barco. Imagino que mas de
uno se estara arrepintiendo ahora.

“EL EMPRENDEDOR DEBE TENER LA
HUMILDAD DE ATREVERSE A VOLVER
A EMPEZAR CASI DESDE CERD”

EMP. ;Como fue el momento de plantearse la recompra?
A.C. Sabes que el matrimonio no esta funcionando, que el
barco se va a la deriva y, o cogemos el timén o el barco se
hunde. Lo peor hubieses sido no hacer nada.

C.C. Para nosotros era impensable pensar en acabar en un
concurso. Tenemos 700 trabajadores y eso nos superaba.

EMP. (Como se gestiona una operacion de este cali-
bre en la que supone volverse a endeudar como al
principio?

A.C. Cuando fuimos a firmar el acuerdo en el despa-
cho de los de Cuatreca-
sas, les dijimos “mira,
fuimos portada de
Forbes y ahora somos
portada de La Farola”
(bromea).

c.C. Alvaro solt6 un dis-
curso alucinante para
cerrar un acuerdo con los bancos y al
final lo consigui6. Ponia el foco en que
pocas empresas vuelven a meter toda la
pasta en la compaiiia y eso fue lo que
hicimos nosotros: todo lo que recibimos
lo volvimos a invertir en la recompra. No
nos queda un duro.

A.C. Pero es que, sino, no eres empresa,
eres un oportunista.

EMP. ;Qué papel jugaron los bancos en
esa operacion?

A.C. Labanca lo entendi6 a la perfeccion
y hay que decir que se portaron muy
bien con nosotros. Vieron que estaba-
mos metiendo todo nuestro capital y
que apostabamos por la compafiia y nos
apoyo6. El banco entra contigo si ve que
ta también asumes el riesgo y metes tu
patrimonio. Es decir, el riesgo tiene que
ser compartido.

A.C. Te tiene que ver implicadisimo. Yo
creo que esa fue la clave: que nos vieron
anivel familiar muy implicados con esto.
Tenemos a un hermano, Alberto Cebrian,
que estd trabajando también con nosotros
con un pequeno porcentaje. Nuestro
padre también puso el dinero que recibi
en el nuevo proyecto. Y él podia pensar:
“ya tengo setenta y algo, vosotros sois
jovenes, tirad vosotros”. Pero no, todos
los que recibimos del fondo hemos vuelto
a meter el dinero. Es decir, nos ven ir a
todos en la misma direccion. @
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12 ESTRATEGIAS
PARA RELANZAR TU PROYECTO:
FORMULAS DE EXITO BASADAS
EN CASOS REALES

Dale una nueva
oporfunidad
a fUl Negocio

La apuesta de los hermanos Cebridan les
ha permitido reconducir El Ganso por la
senda de la rentabilidad, pero /jes esta
experiencia una excepcion a la regla? En
absoluto. Son muchas las ocasiones en
las que el emprendedor debe reflexionar
y reorientar su proyecto. Te explicamos
algunas estrategias para hacerlo bien.

o hay dos sin tres, dice el refran, pero en
realidad no deberia haber una sin dos.
Cuando de negocios se trata, no hay
que tirar la toalla a la primera. Mucho
mas a menudo de lo que pensamos, el
éxito o el relanzamiento de un proyecto
y/o modelo se alcanza a la segunda o,
incluso, a la tercera intentona. Estamos hablando
de darle una nueva oportunidad a tu proyecto. Y,
(cuando es necesario hacer esta reflexion? El dia
a dia, las prisas y la sobrecarga cotidiana provo-
can a menudo que el emprendedor se vuelque en
apagar fuegos y se olvide de tomar la perspectiva
estratégica necesaria para analizar si el rumbo que
estd tomando la compaiiia es el correcto o aquel
para el que fue creado.

Como nos recuerda Jimmy Pons, profesor asociado
de EOl 'y cofundador de Trailsforpeace, es necesa-
rio saber “parar y frenar y repensar el proyecto.
Se trata de estar en evolucién constante y hacer
este ejercicio de beta permanente. No es necesario

que pase algo, sino que hay que
renovarse de forma continua.
No se puede gestionar miran-
do al retrovisor (cOmo ganamos
dinero el afio pasado) o con las
luces cortas (como ganar dinero
en seis meses), sino que hay que
ser mas agil y tener un coche
que vaya al futuro, adaptandose
al cambio. Esa es la diferencia
entre el empresaurio (el que no se
adapta) y el empresenial (el que
se adapta)”.

DISTINTAS SITUACIONES
Aceptada la premisa de que es
un ejercicio que conviene reali-
zar de forma continua, existen,
no obstante, algunas situaciones
donde esta reflexion se vuelve
imprescindible:

Razones objetivas econémicas.
Caidas de ventas, malos resul-
tados, pérdidas de clientes...
Cuando la empresa va mal eco-
némicamente es necesario parar
y analizar las causas que nos han
llevado a esta situacién. Es el
caso mas obvio, pero también el
mas peligroso, porque es posible
que cuando lo percibamos ya sea
demasiado tarde.

Mal relevo generacional. Cuan-
do el relevo generacional no sale
como pensaba es el momento de
replantease cambios. El pase de
testigo en las empresas familia-
res no es tarea facil. En algunos
casos, como ocurrié con Mango,
el fundador, Isaac Andik, tuvo
que volver a los mandos no una
sino hasta en dos ocasiones, ante
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la incapacidad de las generacio-
nes siguientes para continuar
con el legado.

Un crecimiento acelerado. En
una reciente rueda de prensa,
el CEO de Desigual, Thomas
Meyer, reconoci6é que el gran
crecimiento que habian experi-
mentado entre 1990 y 2014 les
impidi6é tomar perspectiva para
“pensar” el negocio y adoptar
las necesarias decisiones para
innovar y adaptarse a los cam-
bios. El resultado: un continua-
do descenso de las ventas que ha
llevado al méximo responsable
de la firma a reconocer la nece-
sidad de renovar por completo
las tiendas.

Desavenencias entre los socios:
Esta es una de las principales
razones de fracaso de una com-
paiiia. Estas desavenencias pue-
den ser con el socio inversor,
como ocurrié con El Ganso o
también con Desigual que vivio
en 2018 un proceso de recompra
del 10% de las acciones vendi-
das al fondo francés Eurazeo
en 2014. Pero también, y esto
es muy habitual, se pueden
producir entre los socios funda-
dores, porque cada uno quiere
tomar un rumbo diferente. Esta
situaciéon puede bloquear una
empresa.

Estancamiento. Si la comparfiia
no avanza es necesario realizar
un ejercicio de autoanalisis y de
replanteamiento del modelo de
negocio para ver de qué manera
se pueden impulsar las ventas
o las contrataciones. Cuando
Alfonso Onorato cre6 Esgoa en
2018 como una marca sostenible
“caracterizada por la produccién
ética y local con materiales eco-
l6gicos, estabamos convencidos
de que a principios del 2019
iba a pegar el boom de la moda
sostenible, pero en la segunda
mitad del afio la empresa se
autofinanciaba, pero no crecia
y nos planteamos o cerrar o rein-

ventarnos”. Un estancamiento
puede ser la antesala del declive:
acttia antes de que sea demasia-
do tarde.

Pérdida de ilusion: No es una
razéon menor. El oficio de
emprendedor es muy gratifi-
cante, pero es también uno de
los mas duros, exige muchisima
implicacion full life: 24/7/365.
Lo tnico que lo hace llevadero
es la enorme ilusién y pasion
del fundador. Cuando este des-
cubre que su dia a dia esta mas
enfocado en poner parches que
en innovar, crear nuevas lineas
o disfrutar el proyecto, es el
momento de parar y realizar un
cambio. En palabras de Onorato,
es el momento “de reconectar-
se con los valores, con el lado
humano, con el propoésito para
el que lo has montado”.
Cambios en el sector. Guiller-
mo Arce, profesor de Marketing
y Branded de UFV y consultor,
parafrasea el famoso refran para
recordarnos que “a todo sector
le llega su Uber”. En efecto, las
tecnologias estan introduciendo
cambios en todos los sectores y
en el comportamiento del con-
sumidor y hay que estar conti-
nuamente alerta para detectar
y adaptarse a cualquier cambio.
“En los cambios de ciclo la gen-
te no presta atencién a datos o
métricas cruciales, como pueden
ser cambios en los formatos. A
mi me pas6 cuando estaba en
el sector inmobiliario. En la
época de bonanza, en las ferias
hacias muchos contactos y
muchas ventas, pero justo antes
de la crisis seguiamos haciendo
muchos contactos, pero dejamos
de hacer ventas. Habia una crisis
latente y mucha gente no lo qui-
so ver”, insiste Arce. “En todas
las burbujas en los momentos
algidos la gente se resiste a ver
que se producen cambios y se
limitan a preguntar por qué no
se vende en lugar de plantear-

se qué es lo que ha cambiado”,
concluye.

Todas ellas, pues, son situaciones
en las que conviene realizar este
ejercicio de reflexion para darle
una segunda oportunidad a tu
compafiia, pero jcomo hacerlo?
Hemos seleccionado 12 estrategias
que puedes aplicar:

es#ategias

QUE NUNCA FALLAN
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Lo primero y mds evidente es
analizar en qué situacién estamos,
cudles son los sintomas e indica-
dores y, como defiende Carlos
Roig, profesor senior asociado de
ESADE, “ser muy objetivo en tus
valoraciones. No hay nada peor
que el autoengafio. Cualquier
negocio requiere de la pasion y
de la razén y una no se puede
sobreponer a la otra”. Tanto si lo
que nos ha llevado a esta situacién
ha sido una crisis econémica
como si es una cuestion de apatia,
desilusién o desanimo, es muy
necesario afrontar sin pudor las
razones que nos han llevado a
esta situacion. “Hay ceguera y

—_—)

[[[String1]]] / Emprendedores.es 27



[ En portada |

e

—>

Nugstros
BXpErios

{

Nﬂwmu
Fernéndez-Luengo,
PRESIDENTE DE ALMA

CORPORATION

“A los fondos que nos
compraron, se les
atraganto la deuda”

Willy Diaz,

CEO DE ARTIEM

“Hay que conseguir
que el propdsito de la
empresa sea el de la

plantilla”

Oscar Piere,

CEO DE GLOVO

“En mi ordenador
tuve una cuenta atras
hacia el cierre; no nos

quedaba oxigeno”

sordera ante los hechos por varias
razones: por estar muy agarrado
alos que nos ha funcionado bien
otras veces, por falta de humildad
para ver que los escenarios estan
cambiando o también porquge
hagamos mal las preguntas o que
busquemos culpables en lugar de
causas”, insite Arce.

Fue lo que le ocurri6 a Richard
Morla, CEO de Rudo y propie-
tario de una tienda de moda en
franquicia: “Habia vendido una
empresa que hacia revistas vy,
tras hacer un master por EEUU y
China decidi, junto con mi socio,
montar una tienda en 2011. La
marca que queriamos franquiciar
estaba interesada en entrar en
Espafia y no tenia franquiciador
en Valencia asi que llegamos a un
acuerdo. Veiamos que en Europa
habia entrado con mucha fuerza.
Asi que nos lanzamos. Invertimos
150.000 € mas circulante mas
aval y metimos a 4 personas. Fue
un desastre. No teniamos ni idea
de como funcionaban las tiendas
ni el sector, nos equivocamos
de calle, nos equivocamos en la
definicion del cliente, nos equivo-
camos al creer que la marca iba a
penetrar mas rapidamente... Nos
dejamos llevar por un Excel y al
cabo de unos meses estabamos
desesperados”.

ENTREVISTA A
TUS CLIENTES.

“Cuando optamos por renovar
la compaiiia, lo que hicimos fue
llamar a los clientes y preguntarles

por qué nos habian comprado, si
nos hubiesen comprado de no ser
sostenib les, cual era el cambio
que pensaban que habia que hacer
en la sociedad y como crefan que
Esgoa podia contribuir a hacerlo.
Acababas hablando con ellos hasta
una hora y nos daban las gracias
porque les habiamos puesto en el
centro”. La filosofia pasa, pues, por
hablar con tus clientes y entender
de qué manera tu marca puede
reconectar con ellos y ayudarles
de verdad a solucionar el problema
o cubrir la necesidad para la que
ha sido creada.

3 REBRANDELIZATE.

La renovacion puede venir por
trabajarte mejor la marca per-
sonal o la marca de tu empresa
reposiciondndote como referen-
te o lider del sector. Siguiendo
con el ejemplo de Onorato y
Esgoa, tras las entrevistas con
los clientes se dieron cuenta de
que aquellos echaban en fal-
ta “el contacto y la educacion
emocional para impactar en el
planeta. Asi empezamos a desa-
rrollar eventos que buscan dar a
conocer a otros emprendedores
sociales que quieren cambiar
el mundo, los ESGOA Change
Makers. Por otro lado, decidimos
cambiar la educacioén a través
de la moda: por cada camisa
vendida educamos a un joven
en autoestima. Organizamos
talleres de inteligencia emocio-
nal en fundaciones. Desde que
empezamos con los eventos y las
clases, hemos descubierto que
nos compran mas porque hay un
reconocimiento de marca, hay
estudiantes que nos han pedido
hacer el Trabajo de Fin de Grado
sobre nosotros, nos han escrito
inversores para invertir... Hemos
crecido entre el 40% y el 45%”".
Se trata de reposicionar tu marca
convirtiéndote en un referente.
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RECORTAR
PARA RELANZAR.

“A veces cerrar ciertas areas geo-
graficas que no son criticas o
rentables para la compariia puede
ser la solucion. Es lo que hicieron,
por ejemplo, en Glovo, cuando
salieron del medio oriente y de
dos mercados de Latinoamérica”,
explica Anindya Saha, partner
en Nero Ventures y profesor de
EAE. En el caso de El Ganso, ellos
optaron por reducir el nimero de
tiendas y centrarse en las renta-
bles, aunque eso supusiera cerrar
practicamente la tercera parte.
Pero este recorte les permitio
volver a la senda del crecimiento.

CONCENTRA
RECURSOS/MARCAS.

Los hermanos Fernandez-
Luengo, propietarios de Alma
Corporation, con marcas como
Marco Aldany, Rizos o Mi Casa
Inn entre otras, se enfrentaron a
la recompra de su compaiiia. Tras
una crisis que les llevé a la venta
de Marco Aldany a dos fondos de
inversion en 2007, decidieron
recomprar la compafiia porque “a
los fondos se les atragant6 la deuda
que habian adquirido. Cuando la
ponen a la venta, en 2013/2014
vimos una oportunidad. No fue
facil porque estabamos en medio
de la crisis, pero sabiamos que
la competencia habia replegado
velas. Lo que hicimos fue comprar
un par de compariias mas, ademés
de Marco Aldany, naciendo ALMA
como grupo. Procedimos a una
integracion de conceptos para
crear una arquitectura de marcas
para segmentar nuestros produc-
tosy crear un traje a medida para
cada cliente. En esta integracion
incorporamos también una com-
pafiia de educacion profesional y
una central de compras” explica
Alejandro Fernandez-Luengo,
presidente de Alma Corporation.

BAJA
AL RUEDO.

A menudo los emprendedores
creen que pueden gestionar un
proyecto sin bajar a la arena. Se
contagian de los casos de éxito
que llenan las paginas impre-
sas, pero se olvidan de que el
emprendimiento exige esfuerzo.
Fue un poco lo que le ocurrié
a Richard Morla: “Abrimos la
tienda para no trabajar y nos
equivocamos completamente.
Después de todo lo invertido,
perdiamos entre 5.000 y 10.000
€ todos los meses, asi que nos
planteamos: o cerramos y nos
quedamos con una hipoteca o
despedimos a todo el mundo y
nos ponemos nosotros al frente
de la tienda. Y eso fue lo que
hicimos. Empezamos a trabajar
diez horas diarias durante 6/7
dias y nos enterarnos de quién
era realmente nuestro cliente, que
habia mucha recurrencia, que
nos compraban muchos turistas
porque conocian la marca de
sus paises.... Los dependientes
anteriores ni siquiera sabian
inglés con lo cual no eran capaces
de atender a esta clientela. S6lo
después de estar trabajando dos
afios a ese ritmo, empezamos
pa ganar algo de dinero que
reinvertir. A los cuatro afos,
monté Rudo, una desarrolladora
de apps en la que trabajan 20
personas. Ahora si la tienda va
sola y nos podemos pasar dos o
tres veces por semana para ver
como va todo”.

Richard Morla,

CEO DE RUDO

“No teniamos ni idea
de como funcionaba el
sector. Nos dejamos
llevar por el excel”

Alfonso Onorato,

FUNDADOR DE ESGOA

“Es posible trabajar
menos y ser mas
productivo. Es la via
para ser mas feliz”

INVOLUCRA A
TODO EL EQUIPO.

Ademas de enriquecer el modelo
con las aportaciones del perso-
nal, contribuyes a acrecentar
la motivacion de la plantilla.
Fue lo que hicieron en ARTIEM
Hotels, empresa familiar con
cinco hoteles y 190 emplea-
dos. “En enero de 2019 el plan
estratégico llegaba a su fin y
nuestro CEO se plante6é hacer
elaborar el nuevo entre todo el
personal. Celebramos la Cumbre
ARTIEM, reunimos a todas las
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personas que quisieron acudir
tres dias en Menorca para que
trabajasen en lo que debia ser
nuestro sueflo y asi surgieron
ocho éreas de oportunidad que
son los objetivos estratégicos
para los préximos afios: areas
de oportunidad para crecer don-
de el dia a dia no nos dejaba”,
explica Willy Diaz, sponsor de
ARTIEM 2028, el drea que coor-
dina los objetivos sostenibles de
la compaiiia. “Asi logras que el
proposito de la empresa sea el de
la plantilla, mejoras la producti-
vidad y la comunicacion entre
departamentos”.

PIVOTA
EL MODELO.

Puede ser cambiar el ptblico, el
canal, el soporte, el formato...
Hay grandes empresas que han
triunfado después de realizar
ese pivote. Oscar Pierre, CEO
de Glovo, reconoce que han
estado a punto de cerrar dos o
tres veces “La idea no acababa
de cuajar, generaba dudas en el
mercado, era un producto para
early adopters y aqui hay muy
pocos. El primer afio fue duro”.
A principios de 2016 introdujo
la primera variacion: de ser una
suerte de app para recados pasa-
ban a incorporar un Marketpla-
ce. A finales de ese aflo volvieron
a introducir un nuevo cambio
apostando por el food delivery.
Y el resto es historia, tanto que
acaban de convertirse en el
segundo unicornio espafol”.

>

i>

PROFESIONALIZA
LA GESTION.

Es la solucién ideal para los casos
en los que es necesario renovar
la comparniia porque hay un pro-
blema en el relevo generacional
o entre los socios fundadores.
Externaliza o delega la gestion
en profesionales cualificados y
acepta la mediacién. Es al final
la solucién adoptada por ejem-
plo en el caso de Mango.

"] RE-ILUSIONATE.

Cuando el problema estd en la
pérdida de ilusién, debes buscar
maneras de reencontrar el entu-
siasmo inicial. Onorato lo consi-
guio introduciendo acciones de
branded como los eventos o las
becas —“con la nueva estrategia
conseguimos re-ilusionarnos”-,
pero las opciones son muchas.
Una de las que mas éxito tiene
es la del nomadismo: gestionar
la empresa desde sitios exoti-
cos con buenas conexiones que
te permitan enganchar con la
esencia del emprendimiento y
la libertad que ella conlleva y
contigo mismo, como ha hecho
por ejemplo Morla, gestionando
Rudo desde Tailandia durante
cuatro meses en 2019 y en este
2020 haciendo lo propio desde
Meéxico: “una vez mas salir del
dia a dia y viajar miles de kilo-
metros ha sido mano de santo.
He vuelto a sentir lo mismo que
las otras veces: el reconectar
conmigo mismo, el tiempo para
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pensar, el trabajar en cosas que
siempre posponia en Valencia.
No pensar en el dia siguiente,
sino en lo que estoy haciendo en
el momento me hace ser mucho
mads productivo. He trabajado
menos, pero he trabajado mejor
y con mejores resultados. Vuelvo
como nuevo y mas feliz”, confe-
saba en Linkedin a su regreso.

I INTRODUCE A
UN INVERSOR

A menudo estos cambios pue-
den implicar necesidad de capi-
tal o de fondos, puedes optar
por endeudarte con los bancos
o buscar ayuda en un socio
inversor. Sé muy cuidadoso a la
hora de escogerlo, analiza bien
su especialidad y comprueba si
existe un encaje porque si das
con el inversor adecuado puede
servir de revulsivo para darle
un nuevo enfoque a la compa-
fifa. Como insiste Saya, “buscar
un nuevo inversor financiero
con capacidad de inversién en
sucesivas rondas de financiaciéon
para dar salida a los fondos ante-
riores puede ser una solucion”.

| 275 owvow.

A veces es cuestion de replantearte
tu modelo de negocio. Como
recuerda Guillermo Arce, “sé hacer
algo que no me sirve para seguir
porque se esta extinguiendo mi
sector, pero puedo construir algo
nuevo a partir de lo que hacia.
Recuerdo el caso de una empresa
que hacia rodillos para hacer
impresion. Sus clientes eran las
revistas y, con la digitalizacion,
todas las imprentas empezaron a
cerrar, pero este empresario supo
que lo que si crecia era el packa-
ging, que también se imprimia
y se focaliz6 en ello, lo que le
permitié adaptar lo que hacia
antes a un nuevo modelo”.




[ Emprendedores y Banco Mediolanum ]

LOS CLIENTES DE BANCO MEDIOLANUM SON LOS MAS SATISFECHOS DE LA BANCA ESPANOLA

LAS CLAVES PARA SATISFACER AL MERCADO

Banco Mediolanum es

el banco espafiol con los
clientes mas satisfechos

con su entidad, segtn el
estudio ‘Benchmarking de
Satisfaccion de Clientes 2019’

on una puntuacién de 8,35
sobre 10 —frente a un 7,48 del
sector—, Banco Mediolanum es
el primer banco de Espafia en
el ranking de satisfaccion global de
los clientes con su entidad, segtn el
estudio Benchmarking de Satisfaccion
de Clientes 2019, realizado por la
consultora independiente Stiga.
“Ser primero en una categoria o en
un momento puntual puede ser
fruto de la casualidad o de una cir-
cunstancia. Ser el mejor valorado
en 10 atributos, es el reflejo de una
voluntad: hacer bien las cosas, ofre-
cer al cliente el mejor asesoramiento
financiero y darles el mejor servi-
cio”, subrayan desde el banco.
Segun el estudio, que ha analizado
a 17 de las entidades del sector ban-
cario en Espafa que representan la
practica totalidad del mercado, Ban-
co Mediolanum es lider en satisfac-
cion de los clientes por el servicio
que presta su gestor, es decir, la per-
sona que les atiende y asesora. “En
nuestro caso, el Family Banker, el pro-
fesional que les acomparia a lo largo
del Ciclo Financiero de la Vida. Por
su disponibilidad, asesoramiento y
frecuencia de contactos”.
Otro aspecto en el que ocupa el
primer lugar tiene que ver con los
valores de relacién, lo que el estu-
dio llama intangibles de relacion,
“que es la suma de aspectos como
la transparencia, porque el cliente
recibe la informacién con claridad;
la confianza que tiene en la entidad

Con unos recursos totales de clientes de 84.716 millones de euros, Banco Mediolanum se sitia como
la mayor red de Espafia que utiliza a los asesores como principal canal de relacion.

y la personalizacion, es decir, que se
siente conocido”.

También se encuentra a la cabeza
en imagen de marca, “que es la
suma que une la valoraciéon de ser
una entidad moderna (evolucion y
adaptacion a los nuevos tiempos),

Tamhién destaca por su
alto nivel de solvencia, que
supera los niveles exigidos
por los supervisores

una entidad sélida y solvente y
una entidad comprometida con la
sociedad”.

Sin olvidar que encabeza el ranking
en otros tres aspectos mas como la
informaciéon que se le ofrece al
cliente, donde se valoran la puntua-
lidad y la claridad de la informacion;
la oferta y precio de las solucio-
nes para el cliente, como la gama de
productos o las comisiones, y por su
posiciéon de liderazgo en el servicio
de banca telefonica.

El citado estudio también destaca la
segunda posicion que ocupa Banco
Mediolanum como la entidad mejor
valorada en Internet y banca moévil,
“lo que demuestra la voluntad y
apuesta por un modelo que combi-
na lo mejor de la tecnologia con el
asesoramiento financiero persona-
lizado que ofrecen los profesionales
como los Family Bankers de la enti-
dad”. Ademas, también esta entre
las entidades del sector con menor
porcentaje de incidencias y con
una mayor capacidad de respuesta
cuando se producen.

Seglin el estudio, Banco Medio-
lanum -forma parte del Grupo
Mediolanum, que cuenta con mas
de 1.477.000 clientes asesorados por
una red de 5.200 Family Bankers—, tie-
ne el mayor porcentaje de clientes
comprometidos. Este porcentaje es
la suma de los clientes que afirman
que recomprarian, si en el futuro
necesitaran contratar mas servicios;
que seguirian siendo clientes, aun-
que tuvieran la opcién de cambiar
de entidad, y que recomendarian, si
alguien les pidiese consejo.
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JACINTO ROCA, CEO DE RAKUTEN TV

“|as plataformas e suscripcion
S0 fe ‘sprint”y nosotros
S0mos mas e marafon”




En pleno boom de las plataformas de television por
internet, Rakuten TV ha conseguido encontrar su
propio hueco apostando por la férmula mixta del
contenido gratuito con publicidad y los estrenos
cinematograficos de pago. Una combinacion

que han implantado con éxito en 42 paises.

E’ JULIA CORONAS

an vivido un 2019 de infarto con dos

grandes hitos en su historia: la expansiéon

internacional de los 15 paises con los

arrancaron el afio a los 42 con los que

lo acabaron y el acuerdo con los grandes

fabricantes de televisores para incluir en
los mandos a distancia de los Smart TV que se
construyan a partir de 2019 un botén de Rakuten
TV que dirige automaticamente a su plataforma.
Dos logros que el CEO y fundador de Rakuten
TV justifica como fruto “de mucho trabajo y
mucha inversién. Cuando consigues construir
un negocio sostenible en los principales paises
europeos y planteas una expansion mas grande,
los partners, tanto de contenidos (los estudios)
como de fabricantes de teles (donde ponemos el
botoén), nos ven como un jugador de confianza,
que ya ha demostrado que puede competir en
esta industria a nivel global”.

Quien asi habla es Jacinto Roca, una rara avis
dentro del mundo emprendedor donde es poco
habitual encontrar al fundador de una startup
adquirida por una multinacional ocupando los
maéximos puestos ejecutivos siete arios después de
la compra. Fundé Wuaki TV en 2009, convencido
de que el futuro de la “distribucién de contenido
de entretenimiento se veria alterado por la vin-
culacién de Internet a la television. Asi fue como
cred la primera plataforma espafiola de VOD para
Smart TV, mucho antes de que estos dispositivos
llegasen a los hogares europeos”, como sefiala
su biografia oficial, y también mucho antes de
la masiva implantaciéon de la banda ancha que
existe hoy en dia. “Las cosas han cambiado mucho.
Cuando nosotros empezamos era mds un concepto
de nicho. Pero las mejoras en el bando de anchay
los avances en los televisores en materia de usabi-
lidad de interfaz y de capacidad de procesamiento
de los chips que van dentro de los aparatos han

provocado que ahora
esto sea mas un con- M-GUNUS
cepto de massmarket”, DATOS CLAVE

explica Roca. N

NACIDA PARA SER Iaﬁ
VENDIDA

En 2012 la multina- :
cional japonesa de frabajadores
ecommerce Rakuten | = -—------------

se fijo en Wuaki TVy | gy yjantilla igng

la compré. Por aquel
entonces Roca recono- 25

ceria que Wuaki TV en

realidad siempre habia ﬂﬂ[}ll]ﬂ a“dades
nacido con el &nimo de
servendidaaunplayer | — -7t

més potente. “Tiendo PrESEmES en

a pensar que €s una

practica perfectamente 42
aplicable a cualquier

sector porque una de las |
claves del emprendedor [] dI3es

es ser valiente y lanzar-

se a hacer cosas quea | Rakyitan |G figne

las compafiias grandes
les cuesta mucho hacer. I 3""

El secreto pues es iden- n
tificar un drea complef2 | jl|gnes dg miembros
donde las compariias
grandes vayan a tar- en el mundo
dar en entrar y ejecu-
tar de manera rapida
y eficiente. Pero, eso si, de cara a los accionistas,
sobre todo, los emprendedores deben tener claro
si las compafiias que montan tienen el objeto de
venderse o de continuar creciendo con vistas a
definir el “exit strategy”, la estrategia de salida
del capital, desde el principio”.

Cinco afnos después, en 2017, Wuaki TV se reposi-
cion6 como Rakuten TV, y hoy, tres afios después,
Roca sigue como principal ejecutivo de la entidad.
¢/Como ha conseguido ese engranaje para seguir al
frente de Rakuten TV? “Por dos motivos. Porque el
fundador de Rakuten, Hiroshi Mikitani, todavia
es CEO de Rakuten y eso le da un toque empren-
dedor a la cultura de la compaiiia. Y, segundo,
porque Rakuten TV era algo muy diferente a lo
que hacia Rakuten, que era un ecommerce y no
tenia ningan expertice en la parte de television.
Yo me siento muy emprendedor dentro de la
estructura global porque estamos construyendo
Rakuten TV dentro de la empresa madre, es como
si fuese un intrapreneur, un emprendedor dentro
de una compafiia mas grande”.
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Pero, ;qué es Rakuten TV y en qué se diferencia
de otras plataformas como Netflix, HBO, Sky o
Amazon Prime Video y de otras opciones que
estan entrando, tipo Apple, Disney o las platafor-
mas de pago de las televisiones en abierto, como
A3Media? “Por un lado, todas esas plataformas
son de suscripcion, pagas una cuota mensual, y
en Rakuten TV el modelo es de pago por vision,
el llamado Video On Demand, VOD. Y la otra
gran diferencia es que nosotros nos centramos en
los estrenos de cine

quenoesténdispo- g @ Hamas introducitdo una

nibles en ninguno

de los servicios de  [III@VA OPCION jue permite

suscripcién mencio-

nados. sonestrencs V@I SHATIS peliculas antiguas
que han estado en  y pptenifos de produccion

los cines tres meses

antes y los distri-  [IFOjid, CON publicidad an

buimos en modo

pago por vision: ta

pagas 3,99 y puedes ver la pelicula en la mejor
calidad de audio o video. Es como traerte el mejor
cine a casa”.

MODELO DE PAGO POR VISION

Pero, aunque la principal propuesta de valor es
la del cine en casa, desde octubre del 2019 han
empezado a afiadir al TVOD (Transactional VOD),
contenido gratuito con publicidad. “Veiamos que
la gente tenia esta barrera del pago para llegar a
nosotros. Con esta propuesta le permitimos con-
tenido gratuito en base a la publicidad. A dia de
hoy tenemos dos canales: el de peliculas antiguas,
pero muy chulas, que puedes ver gratis con un
poco de publicidad y, desde hace muy poco, el
canal de contenidos de produccién propia. Es el
AVOD: Advertising Video on Demand, el VOD
apoyado en publicidad”.

Matchday-Inside FC Barcelona ha sido la pri-
mera produccién propia, realizada por Barca
Studios. Es una serie documental de 8 capitulos
de 45 minutos presentado por el actor John
Malkovich que recoge algunos de los momentos
mas impactantes del equipo azulgrana durante la
temporada 2018.2019. También estéa disponible
en la plataforma MessiCirque SP. Y a mediados
de febrero han lanzado el documental Inside
Killian Jornet, que sigui6 al deportista espariol,
leyenda viva del montafiismo y de los deportes
extremos, durante los 20.000 km que recorri6 el
atleta alo largo del 2019. “El objetivo es sacar cada

mes contenido original. De manera que, cuando
el publico venga a nuestra plataforma, pueda ver
este contenido de calidad de forma gratuita y, si
quiere un estreno, pague por él.”

Roca reconoce que el AVOD est4 funcionando
“mejor de lo que esperdbamos. La propuesta de
valor de gratis es muy interesante y, si ademas es
un contenido exclusivo, original, de calidad, con
pocos anuncios, la gente viene muy a menudo al
servicio a ver qué es lo que hay”. Una diferencia
mas con respecto al resto de las plataformas de
streaming, “por un lado los estrenos; en segundo
lugar, el contenido gratuito por el que no hay que
pagar (peliculas que no son de estreno) y en tercer
lugar el contenido gratuito exclusivo de produccién
propia y/o original. Nosotros no vamos a entrar
en servicios de suscripcion. Hay grandes players
mundiales que ya lo estan haciendo y que estan
invirtiendo cantidades desmesuradas de dinero
en contenido propio. Pensamos que eso es mas
de sprint y nosotros somos més corredores de
maratén y vemos negocios mas sostenibles en el
pago por vision que en la suscripcion, sobre todo
por el nivel de inversién que hay que hacer para
desarrollar contenidos exclusivos. En los servicios
de suscripcion, ademas, el cliente tiene que pagar
una cuota mensual y, si quieres verlo todo, has de
pagar un montén de dinero. En nuestro caso, t
vienes a Rakuten TV'y, si quieres pagar por ver algo
lo pagas, pero puedes ver sélo contenido gratuito”.

NUEVOS MODELOS DE NEGOCIO

En torno al VOD (Video on Demand) estan sur-
giendo diferentes modelos de negocio: T-VOD
(Transactional) A-VOD (Ad-Supported), S-VOD
(Suscripcién), ;qué mas opciones pueden desa-
rrollarse? “Hay dos nuevos modelos que estan
saliendo. Por un lado, el llamado Gratuito Lineal.
Es decir, en vez de ser bajo demanda, es lineal y
gratuito, pero por internet. Seria como la televisiéon
de toda la vida, pero por internet. Hoy cualquiera
puede crear un canal de televisién por internet,
no necesitas licencia. Es una tendencia bastante
al alza. Y, por otro lado, estamos viendo la combi-
nacién de AVOD con SVOD, es decir que la gente
pueda ver el contenido de un AVOD (gratuito con
publicidad) o SVOD (sin publicidad y pagando
cuota mensual)”.

El gran boom que esta experimentando el VOD
en los Gltimos tiempos tiene mucho que ver con su
capacidad para relacionarse con los consumidores,
lo que lo convierte en una herramienta de publici-
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Ot EMPRENDEDOR A GESTOR

ara alguien que ha
Ptenido éxito como

emprendedor, la
pregunta es obvia: scuales
son las claves para
triunfar? ¢Varian de un
emprendedor a un gestor?
“Nosotros hemos tenido
mucha suerte. Desde
Rakuten nos han permitido
ser muy emprendedores.
Tenemos capacidad para
decidir la estrategia y no
hay demasiadas dife-
rencias entre lo que nos
permitid tener éxito como
emprendedores y ahora
como gestores. La base
es tener una propuesta de
valor clara y sencilla y ser
capaz de ejecutar de forma
efectiva y rapida porque el
cliente cambia y el entorno
competitivo cambia: Hay
que tener claro qué puedes
ofrecer para hacerlo de for-
ma efectiva y rapida. Y eso
pasa tanto en una startup,
como lo hicimos nosotros
en su dia, como ahora
que Somos una compaiiia
bastante pequena dentro

de una gran multinacional
como Rakuten”, presente
en mas de 70 sectores in-
novadores diferentes y con
1.300 millones de miem-
bros en todo el mundo. “Es
obvio que hay diferencias
entre una startup y una
multinacional: la parte
positiva es que tienes mas
recursos; la negativa es
que hay mas burocracia,
hay més procesos. Cuando
hay mucha gente hay

que hacer las cosas de
forma mas formal y menos
casual. Pero tenemos una
propuesta de valor muy
clara y nos movemos muy
rapido para que pase.”

A la pregunta de si éste es
un sector en el que puede
entrar un emprendedor,
responde contundente:

“si identifica un nicho y se
mueve rapido yo creo que
si. La inversion siempre

va a ser necesaria en esta
industria de gigantes, pero
la inversion para coger un
nicho no es inalcanzable y
ahi hay oportunidades”.

dad y de captacién de datos muy importante. “El
principal motivo por el que los anunciantes ven
potencial en el VOD es porque tenemos muchos
datos de los clientes que les permiten hacer una
publicidad mucho mas segmentada y targeteada,
mejorando su capacidad de impacto”.

Asi las cosas, no es de extrafiar que Rakuten TV
sea hoy por hoy uno de las pocos “players globa-
les que hay en Europa. Estamos en 42 paises de
Europa y en Japon. Y en Estados Unidos todavia
no hemos entrado, pero no lo descartamos A esta
condicion de player global ha ayudado, ademas
de todos los paises en los que estamos y del botén

en los mandos a distancia, el tener acuerdos con
todos los estudios de Hollywood y con los estudios
locales/nacionales”, confiesa. Y también han con-
tribuido las 25 nacionalidades que conviven entre
los 185 trabajadores que componen la plantilla de
Rakuten TV. “El peso local es bastante importante
en nuestra estrategia. Tenemos equipos locales
en Espafla, donde estd la mayor parte de la plan-
tilla, Paris, Berlin, Milan, Estocolmo, Polonia y
Londres, porque consideramos que estar cerca
de los clientes es muy importante. Procuramos
que haya un balance entre lo que es global y lo
que es local”. @
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a bioimpresion tridimensional
es un negocio con mucho
futuro. Segin un estudio de
MarketsandMarkets, este mer-
cado alcanzara un valor de 1.647
millones de d6lares en 2024. Y un
informe elaborado por IDTechEx
sefiala que movera 1.900 millones
en 2028. Medicina regenerativa,
investigacion cientifica o pruebas
de farmacos y cosméticos son
algunas de sus aplicaciones.
Las principales empresas del
sector se localizan esencialmen-
te en Estados Unidos, Europa,
Canada, Japon y Corea del Sur. Sin
embargo, Regemat 3D ofrece algo
distinto a ellas: personalizacion.
Estas compariias se suelen basar en
un modelo de negocio similar al
de las impresoras ‘de toda la vida’,

REGEMAT 3D FABRICA BIOIMPRESORAS
3D PARA HOSPITALES Y FARMACEUTICAS

Un futuro escrito
con hiotintas

Tejido cardiaco, cartilago, cornea,
piel... Las bioimpresoras desarrolladas
por Regemat 3D permiten reproducir

tridimensionalmente tejidos
humanos personalizados a partir
de células madre. Esta empresa
granadina factura ya un milloén de
euros, pero espera alcanzar unos
ingresos de 50 millones en 2024.

Q‘ DAVID RAMOS

ten en condrocitos y se imprime
un scaffold, un soporte que tiene
la misma estructura y dimensio-
nes que la lesién del paciente,
a partir de la imagen captada
mediante resonancia magnéti-
ca o TAC. Después se inyectan
las células sobre ese scaffold y se
implanta en la rodilla. Las célu-
las regeneran la parte lesionada
y, en menos de dos aflos, no que-
dan restos del soporte, ya que es
biocompatible y bioabsorbible”,
detalla.

Figueruela opina que este tipo
de aplicaciones podria dar lugar
a un modelo de negocio similar
al de las actuales clinicas denta-
les. “Podria haber empresas que
tuvieran su propio quiréfano,
donde hacer todo el proceso

pues venden equipos estandar
a un precio muy ajustado y obtienen beneficio a
través del suministro de las biotintas e hidrogeles
de células con las que se imprimen los tejidos.
“Ellos fabrican en serie. Somos la inica empresa
que customiza la bioimpresora. La adaptamos a
la necesidad especifica de cada grupo de investi-
gacion y de cada investigacién”, declara Manuel
Figueruela, director ejecutivo de operaciones.
Ademas, Regemat 3D no se limita a vender impre-
soras, sino que acompafia a sus clientes. “Cada tres
meses, el project manager que se adjudica a cada
impresora se pone en contacto con el cliente para
conocer como ha avanzado la investigacion, si se
han encontrado limitaciones por la tecnologia, si
podemos mejorar algo... La idea es que sean ellos
quienes digan para qué se puede usar esa maquina.
El dia de mafiana nos gustaria tener impresoras
especificas para cada aplicacion concreta: cartilago,
tejido cardiaco, cérnea, piel, etc. Y queremos que
lleguen a las clinicas, yendo mas all4 del proceso
de investigacion”, recalca.

DESCUBRIENDO SUS APLICACIONES

Regemat 3D vende sus equipos a hospitales, cen-
tros de investigacion, universidades, farmacéu-
ticas, etc. Una de sus maquinas ya ha salido del
laboratorio y estd siendo utilizada en un ensayo
clinico con pacientes en México, consiguiendo
regenerar lesiones osteocondrales de rodilla. “Se
obtienen células de grasa subrotuliana, se convier-
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El mercado de
bioimpresion
tridimensional
alcanzaré un
valor de 1.900
millones en
2028. Un
sector de
futuro en el
que ya se ha
posicionado
Regemat 3D.

de extraccion, impresion del
scaffold e implante”, afirma.

Esta técnica, con algunas diferencias, se pue-
de emplear para imprimir diferentes tejidos. Por
ejemplo, la Facultad de Medicina de la Universi-
dad de Sidney estd usando sus bioimpresoras para
regenerar tejido cardiaco necrosado por infarto.
“Hemos conseguido imprimir un parche sobre el
que se inyectan células madre del propio pacien-
te, que se han convertido en cardiomiocitos. Esos
parches se colocan en la zona necrosada y estan
consiguiendo devolver la vida a esa parte muerta
del corazén”, puntualiza.

Sus maquinas también han logrado imprimir
piel trilaminar, reproduciendo las tres capas de
la piel humana. Asimismo, Regemat 3D trabaja
en la impresién de cérneas, que supondrian una
alternativa a los actuales trasplantes procedentes
de cadaveres. Ademas, el Hospital de Parapléjicos
de Toledo estd utilizando sus equipos para impri-
mir sobre un soporte de grafeno con células que
regeneran los axones de las neuronas, con el fin
de intentar paliar los efectos de las lesiones medu-
lares. Ya se estan haciendo pruebas con cerdos.

También tienen aplicaciones en la investiga-
cién de enfermedades y el desarrollo de farma-
cos. “Se puede imprimir un tumor de cancer de
colon humano sobre el que probar directamente
los futuros farmacos, como se esta haciendo en
la Universidad de Granada”, comenta Figuerue-
la. Los medicamentos se pueden probar asi antes
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de hacer ensayos clinicos con personas, que son
arriesgados y costosos. Sus bioimpresoras inclu-
so llegaran al espacio antes de 2025. La Agencia
Espacial Europea ha adquirido una maquina para
investigar la generacién de materiales para curar
a los astronautas en gravedad cero.

NUEVAS SOLUCIONES Y LINEAS DE NEGOCIO
Regemat 3D lanzo6 el pasado mes de septiembre
la segunda versién de su bioimpresora, que ofre-
ce mejoras como el posicionamiento y calibrado
automatico. Ademads, a finales de aflo present6 su
nuevo biorreactor, una tecnologia pionera. Se trata
de una especie de incubadora que imita las con-
diciones fisicas y mecanicas de los tejidos, con el
fin de mejorar su maduracioén y conseguir que se
comporten igual que los tejidos humanos natura-
les. Asimismo, estd desplegando una nueva linea
de negocio, pues ha empezado a comercializar bio-
tintas y materiales fungibles de laboratorio, como
jeringuillas, pipetas, etc.

La compafiia asume todo el proceso de pro-
ducciéon de cada bioimpresora, desde el disefio

Manuel
Figueruela (en
la foto) lanzd
el pasado mes
de septiembre
la segunda
version de su
bioimpresora.

inicial del equipo y sus componentes hasta su
fabricacion, el desarrollo de software especifico o
las pruebas de funcionamiento. Ademas, sus dis-
positivos se pueden reconfigurar para adaptarse
a nuevos proyectos. Por ejemplo, una maquina
diseflada para imprimir piel se puede transformar
para imprimir cornea.

Todo se hace en sus instalaciones de Granada,
desde donde suministra sus bioimpresoras a mas
de 25 paises de todo el mundo: Colombia, México,
Costa Rica, Argentina, Chile, Alemania, Bélgica,
Reino Unido, China, India, Oman, Arabia Saudi,
Australia, etc. Y estd valorando la constitucion de
una filial en Suiza, Francia o EE.UU. E1 80% de su
facturacion procede de la exportacion.

Una de sus equipos ‘estandar’, aunque configu-
rado especificamente y con los complementos que
necesite cada cliente, cuesta de 20.000 a 35.000
euros. Y la comparfiia la manda en apenas un mes.
Si se trata de proyectos especificos, la factura se
puede elevar hasta 100.000 6 200.000 euros. En
este caso, el desarrollo se alarga mas, pudiendo
superar el afio, segin la complejidad. B
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ibo naci6 hace diez afios, por el

empefio de Alain Prada. “Vine

a Madrid a estudiar Ingenieria

de Caminos. Para sacar algo de
dinero, me puse a entrenar a equipos
de baloncesto. Me di cuenta de que
todo el mundo jugaba con las mis-
mas marcas y colores. La equipacién
no estaba cuidada. S6lo eran doce
camisetas iguales. Pensé que tenia que
haber algo diferente. Un club pequefio
también deberia poder tener su propia
identidad”, explica Prada, fundador y
CEO de la marca.

Comenz6 a informarse y asi conocio la
tecnologia de sublimacion. “Consiste en
transferir color a la tela mediante calor.
La ventaja es que no tienes limitaciones,
porque todo va impreso en la tela, por
lo que no hay costuras ni puntos de
rozadura y la prenda es mds liviana.
Tampoco hay puntos rigidez, friccion
y sudoracién, como los que producian

38 Emprendedores.es / [[[Stringl]]]

WIBO TIENE UN 26% DE CUOTA DE
MERCADO EN EL BALONCESTO ESPANOL

La camiseta del Estu...
y de Harry Potter

los antiguos vinilos. Ademas, se pueden
incluir todos los patrocinadores y datos
que se quiera sin aumentar el precio.
Con las equipaciones tradicionales hay
que sumar lo que cuesta poner escudo,
ntmero, nombre, patrocinador, etc.”.

Wibo dispone de acuerdos con varias
fabricas que trabajan en exclusividad
para ellos en distintos puntos de Espafia.
También tiene una pequefia fabrica
propia para el desarrollo de nuevos
productos.

LA DIFERENCIA POR ESTANDARTE

La tecnologia de sublimacién ha permi-
tido que Wibo desarrolle sus principales
valores: la diferenciacién y el trato

Wibo lleg6 a la €lite del baloncesto
cuando el Estudiantes anunci6 que seria
su patrocinador técnico. Es el premio

al trabajo de una década, en la que se
ha convertido en lider del baloncesto
espafiol. Ademads, tiene presencia en
deportes como el rugby, el balonmano
o el quidditch, juego creado por J.K.
Rowling en los libros de Harry Potter.

E’ DAVID RAMOS

personalizado. “Cuando empezamos,
nadie cuidaba la imagen ni daba exclu-
sividad. Tampoco habia quien ofreciese
nuestros plazos de entrega. Habia marcas
con un catalogo, que permitian elegir
un modelo y ajustarlo a tus colores.
Pero todos iban iguales”, sefiala Prada.

Wibo ofrece esa diferenciacion a todos
los equipos, sin importar su tamario.
“Vestimos incluso a equipos de colegios
y de ligas municipales. Todos con su
propio disefio. Nuestra marca no tiene
ningtn disefio repetido. Y tratamos
con igual mimo a un equipo de la liga
municipal que al Estudiantes”, asegura.

Otro de sus valores es la deportividad.
“Pensamos que hay que saber valorar
a la competencia. Nos fijamos en el
resto de marcas y aprendemos de ellas.
Uno de nuestros lemas es que ningin
comercial puede hablar mal de una
empresa de la competencia”, declara
el fundador.




La calidad y comodidad de sus prendas
también es uno de sus puntos fuer-
tes. “Duane James, primo de Lebron
James, vestia Wibo cuando jugaba en
Guadalajara. Decia que nunca habia
tenido ropa de entrenamiento tan
comoda como la nuestra, asi que com-
pro6 20 camisetas y 20 pantalones para
llevarse a EE.UU.”, relata Prada.

LIDERES EN EL BALONCESTO

Con estos mimbres, Wibo se ha con-
vertido en la marca lider en el balon-
cesto espafiol. “Siempre hemos hecho
deporte de base. No hemos puesto
un talonario para llegar a ACB. Nos
hemos posicionado a base de trabajo.
Llevamos los altimos dos afios siendo
la marca niimero uno en el balonces-
to espafiol, con un 26% de cuota de
mercado”, apunta su CEO. La firma
equipa a un buen pufiado de clubes de
Liga Femenina, Liga Femenina 2, LEB
Oro, LEB Plata y EBA. También viste a
multitud de equipos de colegios y de
ligas municipales. Alrededor de 500
equipos llevan sus prendas.

Pero el aldabonazo definitivo ha lle-
gado esta temporada, gracias al acuer-
do con el Estudiantes. Wibo vestira al
menos durante tres temporadas —con
opcién a otros dos aflos mas— a los
2.000 jugadores del emblemaético club
madrilefio, desde el plantel ACB y el
equipo de Liga Femenina 2 hasta el
altimo jugador de las categorias infe-
riores, incluido el equipo de balonces-

“La personalizacidn
|a disfrutan tanto los
Bquipos grandes como
los mas modestos™

to inclusivo.

Ademas, el club nacido en el Rami-
ro de Maeztu pone mucha atencién
al marketing, lanzando camisetas
para ocasiones especiales, por lo que
la tecnologia de Wibo encaja como
un guante. Por ejemplo, prepar6 una
original camiseta para los partidos
de pretemporada. También hizo una
edicién especial para el 30° aniversa-
rio del equipo femenino, incluyendo
el nombre de las 2.000 jugadoras que
han vestido la camiseta. Y para el der-
bi contra el Real Madrid present6 una
atrevida camiseta multicolor, disefiada
por el artista Okuda.

NO SOLO BASKET
Wibo ofrece pizarras tacticas persona-
lizadas para entrenadores de balonces-
to. Asimismo, dispone de equipaciones
para otros deportes: rugby, balonma-
no, tenis, running, tchoukball, gim-
nasia ritmica, voleibol, zumba, fatbol
etc. En el caso del rugby, cuenta con
la marca HakU, con la que ha vestido a
la seleccion espafiola de Rugby League
y a varios equipos masculinos y feme-
ninos de Divisién de Honor.
También ofrece equipaciones para
deportes poco convencionales. Por

La tecnologia
de Wibo

hace posible

el disefio

de prendas
deportivas muy
llamativas y
personalizadas.

ejemplo, viste a varios equipos de
eSports. Pero lo mas llamativo qui-
za sea el quidditch, el deporte al que
jugaba Harry Potter. Aunque parezca
pintoresco, muchas grandes univer-
sidades de EE.UU. tienen equipo de
quiddtich. E incluso se celebran cam-
peonatos mundiales y europeos.

UN MODELO FLEXIBLE

Wibo esperaba cerrar el ejercicio 2019
con un incremento en su facturacion
del 20% respecto al ejercicio anterior,
alcanzando unas ventas proximas 1,6
millones de euros. Su fuente de ingre-
sos varia dependiendo del acuerdo
alcanzado con cada club. Cuando se
trata de equipos de categorias inferio-
res, de colegios o de ligas municipales,
factura directamente por la venta de
equipaciones. Sin embargo, el acuerdo
firmado con el Estudiantes consiste en
la equipacion de todos los jugadores
—desde el primer equipo hasta la can-
tera— sin cobrar nada por ello, obte-
niendo sus ingresos por la fabricaciéon
del merchandising que luego vende el
club. Ademas, obtiene visibilidad en el
Palacio de los Deportes de Madrid y en
el polideportivo Magarifios —donde se
juegan los partidos de las diferentes
categorias-, en backdrops publicitarios
televisivos, en los palcos, etc. En otros
casos, por ejemplo, equipa sin coste al
primer equipo de un club, facturando
por la venta del uniforme de las cate-
gorias inferiores. @
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CASA SEAT abrira sus puertas en el centro de Barcelona

El nuevo espacio
multidisciplinar de la firma

En el aflo en que celebra su 70 aniversario, la firma automovilistica SEAT
quiere acercarse a la ciudad que la vio nacer, Barcelona, inaugurando su centro
multidisciplinar en el centro de la ciudad condal. Se trata de un espacio que aspira
a convertirse en todo un referente cultural, emprendedor y sostenible.

ASA SEAT, el nuevo espacio

multidisciplinar de la compania

automovilistica en el corazon de

Barcelona, tiene previsto abrir
sus puertas en breve. Un homenaje a
la ciudad que vio nacer a SEAT hace
casi 70 aflos y que remarca el com-
promiso del espacio para integrarse
en su agenda cultural.

Bajo el lema Donde la ciudad se mueve,
CASA SEAT nace con el objetivo de
contribuir a cocrear la movilidad del
futuro y la innovacién. La programa-
cion del espacio fomentara la difusiéon
de ideas, el debate y el encuentro en
torno a la sostenibilidad, el disefo, la
tecnologia y la empresa, entre otras
tematicas. Para ello, en su agenda
se incluyen desde conciertos hasta
encuentros con creadores, exposiciones
artisticas, mesas redondas y todo tipo
de expresiones culturales.

REDESCUBRIENDO SEAT

SEATy la revista Emprendedores
organizan jornadas de puertas
abiertas con agentes del empren-
dimiento de primer nivel, que ofre-
cen una visién global de la marca,
como la celebrada el pasado 11
de diciembre con emprendedores
procedentes de Barcelona.

El edificio, situado en la confluencia
de P° de Gracia y Avenida Diagonal,
ha contado con la intervencion del
arquitecto Carlos Ferrater (estudio
OAB), al frente de la remodelacién,
y el interiorista Lazaro Rosa-Violan,
liderando el disefio del espacio.

GASA SEAT remarca el
compromiso de Ia firma para
inteprarse en la agenda
cultural de Barcelona

Cuenta con una superficie de 2.600 m?
distribuidos en cuatro plantas. Carlos
Ferrater y su equipo han concebido
este espacio como un lugar didfano
con el objetivo de convertirlo en un
punto neurdlgico de encuentro en la
ciudad. Este proposito también se

refleja en su fachada continua, cuyos
vidrios curvos serigrafiados en bronce
son anicos en el mundo y aspiran a
convertirse en un icono visual de la
ciudad de Barcelona. En cuanto al
interior, el disefio de Rosa-Violan busca
potenciar al méximo la luz natural
de la Ciudad Condal asi como la luz
interior que se ha trabajado en bafiados
indirectos para crear una atmosfera
calida y relajada.

Su interior integra un auditorio con
capacidad para 200 personas sentadas;
un espacio de coworking donde poder
trabajar, conectar con otros empren-
dedores y hacer networking; un area
de exposicion donde estaran presentes
las dos marcas, SEAT y CUPRA, y un
area de restauracion a cargo de la fir-
ma Ametller Origen, especializada en
comida mediterrdnea saludable, con
capacidad para 35 personas.




Casa SEAT en cifras
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ara promover la creacion de

empresas en Espafia “hacen

falta mas casos de éxito de

empresas nacionales que
ayuden a consolidar nuestro
pais como ecosistema global de
emprendimiento y siga asi atra-
yendo inversion internacional de
los principales fondos de capital
riesgo extranjeros. Necesitamos
mas empresas como Privalia, que
en 2016 fue vendida a VentePrivé
por mas 500 millones de euros, y
otras que, como Cabify o Glovo,
estdn consiguiendo inyecciones
de capital de volumen elevado”,
explica Rafael Herrador, direc-
tor territorial de CaixaBank en
Madrid. La entidad, lider en banca
retail en Espafia, con una cuota
de penetracion de clientes parti-
culares del 29,3%, presidida por
Jordi Gual, y cuyo consejero
delegado es Gonzalo Gortazar, tiene cerca de 16
millones de clientes en el mercado ibérico y mas
de 5.000 oficinas. En su firme apoyo al desarrollo
de empresas innovadoras, CaixaBank cuenta con
varios instrumentos.

DAYONE: EL IMPULSO ‘TECH’

Es la division especializada para empresas tecnolo-
gicas innovadoras y sus inversores. Se cre6 en 2017
con el objetivo de dar un paso més en la estrategia
de la entidad de ofrecer una banca especializada
por segmentos, ajustada a las necesidades de
cada perfil de cliente. La divisiéon cuenta con un
programa integral para ser el partner financiero
de la economia de la innovacién y con un equipo
de gestores preparados para ser algo mas que los
asesores bancarios de los clientes. “Estos profesio-
nales conocen la realidad de este colectivo y estan
preparados para acompanfiarles en las diferentes
etapas de crecimiento”, explica. Cuenta con centros
especializados en Barcelona, Madrid y Valencia,
y gestores de negocio en Bilbao y Malaga. “Estos
espacios estdn concebidos como verdaderos hubs
para el encuentro de talento y del capital, donde
los clientes de DayOne pueden participar en even-
tos de networking de pequefio formato y tienen a
su disposicion salas de reuniones para mantener
encuentros con posibles inversores, socios, clientes
y proveedores”, resume Herrador.
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LAS INICIATIVAS DE CAIXABANK PARA
FAVORECER LA CREACION DE EMPRESAS

Dinamizando
el ecosistema
emprendedor

La entidad financiera desarrolla
varias iniciativas tendentes a apoyar
el emprendimiento y la innovacion

abierta. Algunas son ya clasicas, como
el Premio EmprendedorXXI; otras
casi, casi acaban de nacer. En estas
paginas te explicamos cudles son.

E’ JULIA CORONAS

CIFRAS

360

son las empresas
distinguidas en
toda la historia
de los Premios
EmprendedorXXI

29'3%
es la cuota de
penetracion del

banco entre
particulares

5,2

son los millones
de euros
invertidos en
los Premios
EmprendedorXXI

7.000

son las empresas
que han
participado en
los PEXX! desde
2007

INNOVACION ABIERTA
Actualmente CaixaBank par-
ticipa en tres iniciativas de co-
creacion para favorecer la inno-
vacion compartida:

El Payment Innovation Hub,
Impulsado junto a empresas
como Global Payments, Sam-
sung, Visa y Arval, es el primer
hub de innovacién compartida
para crear los medios de pago del
futuro.

Zone2Boost. Es un programa
internacional de innovacién
puesto en marcha junto a Global
Payments e Ingenico. Esta dirigi-
do a startups con el objetivo de
contribuir a impulsar la creacion
de nuevos productos y servicios
dirigidos a los comercios y al
sector Fintech.

Satrt4big. Junto con Aigiies de
Barcelona, Naturgy, SEAT y Tele-
fonica, es “la primera iniciativa digital, abierta y
multisectorial impulsada por cinco grandes com-
paniias en Europa que busca startups internaciona-
les en estado de madurez para desarrollar pilotos
disruptivos con el objetivo de mejorar la experien-
cia de los consumidores”, explica Herrador.

PREMIOS EMPRENDEDORXXI

Desde 2007 organizan los Premios Emprende-
doXXI para identificar y reconocer a las empresas
con mayor potencial de crecimiento y mas inno-
vadoras de Espana y Portugal. “En esta edicion,
ademads, contamos con varias areas de negocio de
la entidad que apoyan las categorias sectoriales de
los premios, como AgroBank, MicroBank, Caixa-
Bank Senior y CaixaBank Payments & Consumer”,
sefala. Desde su creacion, la iniciativa ha inverti-
do 5,2 millones de euros en premios y acciones de
acompafiamiento, de las cuales se han beneficiado
360 empresas. A lo largo de su historia cerca de
7.000 empresas de nueva creacion han participado
en los Premios EmprendedorXXI.

A estas tres iniciativas principales, se unen
otros programas como el CaixaBank Negocios,
un modelo de relacion especializado en auténo-
mos, emprendedores y micropymes, basado en los
valores de proximidad e innovacién con gestores
especializados; el MicroBank, un banco social
dedicado a canalizar la actividad de microcrédi-



tos especialmente a micropymes y emprendedores
con menos de 10 empleados y de dos millones de
facturacion.

PREOCUPADOS POR EL EMPRENDEDOR

La preocupacion de la entidad por esta figura se
explica, como insiste Herrador, por el convenci-
miento que tiene CaixaBank de que “los empren-
dedores son actores esenciales en la dinamizacion
del tejido productivo, con un papel fundamental
en la creaciéon de empleo y oportunidades y con
una gran influencia sobre los cambios sociales.
Algunas de estas compaiiias, con solo una idea y
un equipo brillante, han conseguido convertirse
en verdaderas corporaciones en pocos afos. El

Rafael
Herrador es
el director
territorial de

CaixaBank en

Madrid.

[ Emprendedores y La Caixa ]

talento, desde luego, es necesario, pero, ademas,
estas empresas también necesitan herramientas
especificas que les acompafien en su crecimiento
y les ayuden a consolidar su modelo”.

Y es en ese objetivo de promover las herramien-
tas necesarias para el emprendedor donde se ins-
criben todas estas iniciativas tendentes a refor-
zar un ecosistema emprendedor espafiol, “cada
vez mas maduro. A cierre de 2018 el nimero de
startups en Espafia alcanz6 las 4.115 empresas,
liderados por dos ecosistemas, Barcelona y Madrid
(segtin el Mobile World Capital). Ademas, segin
esta entidad, la cifra de volumen de inversién del
sector super6 por primera vez los mil millones
de euros (1.300 millones de euros),en 2019”. ©HA
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Mantener el equilibrio entre los factores medioambientales, econémicos y
sociales de una compaiiia es posible para toda marca con conciencia. El ideal
de la empresa sostenible domina los discursos politicamente correctos de

la comunidad empresarial. Pero si lo tuyo no es postureo sino una vocaciéon
real, pon manos a la obra desde este momento. Aqui te ofrecemos una

serie de buenas practicas que puedes empezar a practicar desde ya.

E’ AITANA PRIETO

n muchas ocasiones los negocios responsables

y sostenibles lo son de origen, ya que se crean

en base a una situacion real que se quiera poner

de relevancia mediante el desarrollo de un
modelo de negocio concreto. Jordan de la Fuente,
co-fundador de Nikarit, empresa que vende cosméti-
cos naturales, alude a los 17 Objetivos de Desarrollo
Sostenible de la ONU como inspiracién, al incluir
aspectos como la igualdad de género, la produccién
y consumo responsables, la lucha contra el cambio
climético o la promocién de la industrializaciéon
inclusiva, entre otros aspectos. Una vez que sabes
en qué aspecto quieres que tu empresa tenga un
impacto positivo, has de colocarlo como eje de tu
desarrollo empresarial.

“Tienes que estudiar bien las necesidades de tu
empresa y los productos que quieres desarrollar y
pensar como mejorar el impacto que estos tienen”,
sostiene Gonzalo Mestre, CEO de Sheedo, que
comercializa regalos de empresa plantables. Para ello,
no hay que quedarse tnicamente con las opciones
tradicionales a la hora de disefar, fabricar o vender

los productos u ofrecer los servicios, sino abordar
esas necesidades con soluciones mas creativas que
sean socialmente responsables. “No hay que usar
la etiqueta sostenible como gancho de ventas, sino
como mentalidad a la hora de desarrollar su nego-
cio”, propone.

Adaptarse a las exigencias legales, ademds de un
coste en personal especializado y recursos adecua-
dos, puede obligar a modificar sustancialmente los
procesos productivos, pero pone en evidencia un
compromiso serio del emprendedor con la proteccién
del entorno. Aspectos referidos a la eliminacién de
residuos, uso de agua o reciclaje de componentes
pueden ser perfectamente solventados con una
buena auditoria medioambiental que nos muestre
los requisitos que debemos cumplir (y hacerlo).

LA HORA DE LA VERDAD
Pero, para que la idea de la empresa sostenible no
se quede en un simple ejercicio tedrico, te sugeri-
mos una serie de medidas practicas para empezar
el proceso de inmediato:

h 4

1) TEN PROVEEDORES DE
CERCANIA.

Proveer el negocio con productos de
cercania no sélo facilita la gestion
empresarial, con una mejor capacidad
para asegurarse la calidad del sumi-
nistro y un trato profesional de mayor
confianza, sino que implica un bene-
ficio para el medio ambiente, pues el
transporte es mds corto y se limitan
las emisiones de CO? a la atmdsfera.
Ademas, el contar con proveedores
cercanos supone un impulso a la eco-
nomia local, apostando por empresas
y emprendedores que, en muchas
ocasiones, no pueden competir con
las grandes compaiiias.

2) QUE TU CADENA DE PRO-
DUCCION, TUS PROVEEDORES Y
DISTRIBUIDORES SEAN TAMBIEN
SOSTENIBLES.

Es importante tener cierto control
sobre toda la cadena de produccién,
para que los objetivos que propugna
tu empresa no se vean alterados en
otras fases del proceso, desde la
obtencién de la materia prima hasta
la venta, pasando por las condiciones
laborales de fabricacién o las emisio-
nes de CO? de los transportes. Que

la responsabilidad que propugnas se
cumpla en todos los eslabones. No
hay que olvidar que, segin un informe
de The Carbon Trust, el 65% de los
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consumidores piensa que es impor-
tante comprar a empresas social y
ambientalmente responsables.

3) IMPARTE TALLERES Y ACCIONES
PARA UN CONSUMO RESPONSABLE.
Uno de los grandes retos a los que
se enfrenta una empresa es la aln
escasa sensibilizacion publica por

el consumo responsable, sostiene

el co-fundador de Nikarit, lo que
obliga a desarrollar iniciativas para
implicar a la gente, no meramente
comunicativas, sino mas activas,
como talleres, presencia en eventos
o charlas... “Cada vez somos més las
empresas que lanzamos propues-
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4 tas de consumo responsable como
respuesta a las consecuencias sociales
y medioambientales que esta teniendo
el modelo tradicional de consumo. Y es
que tenemos un objetivo comin: poner
de moda el consumo responsable”,
sentencia.

4) REVIERTE GANANCIAS EN LA
REGION.

No solo es importante contar con pro-
veedores cercanos, sino que otro modo
de demostrar el compromiso social con
tu comunidad es priorizando la contra-
tacion de personas de la region, para
asi contribuir al desarrollo econdémico
de la zona. También se pueden asumir
compromisos sociales, como patroci-
nar eventos locales, crear programas
de practicas para estudiantes o dar
charlas en instituciones locales que
permitan dar a conocer tu proyecto y
mejorar la concienciacion en soste-
nibilidad. Establecer una relacién de
cooperacion con la region en la que se
opera da buena reputacion y refuerza la
identidad y la marca del negocio.

5) DONACIONES A ONG POR VENTAS.
Donar parte de las ganancias que se
obtienen a una institucion de caracter
no lucrativo es otra forma de demostrar
el caracter sostenible de la empresa,
eligiendo bien el proyecto y que se
adecue a los valores defendidos por la
empresa. El caso de Nikarit es un paso
mds de esta propuesta, pues surgié
como una empresa social de OAN
International, cuyas ganancias sirven
para financiar el resto de proyectos de
la ONG, “asi como necesidades particu-
lares identificadas en las comunidades
con las que trabajamos”, corrobora
Jordan de la Fuente.

6) LLEVA A CABO ESTRATEGIAS DE
EFICIENCIA ENERGETICA.

Es importante instalar equipos de
iluminacion eficientes y sustituir los tra-
dicionales por fluorescentes compactos
y ldmparas LED, asi como disefar el
negocio para aprovechar al maximo la
luz natural (instalacién de claraboyas,
uso de colores claros, etc.). También se
puede reducir el gasto energético con
un correcto aislamiento térmico. Si se

Hay gue apostar a lo grande
y usar energias alternativas.
Por ejemplo, coloca placas
Solares que, ademas, sona
|3 1aroa mas econdmicas

quiere apostar a lo grande, habria que
usar energia alternativa, colocando,
por ejemplo, placas solares, que al
principio pueden aumentar la factura
eléctrica, pero son mas ecoldgicas y, a
la larga, también mdas econémicas.

7) MATERIA PRIMA 100% NATURAL.
“El mercado demanda cada vez mas
propuestas de consumo natural”,
sostiene el cofundador de Nikarit, que
reduzcan las labores intermediarias
de procesamiento y la alteracién de
las propiedades inherentes de los pro-
ductos, lo que ademas de beneficiar al
entorno es un gran reclamo comercial.
Aseglrate de que los materiales que
empleas y comercializas tengan sellos
que certifiquen que son sostenibles, de
modo que puedan ser reutilizados o, al
menos, reciclados completamente.

8) CREA ALIANZAS.

La colaboracion con otras empresas

0 asociaciones empresariales permite
un mayor nimero de recursos a tu
disposicion (formativos, estructurales,
econdmicos, etc.) para desarrollar tus
politicas sostenibles y llevar a cabo
acciones que promueven la conciencia-
cién de la poblacion. Te debes plantear
colaboraciones con entidades que
susciten acciones con un beneficio
socio-ambiental.

9) CONTRATA HOSTING VERDE.

Para hacer un uso racional de la ener-
gia del servicio de alojamiento de la pa-
gina web, contrata a empresas que se
sirvan de fuentes de alimentacion con
una eficiencia energética certificada del
80% o superior, discos duros eficientes
con tecnologia SSD (cuyo consumo es
5 veces inferior a un disco duro normal)
y procesadores con consumo eléctrico
que no supera los 8OW.



Pablo Jordan de la Fuente cree que Nokarit es una empresa que casi es una ONG

SHEED0
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a gente alucina!” Asi de

espontdeno se muestra

Gonzalo Mestre, CEO de
Sheedo, cuando explica la
reaccion de sus clientes a
que el producto que esta
usando puede terminar con-
virtiéndose en una planta.
Su compaiiia realiza detalles
sostenibles y plantables,
como el papel hecho a partir
de algodon residual de la
industria textil con semillas
en su composicion, con el
que se hacen flyers, tarjetas
de visita... y tras su uso se
pueden sembrar.
Con un nicleo de clientela
centrado en grandes y pe-
quenas empresas y agencias
de publicidad o eventos,
Mestre se precia de que el
crecimiento anual estd sien-

do del 230% en el Gltimo
ejercicio y se ha pasado de
componer la empresa tres
empleados a siete y de tener
2 plantas de produccién a
9. “Actualmente contamos
con una cifra de negocio
que ronda el medio millon
de euros, pero nuestro
objetivo es seguir creciendo
en el mercado nacional y
expandirnos en Europa para
llegar a una cifra cercana a
los 2 millones de euros en
los proximos 5 afos”, expli-
ca. Un claro ejemplo de que
rentabilidad y sostenibilidad
pueden ir de la mano: “Creo
que actualmente hacer

una empresa socialmente
responsable no es una
opcién, sino una obligacion”,
concluye Mestre.

Distrihucidn de
cosmeticos naturales

NIKARIT

a idea original surgié por

la confluencia de dos cir-

cunstancias: la identifica-
cién de un problema, como
es la debilitacién de la figura
de la mujer en el mundo
rural beninés; y la oportu-
nidad de negocio, debido a
la alta demanda en Europa
de productos cosméticos.
Pablo Jordan de la Fuente,
co-fundador de Nikarit, ha
creado un proyecto que
ha calado en el mercado.
Nikarit ha pasado de las
tres personas del equipo
cuando surgid hace tres
anos, a la treintena que lo
componen en la actualidad.
Un crecimiento por el que

Gonzalo Mestre
ha creado

una empresa
sostenible que
ha crecido un
230%.

ya cuentan con distintos
establecimientos en Madrid
y clientes en toda Espana,
gracias al desarrollo de

su pagina web. “Ademas,
participamos en diferentes
mercados y pop-ups en ciu-
dades como Madrid, Barce-
lona y Valencia, entre otras”,
sefiala Jordan de la Fuente.
Todo ello les ha permitido
en 2019 multiplicar por tres
los beneficios generados
durante el afo anterior, lo
que les impulsa a valorar la
inclusién de mas coopera-
tivas de mujeres en Nikarit,
ampliando su area de
impacto, y financiar asi mas
proyectos de cooperacion.
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LA FINANCIACION PUBLICA OFRECE NUMEROSAS VENTAJAS £n mundo ideal, I mefor
PARA LAS EMPRESAS QUE BUSCAN RECURSOS PARA CRECER utt progecto son los clientes,

m Pero, como eso no siernpre

es posible, los emprendedores
recurren a otras fuentes cuando

V 4
El necesitan recursos financieros.
En esa busqueda, la primera

opcion es la de recurrir a business

/4
angels y/o fondos de venture capital.
Pero hay otra fuente que no resta
el equity de las compariias. Y esa es

la financiacion publica. Dentro de

Cuando una empresa busca dinero para financiarse, esta dfuente'bhay tres opciones: 1135
. . 2 g .z 9 . ayudas y subvenciones regionales

la primera opcion es la inversion privada (business s . 2
. s y estatales, por ejemplo, Neotec
angels y/o venture capital). Pero la financiacion de CDT], o los proyectos europeos
publica no resta equity de las empresas. como Horizonte Europa; los incen-

tivos fiscales y las deducciones en

las cuotas de la Seguridad Social,

» los préstamos, por ejemplo

/ y p ' P jemplo,

E JAVIER ESCUDERO los participativos de Enisa [ver
recuadros en pags. siguientes).

PRESTAMDS NO SE PIERDE ‘EQUITY'
PAH"GIPA"V']S Avunns v Una de las grandes ventajas

de este tipo de financiacion es
o SUBVENBIUNES que no convierten en equity. Son
(o) instrumentos muy atractivos para

los emprendedores, porque no se
tienen que diluir. Son un balén
de oxigeno a largo plazo”, subraya

TOITE
Boovt

v A fondo perdido

el | 1T ' —

Sociedades
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Jordi Altimira, general partner
de UpBizor (https://upbizor.com).

Segun este experto, una de las
herramientas ‘clasicas’ para no
diluirse mucho es hacer un buen
plan de financiacién, que ayude a
anticipar situaciones y necesidades
financieras. “Otra estrategia es
financiarse con clientes y que el
ciclo de circulante sea rapido”.

A partir de aqui —explica
Altimira—, aparecen todos los
instrumentos de financiacion
publica que nos permiten apa-
lancar una ampliacion de capital.
“Lo que no hace el estamento
publico es dar dinero a deuda
si no hay cierta solvencia en el
balance. Algo 16gico, por otra
parte, porque si el emprendedor
no arriesga nada, no lo va a poner
la Administracién”.

INCENTIVOS
FISCALES

Imagina —plantea este experto—
que para iniciar la actividad y la
necesidad financiera en caja de tu
empresa necesitas 150.000 euros.
“Busca 80 0 90.000 euros de forma
privaday el resto, a una institucién
publica, que te permitira, en ese
sentido, no diluirte”.

Altimira recuerda que es un
elemento fundamental en fases
iniciales, donde las valoraciones de
las empresas no son muy elevadas
y la captacion de capital privado
provoca una cesion de participa-
ciones muy elevada. “Proteger
ese equity es fundamental para
lograr en fases mas avanzadas
financiacion privada. Para los
fondos de venture capital no es muy
atractivo invertir en empresas con
equipos muy diluidos. Por eso,
hacer una buena gestion en esa

Es importante hacer un prevision financiera
solida para saher cuanto dinero sera

o necesario antes y durante las ayudas

@ orros fiscales
o

o
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Incentivos

L 4

Seguridad Social

A 4

fases iniciales es fundamental”.

Este experto recomienda tener
una filosofia lean, muy boots-
trapping. “Si puedes empezar a
desarrollar tu actividad con el
minimo activo posible, necesitaras
menos pasivo. Y cuanto menos
pasivo necesites, menos necesi-
dades financieras tendras. Todo
lo que sea variabilizar costes es
una buena estrategia”.

En ese sentido, es importante
saber cuanto dinero, el porqué
de ese dinero y el como. “No tan
solo debes lograr un objetivo de
facturacion sino también como lo
vas a hacer para tener controlada
tu escalabilidad. Asi como un
control eficiente de la tesoreria,
planificando la caja a 18 meses, en
un estadio donde la caja es clave
para no quedarse sin liquidez”.

Altimira recuerda que buscar
financiacion publica requiere
tiempo, “porque muchas de
esas lineas dependen de los
Presupuestos Generales del Estado
y no siempre estan abiertas.
Requiere de unos plazos, que se
pueden alargar de 6 a 12 meses
hasta lograr la financiacion. Por
eso, hay que tener una planifica-
cién financiera sélida”.

W

-
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Ya has calculado cuanto dinero
vas a necesitar y el porcentaje que
vas a buscar a través de finan-
ciacién publica. “El organismo
publico hace un analisis muy
parecido a la banca, con los crite-
rios clasicos como la solvencia en
el balance, la liquidez en la caja y
la rentabilidad que pueda tener
el negocio. ;Cuando aumentas
las posibilidades reales de lograr
financiacion pablica? Cuando hay
una buena ampliacion de capital y
sabes que, proyectando los fondos
propios y el patrimonio neto, va
a ser solido. Y también cuando,
aunque no haya rentabilidad,
que la destruccion de pérdida no
ponga en peligro a tu empresa
y que, como minimo, haya una
cierta facturacion, es decir, que
el mercado valide tu concepto de
negocio”, aclara Altimira.

Asi, si la empresa tiene una
cierta facturacion y solvencia, y,
aunque tenga una cierta pérdida
—algo normal en fases iniciales—,
es muy factible que la entidad
publica financie entre el 50y 60
por ciento del capital.

Otro dato importante —sefiala
este experto- es no ver solo la
necesidad de cash flow a nivel
anual sino también mensual-
mente, “porque la entidad ptblica
tardara en darte la financiacion
unos meses y la empresa tiene
que seguir operando. Esa pro-
porcioén privada y publica tiene
que tener en cuenta cuando serad
el potencial desembolso de dine-
ro publico. Y en ese sentido, la
financiacion privada debe cubrir
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Los préstamos participativos de ENISA

sta empresa publica

ofrece préstamos

participativos a empren-
dedores y pymes con
proyectos viables e innova-
dores (www.enisa.es).
Un préstamo participativo
(regulado por el articulo
20 del Real Decreto-Ley
7/1996) es un instrumento
financiero a medio camino
entre el préstamo tradi-
cional y el capital riesgo,
ideado para reforzar la
estructura financiera de
una empresa.
“Las ventajas de los
préstamos participativos
son tres: no se requiere
aval ni garantias, no diluye
capital y los periodos de
devolucién y carencia son
muy ventajosos”, afirma
José Bayon, consejero
delegado de Enisa.
Estos préstamos financian
a dos tipos de empresas.
Por un lado, a las que
estan arrancando, a través
de dos lineas (con 5 afios
méximo de carencia y 7
de vencimiento): Jovenes
emprendedores’, con
importes entre 25.000 y
75.000 euros; y la de ‘Em-
prendedores’, con impor-
tes de 25.000 y 300.000
euros. Y por otro, las

pymes que quieren innovar
y diversificar sus fuentes
de financiacion, a través
de la linea ‘Crecimiento’,
con importes de 25.000

a 1,5 millones de euros, 7
afios maximo de carencia
y 9 de vencimiento. Los
emprendedores y pymes
interesados deben solicitar
los préstamos a través

de un cuestionario en la

Los préstamos de
Enisa no exigen
aval ni garantias,
no restan ‘equity’
y sus condiciones
son ventajosas

web de Enisa. Una vez
cumplidos los requisitos,
se le asigna un analista
que seguira el desarrollo
del proyecto.

¢Qué informacion tendras
que aportar? “Cuando una
empresa tiene historico, es
decir, mas de dos anos, se
le pide informacion sobre
la situacion financiera his-
tdrica, el plan de negocio,
la innovacion que va a
desarrollar, etc. Con toda

esa informacién, nuestro
sistema de evaluacion
define un rating, un nivel
de riesgo y de coinversion
para saber hasta donde
podemos invertir. En el
caso de empresas con
menos de dos afos, nos
basamos en la informacion
que pueden aportar en su
plan de negocio, socios,
potenciales inversores...”,
explica Bayon.

Enisa valora mucho que
los promotores participen
en el propio desarrollo
del proyecto. “Exigimos
un nivel de cofinanciacion
del 50%, pero, en general,
no necesariamente de los
promotores. Por ejemplo,
si la empresa necesita
100.000 euros, Enisa
financia el 50.000 y el
resto, la empresa, con los
s0cios con los que quiera
coinvertir”, apunta este
experto, que asegura que
conseguir un Enisa es una
buena carta de presen-
tacién para captar nueva
financiacion.

Enisa recibi6 en 2019
1.865 solicitudes, aprobd
514, con un importe total
de 78,9 millones de euros
y un ticket medio de unos
152.000 euros.



ese gap de los meses anteriores
donde la financiacién publica
no ha entrado todavia. Y aqui es
donde la planificacion y proyec-
cién financieras toman mucha
importancia”.

AYUDAS Y SUBVENCIONES

En el caso de ayudas y subven-
ciones, como las del CDTI (www.
cdti.es), 0 algunas convocatorias
regionales y europeas, como
Horizonte Europa [ver recuadro
en pdg. siguiente], “lo que les van
a pedir a las empresas es que a
nivel tecnolégico tengan proyec-
tos de I+D relevantes, es decir,
modelos de negocio innovadores
con tecnologia propia detras.
Asi como una serie de requisi-
tos administrativos, legales y
financieros, que dependeran del
tipo de convocatoria”, apunta
Manuel Ruiz, fundador y CEO
de Nubica (https://nubica.com).

Neotec, uno de los programas
mas demandados de CDTI, ofrece
subvenciones a fondo perdido.
“La cuantia podré ascender hasta
un 70% de los gastos con un
importe maximo de 250.000
euros”, afirma este experto. La
empresa solicitante debe tener
mas de seis meses y menos de
tres afos de vida, un capital
social minimo de 20.000 euros
y ser pequefia empresa.

“Y ese tamarfio debe mantener-
se igual durante todo el plazo
de ejecucion del proyecto. Por
ejemplo, la entrada de un inver-
sor industrial que compra el
50% de las acciones puede hacer
cambiar esa caracteristica y la
empresa estaria incumpliendo
ese requisito. En ese supuesto,
deja de ser pequefia empresa y
la ayuda Neotec se podria ver
comprometida”, advierte Ruiz.

De las 300 solicitudes pre-
sentadas en la convocatoria de
2019, con un importe total de
122,4 millones de euros -y un
importe medio por proyecto de
410.000 euros- consiguieron la
subvencion 96 proyectos. De las
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204 restantes, siete se ‘cayeron
en el primer filtro por aspectos m
formales, como la antigiiedad o x
el capital social. “Es importante
v

que el capital social minimo exi-
gido esté inscrito en el Registro
Mercantil en la fecha de presen-
tacion de la propuesta. Muchas
empresas no tienen ese dinero,
hacen una ampliacién de capital,
pero no les da tiempo a inscribir
esa ampliacion en el registro”.
Las otras 197 que no consiguie-
ron la subven-
cién no pasa-
ron alguna de
las fases de la

G

<5

Ir de Ia mano de una
empresa especializada

evaluacion téc-
icaquehacen gy} |a captacion de
0OS ex p er- . P o
tos de coT1.  [{iN€ro puiblico ahorra

“Las empresas
deben presen-

tiempo y recursos

tar una memo-
ria del proyec-
to profundizando en la tecnologia,
el mercado, el equipo y el impacto.
En funcién de una puntuacién
sobre 100, que van asignando
en cada uno de los bloques, con
los fondos disponibles en cada
convocatoria, establecen una

nota de corte —la del afio pasado
pasado fue 71—y las que quedan
por debajo de ella se quedan fue-
ra”, sefiala Ruiz.

Una vez concedida la ayuda,
(cuando recibes el dinero? “Neotec
paga un anticipo del 60% de la
ayuda y el resto, una vez que
justifiques de forma técnica y
econdmica el proyecto. Si éste
tiene una duracion de dos anos,
ese 40% lo recibiras cuando fina-
lice. Por eso, es importante que
la empresa calcule esos plazos,
para saber como va a subsistir en
ese tiempo con fondos propios u
otras fuentes. Es clave tener una
prevision de tesoreria acorde a
esos plazos”, destaca Ruiz.

Entre las lineas de subvencion
y las de préstamos —como los de
Enisa [ver recuadro de pdg. ante-
rior]- esta también la linea de
Transferencia Cervera de CDTI.
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“En este caso, son préstamos con
un tramo no reembolsable, que
se asemeja a una subvencion.
La empresa solicitante necesita
un aval por el 5% sobre el prés-
tamo concedido. Esta linea es
muy atractiva para las startups,
porque, aunque necesita aval, es
muy bajo y puede ser asumible”,
recuerda este experto.

INCENTIVOS Y AHORROS

Ruiz recomienda también los
incentivos fiscales, que son deduc-
ciones por I+D+, y los ahorros en
las cuotas que pagan las empresas
a la Seguridad Social.

En el caso de los incentivos
fiscales, y segtn la definicién del
articulo 35 de La Ley del Impuesto
de Sociedades, “se pueden benefi-
ciar todas aquellas empresas que
desarrollen proyectos propios de
[+D+i, incluido el desarrollo de
software. Consiste en una desgra-
vacion fiscal en el Impuesto de
Sociedades. Desde 2013, con la
Ley de Emprendedores, las star-
tups pueden monetizar esa deduc-
cién, aunque no tengan cuotas
en el Impuesto de Sociedades,
por pérdidas o bases impositi-
vas negativas. Con ese cambio
normativo, pueden acceder a
ese incentivo al convertir en una
subvencion la deduccion fiscal”.

Ademas, es necesario conseguir
una certificacién por una entidad
acreditada por ENAC, que eva-
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Horizonte Europa,

para proyectos de [+D+i

| 19 de marzo de
E2019, el Parlamento

Europeo y el Consejo
aprobaron Horizonte
Europa (2021 2027),
el nuevo programa de
ayudas a proyectos de
innovacion que viene
a sustituir a Horizonte
2020 (http;//ec.europa.
eu/horizon europe).
Horizonte Europa nace
con un presupuesto de
100.000 millones de
euros con dos objetivos
prioritarios: luchar con-
tra el cambio climatico y
contribuir a alcanzar los
Objetivos de Desarrollo
Sostenible (www.un.org/
sustainabledevelop-
ment/es). Este nuevo
programa europeo
se ha marcado unos
desafios mundiales y de
competitividad industrial
europea centrados en
las siguientes areas: sa-
lud; cultura, creatividad
y sociedad inclusiva;
seguridad civil para la
sociedad; mundo digital,

industria y espacio;
clima, energia y movi-
lidad, y alimentacion,
bioeconomia, recursos
naturales, agricultura y
medio ambiente.
“Trabajar con Europa
nos ha dado una gran
difusién al conseguir
una ayuda muy competi-
tiva. Ademas, te permite
la posibilidad de hacer
proyectos muy ambi-
ciosos, cientifica y tec-
nolégicamente, que sin
esta esta ayuda, tal vez,
te lo pensabas antes,
porque son proyectos
de mucho riesgo. Otra
ventaja es que al tener
un proyecto avalado por
la UE, automéaticamen-
te, consigues el sello

de Pyme Innovadora y
eso genera efectos en
cascada positivos”, sos-
tiene Daniel Gonzalez de
Vega, socio fundador de
Smartick (www.smartick.
es), que capto casi 1,4
millones de euros de
Horizonte 2020.

luara si el proyecto es [+D+iy la
deduccién correspondiente. El
problema es que ese informe tiene
un coste —unos 3.500 euros-y
las empresas deben valorar si su
deduccidn serd superior al coste
del certificado, porque sino no
le seria rentable”.

Las deducciones fiscales oscilan
entre un 12%, si es una innova-
cion tecnologica; y entre el 25y el
42%, si es I+D. Eso significa que,
por cada millén que te gastas en
innovacion tecnolégica, tendras
120.000 de deduccion fiscal. Y en
el caso de [+D, de entre 250.000 y
420.000 de deduccion. Después,
Hacienda establece una minora-
cién del 20% de las deducciones
para monetizar”, dice Ruiz.

En el caso del ahorro en las
cuotas a la Seguridad Social, “se
pueden beneficiar las empresas
con personal dedicado a I+D+i,
incluyendo desarrollo informéatico
propio. El ahorro es de un 40%
de las contingencias comunes
que pagan las empresas por tener
programadores en plantilla. Y
eso supone en torno al 10% del
salario bruto de esos trabajadores.
Ese ahorro seria de 2.500 a 3.000
euros por trabajador/afio. A partir
de 10 trabajadores, la ley obliga
a las empresas a contar con una
certificaciéon por parte de una
entidad acreditada por ENAC y
un informe motivado del minis-
terio”, asegura Ruiz.

ILUSTRACIONES: ISTOCK.






Emprendedores con
ingenio

/ The Holistic
Concept/

De izda. a dcha., Carla
Sanchez y Marta
Sanchez-Moreno,
socias fundadoras de
esta compaiiia que
gestiona el hienestar
de las empresas.

The Holistic Concept

ESpecialistas en gestionar el estrés de empresas

www.theholisticconcept.es

esde The Holistic Concept venimos a

revolucionar las politicas de bienes-

tar de las empresas”, asegura Marta
Sanchez-Moreno, fundadora, junto a
Carla Sanchez, de esta compaiiia, que
cuenta con clientes como NH Hoteles,
Ibermutua o Grupo Secuoya.
“Nuestra innovacion se basa en la forma
en la que tenemos de ayudar a sus
equipos a mejorar la gestion del estrés
y, por tanto, aumentar su productividad
y calidad de vida dentro y fuera del
entorno laboral”, explica Sanchez.
Para ello, han disefiado un programa
que facilita la integracion de pautas
para favorecer un cambio y un impacto
positivo orientado a las personas que
conforman las organizaciones, a la vez
que el departamento de recursos huma-
nos obtiene datos anénimos fidedignos
y en tiempo real sobre las necesidades
de sus equipos pudiendo detectar
patrones y areas de trabajo.
“Combinamos sesiones presenciales
practicas con una plataforma digital
para favorecer el acompafnamiento que,

ademads nos permite extraer datos para
identificar problemas y necesidades
para plantear estrategias sélidas en
relacion a la politica de bienestar de
cada empresa. Somos flexibles. Nos
comprometemos con las necesidades
de cada organizacion y trabajamos
codo con codo con ellos para conseguir
resultados positivos”.

EXPERIENCIA DE MERCADO. Estas em-
prendedores, que se conocieron hace
seis anos, estuvieron trabajando como
consultoras durante dos afos antes de
desarrollar el modelo y servicio de The
Holistic Concept. “Fue cuando, a través
de esa experiencia y el contacto directo
con personas y empresas, detectamos
los problemas a los que se enfrentan

en el dia a dia de manera recurrente,
independientemente del sector de acti-
vidad o la responsabilidad de cada uno
de ellos. Vimos un nicho y nos lanzamos
a cubrirlo. La necesidad era clara por
ambas partes, individuos y departa-
mentos de recursos humanos”, recuerda

Sénchez-Moreno. fPrEVEﬂ
Con esa experiencia, a[], urar
han desarrollado una mas de

metodologia organizada ﬁn ﬂnn E
en 12 pasos, “que gene- u

ra un impacto positivo,

real y directo que nos permite construir
una politica de bienestar sélida. Combi-
namos una serie de técnicas en diferen-
tes formatos analizando la performance,
el uso y su implementacion”.

Esa metodologia la ofrecen en sesiones
presenciales, “potenciando el contacto
directo con las personas para que la
experiencia sea mas enriquecedora”. Y
también online, mediante pildoras de
contenido audiovisual alojadas en una
plataforma web que registra la actividad
de los usuarios. Para ello, “hemos
desarrollado 117 contenidos online, que
duran de dos a quince minutos y que
combina contenidos, sonoros y audiovi-
suales, que integran diversas disciplinas
con demostrados beneficios cientificos
y psico-fisicos para gestionar el estrés”,
explica Sanchez.
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9/ SeeDCash /
De izda. a dcha.,
Teresa Niiiiez y Maria
Barriocanal.

/ Agencia
Jaimito/
Marina Garcia y
Alfredo Sanchez
son los fundadores
de esta agencia
independiente de
publicidad.

&

SeeDCash

‘Fintech’ para gestionar Ia tesoreria
(e pequeas empresas y autonomos

www.seedcash.es

Agencia Jaimito

Agencia independiente de publicidad
£ON procesos creativos colaborativos

www.agenciajaimito.com

R

3y

e conocieron en una

experiencia profesional

anterior y, desde enton-
ces, Teresa Niifiez y Maria
Barriocanal ‘sofiaban’ con
crear una aplicacion de
gestion de tesoreria muy
sencilla que ayudase a los
pequefios empresarios a
asegurar sus cobros y su
liquidez y que no requiriese
esfuerzo ni conocimientos
particulares de gestion
financiera ni tecnoldgicos

LA INVERSION INIGIAL
HA SIDO DE UNDS
24.000 EURDS

para manejarla. “Nuestro
conocimiento de la tesore-
ria de empresa y nuestra
vision de la necesidad

real de los clientes las
contrastamos haciendo
muchos focus group con
empresarios y emprende-
dores. Asi, tras dos afos de
intenso trabajo, creamos
SeeDCash. El resultado es
una aplicacién muy intuitiva

y sencilla que, sin embargo,
tiene funcionalidades com-
pletas que sirven también
para grandes empresas”.
SeeDCash genera el plan
de tesoreria, crea y recoge
las previsiones de cobro y
de pago a corto, medio y
largo plazo de las diferentes
cuentas bancarias que
gestiona la compafiia y las
contrasta cada dia con los
movimientos reales del
banco que la aplicacion
recupera automaticamente.
“Eso proporciona al finan-
ciero y al CEO de la com-
paiiia toda la informacidon
en forma de indicadores de
liquidez y alertas que cada
empresa personaliza de
acuerdo con sus necesida-
des para facilitarle la toma
de decisiones.La aplicacion
también realiza un diag-
ndstico de los eventuales
errores de tesoreria y avisa
al usuario de ello. La confi-
guracion de la aplicacion es
minima y su manejo diario
apenas lleva unos minutos”,
subraya Nifez.

R

\s27

on experiencia de varios

anos en creatividad

publicitaria, disefio
gréfico, marketing y rela-
ciones publicas, Marina
Garcia y Alfredo Sanchez
consideraban que existia
una verdadera desconexion
entre las empresas y sus
agencias de publicidad,
“ya que muchas de las
empresas y startups de hoy
en dia han cambiado, pero
las agencias de publicidad
siguen comportandose
como antes”, sostiene Gar-
cia, que conocid a su socio
en la Universidad Pompeu
Fabra, cursando el grado
de publicidad y relaciones
plblicas. Pero no fue hasta
afios después cuando
decidieron poner en marcha
Agencia Jaimito.
“Somos una agencia inde-
pendiente de publicidad.
Ofrecemos un nuevo mode-
lo de agencia que emplea
metodologias colaborativas
en nuestros procesos
creativos. Replanteamos la
forma en que se relacionan

las empresas con sus agen-
cias de publicidad, adap-
tandonos a la manera de
trabajary a las necesidades
actuales”. Entre sus servi-
cios, realizan campanas de
publicidad offline y online,
identidad corporativa,
naming, storytelling, web,
video y experiencia de mar-
ca. “El principal problema
fue la blsqueda de clientes
ya que, al contrario que
muchas agencias de nueva
creacion que son fundadas
con varios clientes impor-
tantes ‘debajo del brazo’,
nosotros comenzamos
nuestra actividad sin prac-
ticamente ninguno. Eso no
nos freno, sino, al contrario,
nos impulsé a encontrar
una propuesta de valory
unos servicios diferencia-
les, a saber transmitirlos

y, lo mds importante, a
mantener satisfecho a cada
nuevo cliente. Este dltimo
hecho es el que nos ha
generado mas proyectos,
ya sea por repeticién o por
que nos recomiendan”.
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/ Mediterranean
Superfoods /
De izda. a dcha., Diego
de Castro, Carlos
Miiller, Kim Sorensen e
Ignacio Guhianas.

ROV S
Marcelo lzquierdo,
Rafael Anson y Rodrigo
Hernandez (2°, 3%y

4°, por la izda.,
respectivamente).

Mediterranean Superfoods

‘Ecommerce’ esnenializ_anu Bnlaventa
a oranel de los "superalimentos’

https://medsuperfoods.com

Thermal Cooling Technology

Gaptan _energl’a del sol para
convertirla en solar térmica

www.truesolarpower.com

sostenibilidad de la salud de

las personas y del planeta,
Mediterranean Superfoods se ha
especializado en 1+D de los llama-
dos ‘superalimentos’. “Somos el
primer ecommerce especializado
en la venta a granel de alimen-
tos densos en nutrientes con
certificacién ecoldgica. De esta
manera, l0s usuarios compran
sdlo la cantidad de producto que
necesitan y no generan despil-
farro”, explica Diego de Castro,

Bajo la premisa de favorecer la

HASTA AHORA, HAN
INVERTIDO UNOS 150.000
EURDS EN LA COMPANIA

fundador, junto a Carlos Miiller,
Ignacio Gubianas y Kim Sorensen,
de esta compaiiia.

Ademas, para el envio de los
productos, utilizan envases
biodegradables y trabajan con
empresas de transporte que cum-
plen con la normativa de gestion
medioambiental que reduce las
emisiones de CO2 “Los productos
son libres de gluten, sin aditivos,
sin colorantes ni conservantes

afadidos y libres de organismos
genéticamente modificados. Ade-
mds, son de origen vegetal, por lo
que son 6ptimos para veganos y
vegetarianos”, subraya.

CONOCER EL MERCADO. Estos
emprendedores -que atesoran
anos de experiencia en consulta
nutricional y divulgacion y nego-
cios relacionados con el mundo
de la ecologia- realizaron estudios
de la competencia, del mercado
digital, del target y buyer persona,
realizaron encuestas e hicieron

un beta testing previo. “Nos co-
nocimos gracias a nuestra pasion
por encontrar los productos que
resultan mas efectivos, mas po-
tentes y con la mejor relacion de
precio para que sean accesibles

a todo el mundo. No ofrecemos
nada en lo que no creamos 0 no
consumiriamos nosotros mismos.
Creemos que lo ecoldgico no debe
estar refiido con lo econémico”.

El 70 por ciento de sus clien-

tes son mujeres de entre 35y

50 anos, a las que les ofrecen
informacién nutricional y recetas
culinarias para ayudarles a incluir
los ‘superalimentos’ en sus platos.

empresa que nace con el objetivo de

desarrollar tecnologias contra el cambio
climatico y mejorar y hacer mds ecolégicos
los sistemas de climatizacion y calor en
procesos industriales. Para ello, “hemos
desarrollado una serie de tecnologias al
frente de las cuales se encuentra un concen-
trador solar 100% renovable, llamado TCT
RED, que es una parabola inteligente, que
capta la energia del sol para convertirla en
energia solar térmica para calefaccion, agua
caliente sanitaria y calor de proceso (incluso
vapor), en todos los sectores industriales”,
explica Rafael Ansén, fundador, junto a
Marcelo Izquierdo y Rodrigo Hernandez. TCT
esta finalizando un proyecto de I+D junto
con el CSIC para la creacién de una bomba
de calor por aerotermia, utilizando un ciclo
de absorcion, que reducird en mas de 10
veces el consumo eléctrico de las maquinas
convencionales de aerotermia y no utilizara
gases fluorados. Estos gases tienen un
potencial de calentamiento global miles de
veces superior al CO?. “Nuestro objetivo es
aportar un nuevo concepto de energia solar.
Nuestros desarrollos pueden alcanzar efi-
ciencias del 88% con respecto a su area de
captacion. Queremos contribuir a combatir
el cambio climatico y a reducir la emision de
gases invernadero como ningln otro produc-
to renovable ha conseguido hasta ahora”.

'|'herma| Cooling Technology (TCT) es una
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/ Designable /

De izda. a dcha., Andrés
Perales, Nacho Lopez,

Marta Pérez, Pablo
Bertolin, Patricia

Designable
(iasas personalizadas y edificios sosteninles

hay mucho por mejorar. Lo realmen-

te dificil es llevarlo a cabo”, afirma
Andrés Perales, fundador, junto a Pablo
Bertolin, de Designable, especializada
en el disefio de casas personalizadas y
edificios sostenibles en el centro de las
ciudades. “En nuestro caso, estamos
poniendo el sector inmobiliario patas
arriba para que sea mas transparente,
sencillo y sostenible. Para ello, hemos
disefiado un nuevo modelo productivo
de edificios sostenibles en el centro de
las ciudades, con el que también ayuda-
mos a reducir el (ab)uso del coche”.
En ese sentido, Perales explica que,

hasta ahora,

| nnovar en el real estate es facil porque

“conociamos la pro-
mocién tradicional
y la cooperativa.
Nuestro modelo es
un hibrido de am-
bos que aporta lo
mejor de cada uno.
Lo que obtenemos

HA ABIERTO
UNA RONDA DE
800.000 6 EN
CROWDCUBE

es un modelo que ofrece menos riesgo,
mds transparencia, mayor trazabilidad
del dinero del comprador y reduce el
precio final en un 15%, comparado con
la promocién tradicional. Ademas, todo
el proceso es digital, lo que mejora la
experiencia de usuario y elimina inter-
mediarios que no aportan valor”.

PERSONALIZACION. Una de las

sefas de identidad de Designable es

la personalizacion. “Todos nuestros
proyectos comparten unos mismos
valores: edificios sostenibles ubicados
en el centro de las ciudades, en los que
los clientes tienen siempre la primera y
la dltima palabra. Pueden personalizar
sus casas totalmente, tanto distribucion
como acabados y equipamientos. Esa
personalizacién garantiza la satisfaccion
de los futuros vecinos”. Ademas, los
edificios de Designable “encajan con

un determinado estilo de vida, un estilo
sostenible. No se construye ningln edi-
ficio que no sea necesario. Y, ademas,

contribuimos a reducir las emisiones

de gases de efecto invernadero. Las
ciudades generan el 75% del didxido de
carbono que se emite a la atmdsfera. El
25% lo generan los edificios y el 17%,

el uso del coche privado. Si los edificios
son sostenibles y se elimina la necesi-
dad de utilizar el coche, los beneficios
para el medio ambiente son evidentes”.
Los fundadores de Designable invirtie-
ron inicialmente unos 350.000 euros,
que destinaron, principalmente, a crear
el equipo, marketing, branding y a
digitalizar la experiencia de usuario en
la compra de una vivienda.

“Tenemos abierta una ronda de
inversion de 800.000 euros a través

de Crowdcube (www.designable.es/
be-a-designabler). Se han reservado
350.000 euros para lanzar la campainia.
Otros 300.000 seran para atraer a
inversores estratégicos que nos puedan
aportar know how y experiencia. El resto
ya esta cerrado con otros inversores que
han entrado”, afirma Perales.
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CONSEJO ASESOR
I

Gompetir con
gloantes

Seis emprendedores que pelean en campos tan
distinos como la IA, las finanzas, la hosteleria o los
juegos online nos cuentan como se han convertido

en referentes enfrentados a multinacionales.

E’ PILAR ALCAZAR

EMPRENDEDORES DE EXITO TE AYUDAN EN TU PROYECTO EMPRESARIAL

Xabi Uribe- Carlos Daniel Enric Marc Héctor
Etxebarria Domingo Mayo Asuncion Cercos Rey
I
Fundador y CEO Fundadory CEO Fundador de CEO de CEO de Mister CEO y fundador
de Sherpa, una de Securitize y Vivood, el primer Wallbox, que de- Fantasy, un de Northweek,
de las empresas fundador de SPi- hotel paisaje de sarrolla y fabrica ménager de fitbol una marca de
CE VC. Con sede Espafia. Vivood cargadores para online que ha gafas de sol

de Inteligencia
Artificial mas
innovadoras del
mundo. Datama-
tion la sitda entre
las 10 primeras,
a la altura de
Google, IBM...

en San Francisco,
Securitize es la
compaifiia lider
en la emision y
gestion de valores
financieros en
blockchain.

ha redefinido el
concepto de lujo
con su propuesta
de sostenibilidad,
disefo, arquitec-
tura, ecologia y
exclusividad.

coches eléctricos

en 19 paises del
mundo. South
Summit la ha

nombrado mejor
empresa emer-
gente del pais.

creado una comu-
nidad de usuarios
de cientos de mi-
les de jugadores
en todo el mundo,
que compiten
para ganar la liga.

lanzada en 2013
que facturé dos
millones de euros
en dos afios y que
en 2015 fue ad-
quirida por Grupo
Hawkers.




“LA CLAVE ESTA EN ESPECIALIZARSE. NUESTROS COMPETIDORES TIENEN DIFERENTES SECCIONES DENTRO DE LA MISMA COMPANIA, HACEN
DESDE BUSCADORES HASTA COCHES AUTONOMOS U ORDENADORES DE SOBREMESA. Realmente nosotros estamos compitiendo con una
seccion muy especializada, pero con un gran impacto dentro de estas empresas. No podemos competir con toda la compaifiia, pero si con secciones
concretas de estas multinacionales, como el area de Inteligencia Artificial, y hacerlo mejor que ellos”.

[[[String1]]] / Emprendedores.es 59




CONS

m

JO

>

SESOR

Carlos
Domingo,
fundador y CEQ
de Securitize
y fundador de
SPiCE VC.

.
“LAS EMPRESAS GRANDES Y DOMINANTES DE UN NEGOCIO TIENEN DOS GRANDES DESVENTAJAS FRENTE A LAS STARTUPS QUE ESTAS PUEDEN

EXPLOTAR. La primera es que tienen muchas dificultades a la hora de canibalizar sus propios ingresos y cambiar su modelo de negocio. La segunda
es su falta de agilidad. Cualquier emprender que quiera competir con ellas tendra que aprovechar estas dos ventajas”.
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Daniel Mayo,
fundador de
Vivood.

“PARA COMPETIR CONTRA LOS TRANSATLANTICOS DE LA HOSTELERIA NECESITAMOS CERCANIA CON LOS HUESPEDES Y UNA BUENA DOSIS
DE CREATIVIDAD E INNOVACION. Los que trabajamos dia a dia para ser grandes sabemos que, desde el inicio, hay que autoexigirse y lograr unos
estandares de calidad y gestion como tienen ellos. Si escuchamos a los clientes, la mayor ventaja que tenemos es poder virar nuestros pequefios
veleros de forma gil para aumentar su satisfaccion e innovar disefiando experiencias Gnicas que marquen la diferencia de forma mucho mas répida”.
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Enric
Asuncion,
CEO de
Wallbox.

“CONVIERTE TU TAMANO EN UNA VENTAJA. CUANDO COMPITES CONTRA LOS GRANDES, TU VENTAJA NO VIENE DE TENER MAS DINERO NI MAS
CUOTA DE MERCADO. Asi que al principio es importante enfocarse en ser el mejor en lugar del mas grande. Tu cliente y su experiencia deberian estar
en el centro de todo lo que haces. Eso es mucho mas facil cuando no hay capas y capas de estructura y burocracia entre tu empresa y tu cliente. Y,
por (iltimo, crea un producto que te diferencie; aspiracional en términos de tecnologia y impresionante en el disefio”.
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Marc Cercos,
CEO de Mister
Fantasy.

» S
“CONSTANCIAY CONSTANCIA. HAY DIAS BUENOS, MALOS Y REGULARES, PERO SIEMPRE HAY QUE ESTAR RINDIENDO AL 200%. La velocidad

para probar nuevas ideas, romper cosas, y validar si funciona o no funciona, es la principal diferencia respecto a los grandes. Tu falta de recursos
puede sertu mejor arma si eres ingenioso y consigues mantener una alta intensidad de validacion de nuevas ideas con un potencial de gran impacto”
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Hector Rey
Simon,

CEOQ y fundador

de Northweek.

“UNA DE LAS CLAVES PARA PERMANECER EN UN MERCADO COPADO POR GRANDES CORPORACIONES ES PENSAR INCLUSO EN MAS GRANDE
QUE ELLOS. No importa el tamafio de tu compafifa, lo que importa son las aspiraciones que tengas, porque éstas guiaran tu dia a dia y marcaréan el
camino a seguir. Si piensas pequefio, te quedaras pequedo. Si piensas en grande, seras grande. Aprovéchate de las ventajas que te brinda ser (atin) una
pequefia compaiiia para ocupar los espacios del mercado que una gran corporacion por su gigante estructura y su poca cintura no pueden acceder”.
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Emprendedores

DOSSIER

{ REALIZADO POR PILAR ALCAZAR }

OPORTUNIDADES EN AUTOEMPLED DIGITAL

Una recopilacion exhaustiva de todas las profesiones que puedes ejercer a solas, o en colaboracién
con otros, gracias al uso de la tecnologia. Productor de infoproductos, copywritter, closer de
ventas, trafficker, optimizer manager... y hasta 30 modelos distinos para ser autosuficiente.

HAN COLABORADO:

Maira Garrido, responsable de Community Internacional de Hotmart, Alex Kasama, fundador de Patronum Infoproductos; Alfonso Bastida y Christian
Helmut, directores de la Escuela de Closer de Ventas de Alto Valor; Roberto Gamboa, trafficker digital; Ana Pedroche, fundadora de la Escuela Tu
Posicionamiento Web; Carlos de Orly, fundador de Groupifly; Luis Diaz del Dedo, socio fundador de Product Hackers; Javi Pastor, fundador de Adopta un
Copywriter; Nacho de Pinedo, cofundador y CEO de ISDI; Fatima Martinez, consultora y formadora de marketing digital; Jorge de los Reyes, consultor de
negocios digitales; Ivan Serrano, disefiador de productos digitales; José Carlos Cortizo, socio fundador de Product Hackers; la Comisién de Talento de la
AEC (Asociacion Espanola de Empresas de Consultoria); Oscar Delgado, director académico de Inmune; Marcos Gonzalez, presidente de Corresponsables;
Esther Mayor, del Instituto de Asistencia Virtual; Gonzalo Fernandez, cofundador y CEO de Finutive y Pepe Isabal, de E-Tecnia Soluciones.
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Oporfunidades en
dutoempleo digifal

Una seleccién de las

mejores oportunidades

para montartelo por tu

cuenta con trabajos que

estan en las tendencias de —
hoy y con mucho futuro

por delante, que puedes

desarrollar de forma sencilla

a través de Internet.

- e

Desarrollo de infoproductos

Se trata de crear contenidos digitales como
blogs, ebooks, audiolibros, videos, pod-
casts, guias, cursos online, webinars, etc.
para distribuir a través de internet.

“Son productos de formacién, mas que de infor-
macién. El consumidor busca en ellos una trans-
formacién y pueden versar sobre cualquier tipo de
conocimiento: como hablar en publico, alimenta-
cién, fitness, idiomas, marketing digital, gestion
de empresas...”, explica Maira Garrido, respon-
sable de Community Internacional de Hotmart.
Un modelo de autoempleo ya maduro en Estados
Unidos y Brasil y que aqui esta en pleno auge. La
clave para vivir de ello estd en automatizar los
procesos para conseguir ingresos. Y los ingresos se
consiguen por dos vias: “Puede ser la venta de un
infoproducto con un pago tnico, una suscripcion
a un contenido o que el propio infoproducto sea
el gancho para vender una formacién presencial.
Nosotros lo que solemos hacer es ofrecer el con-
tenido gratuito, después el de pago y, cuando el

usuario ya ha terminado ese contenido de 4 o 6
semanas, le ofrecemos otro de precio superior. O
formacioén presencial”, comenta Alex Kasama,
fundador de Patronum Infoproductos.

En infoproductos, la formacién es la guinda del
pastel. El producto por el que se paga. Pero alrede-
dor hay muchos contenidos y formatos (podcast,
videos, blogs...) que suelen ser gratuitos para llevar
al consumidor hacia esa guinda.

Agencias de infoproductos

Son negocios que han surgido para ayudar
a otros a lanzar infoproductos, a moneti-
zar su conocimiento. “Hay mucha gente que
quiere monetizar sus conocimientos de forma
digital, pero no saben como hacerlo. Por eso estan
surgiendo agencias de infoproductos que les ayu-
damos a preparar la estrategia de marketing para
dar a conocer ese infoproducto y automatizar al
méximo todo el proceso. Ahora somos muy poqui-
tos en Espafia, no creo que haya mas de diez. Pero
los resultados de cada una estan creciendo muchi-
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Aprovecha Ia tendencia de consumo de

infoproductos: contenidos formativos en pildoras

0Or |0S [Ue SB papa por uso 0 por suscripcion

simo en los tltimos meses. Es un mercado que en
el mundo hispano est4 creciendo mucho. Muchi-
simo. En Espafia se estan haciendo lanzamientos
muy grandes, de seis y siete cifras de facturacion
en siete dias”, comenta Alex Kasama.

Closer de ventas

Es el profesional que se encarga del cierre
de la venta digital de cualquier producto.
“Esta especializado en la dltima parte del
embudo de ventas. Imaginate que alguien
crea un anuncio en Internet, con él se con-
sigue el clic, luego lo llevas a una landing
page, luego a un webinar o una conferen-
cia... Si finalmente esa persona quiere un produc-
to o servicio, necesita hablar con alguien antes de
tomar una decision. Ese alguien es el closer. Quien
cierra la venta. El closer hace que la caja suene, por
asi decirlo”, explican Alfonso Bastida y Christian
Helmut, expertos en cierre de ventas y directores
de la Escuela de Closer de Ventas de Alto Valor.

Un profesional muy ttil para gente “que tiene un
libro como herramienta de preposicionamiento
y que ademas tiene un curso en el que ensefia a
otros a escribir un libro, y ademds organiza un
evento presencial en el que te enseflan en un dia
cémo se hace la portada, como salir en los medios,
etc. y que al final de todo eso te ofrece un progra-
ma para compartir durante un mes en grupo un
apoyo para lanzar tu propio libro, hacer el pro-
logo, etc. y ese programa cuesta 3.000 euros. En
ese momento tiene que haber alguien que cierre
la venta y que maneje las posibles objeciones de
venta. Productos de este tipo no se venden con un
botén de compra. Cuando se trata de hacer una
inversion de tres mil euros, siempre necesitamos
un apoyo humano”.

Otra necesidad es el desarrollo de tecnologia
que ayude a estos profesionales a hacer mejor su
trabajo. Plataformas como Hotmart, que ayuda a
distribuir infoproductos.

Trafficker

“Una nueva profesion que consiste en dise-
nar y gestionar anuncios en redes socia-
les. El trafficker digital es el encargado
de hacer la publicidad que todos nosotros
vemos en las redes sociales cada dia. Las
redes sociales son gratuitas pero todo el que entra
deja sus datos, y no sélo sus datos, sino también su
comportamiento: qué hace, donde va, etc. El tra-
fficker esta entre las empresas que necesitan llegar
a sus clientes y los potenciales clientes”, comenta
Roberto Gamboa, trafficker digital. Un trabajo
que no es tan facil ni evidente como parece. “Pri-
mero tienes que decirle exactamente a quién quie-
res mostrar los anuncios. Y eso no siempre es tan
sencillo. Imaginate que te contrata un coach de
pareja, tienes que encontrar perfiles de personas
que tengan problemas de pareja. Hay que bucear
un poco para encontrar esos perfiles. Y después los
anuncios, para que funcionen bien, hay que saber
elegir la imagen y el texto, pero también el proce-
so que hay detras cuando una persona hace clic.
Porque nuestro trabajo no acaba ahi, tenemos que
hacer que esa persona que hace clic deje sus datos
y termine comprando. Todo eso lleva un proceso
que alguien tiene que hacer”, aflade Gamboa.

Una profesiéon que también genera oportuni-
dades para otros profesionales que les ayuden en
su trabajo, como produccién de video. “Nosotros
hacemos la publicidad, pero la produccion de
videos no. También trabajamos con disefiadores
web y copywritters”, comenta Gamboa.

Optimizer manager

Otra nueva profesion digital, que en este
caso requiere conocimientos de SEO, mar-
keting y diseiio para posicionar mejor las
webs en buscadores. “Estamos especia-
lizados en Google. Trabajamos la visibilidad
orgénica y de pago en Google. SEO y SEM para
que nuestros clientes consigan mas ventas. Es una
reinvencién del SEO, yo he sido SEO, pero trabaja-
mos con una metodologia que se basa en darle a
Google lo que quiere, sin engafios y evitando asi
que nos penalice cuando cambia sus algoritmos.
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L0S Servicios SE0 SE empiezan a orientar a las
bUSquedas por voz. cada vez mas frecuentes v
C0n pocos profesionales especializados en ellas

El SEO tradicionalmente ha intentado buscar el
atajo mas rapido para conseguir resultados més
rapidos. Nosotros trabajamos un SEO sostenible”,
comenta Ana Pedroche, fundadora de la Escuela
Tu Posicionamiento Web. Y aflade: “Google mira
que quien esta haciendo una basqueda encuentre
lo mejor. Mira el contenido y mira la experiencia
de usuario. Las dos cosas. Por eso, nosotros traba-
jamos también la usabilidad de la web, desde la
construccién misma de la pagina. Que tenga una
informacién bien estructurada, bien linkada, que
el usuario encuentre enseguida la respuesta de lo
que busca, que las imagenes acomparien bien al
texto...”.

Marketing de afiliacion

Se trata de crear una pagina web en la
que se recomiendan productos a través de
enlaces de afiliado que llevan a los clientes
al vendedor del producto que pagara una
comision por cada venta conseguida por
ese enlace. Un ejemplo de como es un modelo
de negocio de este tipo nos lo da Carlos de Orly,
fundador de Groupifly, Startups Mansion y Happy
Low Cost, entre otras startups. “Tengo varios pro-
yectos. No les llamo empresas porque muchos son
pequerios. El principal y el que llevo haciendo més
tiempo es Happylowcost, una pagina de Facebook,
también pagina web, donde todos los dias com-
partimos entre cinco y siete ofertas sobre vuelos
baratos y hoteles en el extranjero. Casi siempre
de Espana. El modelo de negocio es marketing de
afiliacién basicamente. Empresas como Skyscaner
o Booking nos pagan cada vez que les consegui-
mos reservas o visitas. En concreto, Booking nos
paga por reserva de hotel y Skyscaner cada vez que
alguien mira un vuelo, porque ellos calcularan
que por cada equis personas que miran, una reset-
va. Nos pagan en torno a 30 céntimos cada vez que
alguien mira un vuelo de los que publicamos las
ofertas”, comenta de Orly. Un trabajo que realiza

desde Baly y con la tinica ayuda de su novia, que
es quien se encarga de publicar las ofertas.

“Es un trabajo que depende de uno mismo, hace
falta tener constancia y estar aprendiendo cada
dia. Lo més importante es probar cosas gastando
el minimo tiempo y dinero posible. Es una idea
que aplico a todos mis proyectos. Son proyectos
en los que no pretendo conseguir 20.000 euros
de beneficio al mes, pero si consigo con cada uno
de ellos 4.000 o 5.000 euros y tengo tres o cuatro
proyectos que funcionan... Y con la libertad de
vivir donde quiera”.

Experto en posicionamiento AEQ:
busquedas por voz

Las busquedas de voz en altavoces inteli-
gentes obligan a las empresas a trabajar
el posicionamiento AEO (Answer Engine
Optimization) como parte de su estrategia
SEO. En los resultados por voz entran en juego
aspectos como la entonacion, la construccion gra-
matical de la frase y el contexto de las preguntas.
Se busca haciendo preguntas. Y eso obliga a dar
respuestas cortas y claras a esas preguntas. Una
especialidad en la que esta todo por hacer y en la
que hay pocos expertos todavia.
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En torno a este cambio de consumo, hay también
oportunidades para trabajar el marketing de voz:
dar una personalidad concreta a cada marca. Y
en el desarrollo de herramientas que ayuden al
posicionamiento por voz, como Answerthepublic,
que ofrece listas de palabras clave y las preguntas
que utilizan los usuarios con esas palabras clave.

Marketing de influencers y youtubers

No te vamos a proponer que te hagas
influencer, por evidente, pero si que pien-
ses en la oportunidad de ofrecer servicios
a influencers. Servicios de representacion de
influencers, disefio de estrategias y campafias de
publicidad para marcas, seleccion y clasificacion
de influencers por categorias, produccion de foto-
grafia, videos y post, y desarrollo de herramientas
de segmentacién y basqueda de influencers que

El marketing dipital se ha hiperespecializado

Y {roceado en perfiles autoempleables:
CODYWIITBrS. {raffickers. grow Nackers...

ayuden a separar el grano de la paja (perfiles con
seguidores reales) como Le Guide Noir.

Aunque algunas empresas puedan contratar a los
influencers que les interesa directamente, lo habi-
tual es que las marcas diseflen campafias en las
que estan implicados varios de estos perfiles para
lo que necesitan una agencia especializada.

GrowHacker

Se trata de una nueva especialidad dentro
del marketing online, en la que entra en
juego mucho desarrollo de producto. De
hecho, “los profesionales de este sector sue-
len tener un perfil mas de producto que
de marketing . Y por producto nos referimos a
quien entienda muy bien la tecnologia. De hecho,
a nosotros el conocimiento que tenemos de tec-
nologia es una de las cosas que més nos reporta. Y
también, que al final hay que hacer experimenta-
cion, la experimentacion te va a requerir una com-
ponente fuerte de analitica, de entender qué esta
ocurriendo ahi...”, apunta Luis Diaz del Dedo,
socio fundador de Product Hackers.

Gente con un punto técnico, mucha base de mar-
keting, con conocimiento de analitica y ganas de
cuestionarselo todo porque en esta especialidad
no hay ninguna norma escrita. Se trata de trabajar
mucho el ensayo-error y ver como conseguir un
crecimiento rapido de un negocio con acciones
provocadoras como las que emplearon Airbnb,
Dropbox y Hotmail en sus comienzos. Y general-
mente se consigue a base de optimizar todo el fun-
nel de producto para maximizar los ingresos de un
negocio. Estar constantemente buscando nuevas
formas de mejorar ese recorrido y los resultados.

Copywriting

Una nueva profesion surgida en Internet
que tiene como origen el copy tradicional
de las agencias de publicidad. Son personas
que viven de escribir y que hacen que las
palabras ayuden a convertir mas. Un ejem-
plo de ello es Javi Pastor, fundador de Adopta un
Copywritter y de la escuela Big Bang Conversion,
que forma en conversion, copywriting y lanza-
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Coma bloguera pugdes conseguir buenos ingresos
CON Contenidos pairocinados por empresas y

oenerando infoproductos en tormo a el

mientos de productos digitales. Como él mismo
explica, “el trabajo de un copy es basicamente con-
vertir las palabras en dinero. Trabajar los textos
de los negocios, y no solo texto escrito, también
pueden ser guiones de video o texto de una web,
de una publicidad, una cufia de radio... siempre
buscando la conversion. La diferencia con otros
perfiles que ayudan a tener notoriedad en internet
es que nosotros trabajamos con gente que ya tiene
algo de presencia en la red. Nuestro core es para
gente que ya tiene trafico. Yo tengo una pagina
que entran mil personas al dia y me compran dos.
Es muy bajo. Entonces probablemente lo que falla
es la comunicacion y el mensaje. Trabajamos ese
mensaje, pero no subiendo el trafico, sino que con
el mismo trafico la web convierta mas. Que si te
entran cien y te compra uno, con nuestro trabajo
te entren cien y te compren cinco. Ahora, si tie-
nes una tienda pequena y necesitas trafico, lo que
necesitas son visitas. Es otro tema”.

|i

X

Consultor de Amazon

“Como consultor freelance de marketing
digital puedes formarte en Google, especia-
lizarte en su ecosistema y ayudar a otras
empresas a gestionar el SEM y el SEO. En la
gestion de las redes sociales. O especializarte en
Amazon para ayudar a empresas a colocar sus pro-
ductos en Amazon. A moverlos de manera eficien-
te”, apunta Nacho de Pinedo, cofundador y CEO
de ISDI. Y afiade: “Ahora cualquier empresa esta
presente en Amazon vy, si quieres que tus produc-
tos se vendan mejor que otros productos, tienes
que trabajar en el ecosistema Amazon. Cuando un
usuario entra en el ecosistema Amazon empieza
comprando una cosa y acaba comprando otras.
Nos pasa a todos. Eso es porque la plataforma te ha
ido guiando y en funcién de tus compras te ha ido
ofreciendo un producto que sea complementario a
lo que has comprado o que esté en el mismo perfil
de la gente que compra estas cosas. Hay una serie
de actividades que hay que hacer dentro de la pla-
taforma de Amazon para optimizar la comerciali-
zacion de tus productos: camparias de publicidad
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dentro de Amazon, mejorar la manera como estés
posicionando tus productos, mejorar la manera en
como los clientes que compran tus productos res-
ponden después y ponen comentarios positivos,
etc. Eso ya se ha convertido en una profesion y en
una ciencia”, comenta Nacho de Pinedo.

Especialista en Sales Force

“Te puedes formar en Sales Force, certifi-
carte, y ayudar a las empresas a disefiar
arquitecturas de CRM o incluso desarrollar
e integrar la plataforma Sales Force para
tus clientes. Igual que hace diez afios las empre-
sas han tenido que aprender el funcionamiento de
Google para tener un buen SEO y un buen SEM,
las empresas estan cada vez mas interesadas en la
gestion de sus clientes. En conocer a sus clientes,
todas sus necesidades, entender c6mo son y con
toda esa informacion hacer camparias de emailing
o campafias de marketing para captar mas clien-
tes como ellos. Ese es el modelo. Y para ello, han
surgido empresas como Sales Force, que propor-
cionan tecnologia para la gestién de sus clientes.
Y esa herramienta de Sales Force hay que mon-
tarla, no viene de fabrica. Hay que personalizarla
segln las necesidades de cada empresa y hay una
demanda increible ahora mismo de profesionales
que sepan manejar esa herramienta. Por un lado,
para implementarlo, por otro, para manejarlo con
eficiencia”, comenta Nacho de Pinedo.

Bloguero

{Se puede vivir exclusivamente de un blog?
Siy no. Hay que generar todo un ecosistema
en torno a él. Pero teniendo el blog como el
centro de todo eso. “Me dedico a consultoria
y formacién, pero también hago infoproductos,
conferencias... Esta todo relacionado. Acabo de
lanzar mi primer libro, que no da mucho dinero
pero da prestigio. Y trabajo mi blog desde 20009,
que funciona muy bien. De ahi vienen ingresos,
muchos ingresos. Y no por publicidad, sino por
post patrocinados. Y luego del blog me contra-
tan para muchas cosas. El modelo de negocio del
blog no he querido que sea la publicidad porque

ensucia mucho la lectura. Mi blog es una guia
para gente que no sabe de un tema concreto y que
quiere aprender. Y no me parece ético meter ahi
publicidad porque molesta mucho. Lo rentabilizo
con contenidos patrocinados por las marcas. Y ahi
tienes unos ingresos importantes. Empresas que te
piden que escribas contenidos para el lanzamiento
de un producto nuevo, o para promocionar un
destino de viaje... Aqui la cuestion es, primero,
que seas honesto con el contenido hacia tus lec-
tores y, segundo, que mantengas una coherencia
con tu contenido habitual. Si me invitan a un des-
tino vacacional y mi blog es de marketing, ademas
de hablar del lugar tengo que contar la accién de
marketing que han hecho todos los negocios del
lugar para organizar la visita de los blogueros invi-
tados”, comenta Fatima Martinez, consultora y
formadora de marketing digital.

“O empresas que quieren que hables de una
aplicacién nueva, me dan las credenciales para
que la pruebe y monto un tutorial explicando sus
ventajas e inconvenientes. En qué me ha ayudado
a miy en qué no. A veces te pagan también por
poner un enlace a su web. El centro de mi estrate-
gia es el blog y desde ahi lo que hago es que tengo
maultiples canales que lo que hacen es alimentar y
buscar a distintas personas. A las que no les gusta
leer, les doy un podcast, un video... Es decir, los
mismos contenidos con miultiples soportes”.

Podcaster

No te hemos propuesto antes hacerte
influencer o youtuber porque nos parecia
que son profesiones que antes de leer este
dossier ya se te habian ocurrido, de tan
obvias que son. Pero si te proponemos ser
podcaster, porque no es algo tan conoci-
do como fuente de ingresos profesional y
muy real. Como experto en podcasting puedes
ayudar a disefiar la estrategia de podcats a una
marca y/o profesional particular y crear podcast
corporativos. O puedes crearte tus propios podcast
como modelo de negocio. “Piensa en profesionales
como Miguel Camarena, medallista de atletismo
con 170.000 seguidores en Instagram. El ofrece
videos de ejercicios y cursos de alimentacion, de
nutricién, de veganismo, de un montén de cosas.
Y tiene otros conocidos que entre ellos se ayudan
a promocionar sus contenidos. Se hacen afilia-
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dos y por cada curso vendido por otro se le paga
un porcentaje. Asi su amplificacién es enorme”,
comenta Jorge de los Reyes, consultor de negocios
digitales.

El modelo de ingresos se basa en pago por conte-
nidos concretos o por un servicio de suscripcion.
Y no necesitas grandes cifras de seguidores para
monetizarlo y que te dé de comer holgadamente.
“Un podcast abierto a 9.000 personas con conte-
nido gratuito y un pago de diez euros al mes para
quien quiera contenidos Premium. Si se trata de
un trader de bolsa, accedes a su academia, te ense-
fa donde invertir... Y luego se organizan también
eventos presenciales, mentorias... Con tener una
comunidad de mil personas puedes vivir perfec-
tamente. No tienes que tener 200.000 seguidores.
Se trata de buscar tu propio nicho. No hay que
pensar, como me voy a meter en ese nicho si ya
hay muchisima gente y son todos stiper expertos.
Piensa que hay 7.700 millones de personas en el
mundo. Es que puedes acceder a una gran parte
de la poblaciéon mundial. Con este modelo, hay
chavales de 20 afios que estdn generando unos
ingresos de 10.000 euros al mes”, comenta Jorge.

Diseno de productos digitales

Los diseiiadores y maquetadores tienen en
el autoempleo digital buenas oportunida-
des para ampliar su portfolio de clientes. Y
especialmente si se especializan en un dise-
ilo centrado en la experiencia de usuario.
“Yo trabajo en la television de Catalufia creando
productos digitales. A partir del contenido que
genera la television o la radio diseflamos los pro-
ductos digitales para que la gente lo pueda con-
sumir en aplicaciones méviles, en la web, en la
television conectada a Internet o en un Amazon
Eco. Diseflamos la interface para que el usuario
pueda acceder a ese contenido en cualquier dispo-
sitivo”, explica Ivan Serrano. “Trabajamos codo
con codo con los desarrolladores. Nosotros hace-
mos el disefio de como tiene que ser el producto
digital pensando en el usuario que lo va a utilizar
y eso se lo pasamos a los desarrolladores, perfiles
mas técnicos, que se encargan de montar nuestro
diseflo. Es un trabajo en equipo”, afiade.

“Un perfil profesional al que también se cono-
ce como disefiador de experiencia de usuario o
disefiador de interface. A mi me gusta llamarme

Para disenadores praficos, nay oportunidades

Bn el diseno e |a experiencia de usuario en

WeDbs, aplicaciones y otros productos digitales

disefiador de producto, en este caso digital. Porque
el diseflador de producto lo que hace es disefiar
algo pensando en la experiencia de usuario, en
las necesidades del cliente, en la estrategia de la
empresa.

Desarrollo de productos digitales

“En el desarrollo de productos digitales
intervienen varios perfiles, ademas del
disefiador de UX. “Uno es el Product Manager
(PM), que es quién define qué va a hacer el produc-
to digital que se va a crear. Este rol por lo general es
un rol interno en la empresa, en muchas startups
es el propio CEO en etapas iniciales, aunque como
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hay pocos con experiencia real, cada vez es mas
complicado acceder a uno bueno y por eso ya se ve
algiin caso en el que alguna startup tira de un PM
externo, pero yo no diria que es una tendencia”,
explica José Carlos Cortizo, socio fundador de
Product Hackers.

“Ademas, esta el rol del desarrollador de soft-
ware, el que hace que técnicamente el producto
que define el PM acabe funcionando. Este rol si
que en algunas ocasiones es un freelance, sobre
todo en etapas iniciales, cuando no hay recursos
para contratar técnicos en plantilla o cuando hay
que ir muy rapido para tener un MVP (producto
minimo viable) y se tira de alguien con experien-
cia. En este caso necesitards un perfil con unos
skills u otros en funcién de la tecnologia que se
vaya a usar. Si necesitas crear un producto que
tenga funcionalidades que haya que resolver con
tecnologias de Inteligencia Artificial, necesitas
un freelance que controle de esas tecnologias. Lo
mas normal es requerir un freelance que desarrolle
con tecnologias web o con tecnologias para Apps,
pero luego hay especializaciones para todas las
grandes tecnologias de hoy en dia”, apunta José
Carlos Cortizo.

Gestores de proyectos

“Existe una elevada demanda en el mer-
cado de perfiles de TI e Ingenieria debido
a que estan surgiendo nuevos negocios y
retos competitivos para las empresas. La
transformacion digital afecta a todos los sectores
y no solo estdn contratando perfiles tecnolégicos
las empresas TI. En los Gltimos tiempos se ha expe-
rimentado un importante cambio en cuanto a la
gestion de proyectos y esto ha hecho que prolifere
la necesidad de incorporar a los equipos perfiles
experimentados y conocedores de metodologias
agile, es decir, metodologias que permiten adaptar
la forma de trabajo a las condiciones del proyec-
to, consiguiendo flexibilidad e inmediatez en la
respuesta para amoldar el proyecto y su desarrollo
a las circunstancias especificas del entorno. Por
ello, los perfiles mas demandados por las compa-
fiias son expertos con formacion tecnoldgica, en
ingenieria, ciencias y matematicas, acostumbra-
dos a trabajar en entornos agile y con una clara
vocacién de intraemprendimiento. Cabe destacar
las especialidades relacionadas con la movilidad

sostenible, las fintech, la transformacion de las
industrias vinculadas al 5G, las energias renova-
bles, la explotacién y el andlisis de datos, o los per-
files relacionados con los entornos cloud”, segin
fuentes de la Comisién de Talento de la AEC,
Asociacion Espafola de Empresas de Consultoria.
“Son perfiles que no trabajan de forma indepen-
diente, sino que se integran en los equipos durante
el tiempo de desarrollo del proyecto, que puede
ser uno, dos o tres afos. Proyectos puntuales que
precisan de profesionales con un conocimiento
técnico elevado”, comenta Roberto Touza, experto
en transformacion digital.

Formacion y consultoria blockchain

Dentro de la consultoria en tecnologia,
Oscar Delgado, director Académico de
Inmune, ve una oportunidad muy concre-
ta para profesionales capaces de ofrecer
servicios de formacion y asesoramiento a
empresas para proyectos de blockchain. “A
mi particularmente me lo ofrecen mucho. Hay
muy poca gente formada en blockchain, como hay
también escasez de expertos en ciberseguridad y
data science. Pero la diferencia es que en proyectos
blockchain se tira mas de consultoria porque no
se han creado departamentos especificos para las
empresas, como si se ha hecho con data science.
En blockchain se busca mucho consultor externo.
Pero por mi experiencia yo veo una gran opor-
tunidad en formar primero a la gente con la que
se va a desarrollar el proyecto, y luego realizar la
consultoria. Pocas veces he llegado a una empre-
sa, aunque sea una gran empresa, y que tenga
un equipo con el que puedas ponerte a trabajar
directamente porque tienen enormes lagunas.
Empresas que ofrezcan formacion y asesoria para
desarrollar el proyecto y llevarlo al mercado hay
mucho pocas. Un pack cerrado de formaciéon mas
consultoria para poner en marcha el proyecto es
una buena oportunidad de negocio”.

Para |os desarrolladores de software, |0 ideal es

(U Se eSpecialicen en Areas concretas comao

hio data. inteligencia artificial, blockchain, gtc.
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Auditorias de seguridad

“En ciberseguridad se da poco la contra-
tacion de freelancers, por una cuestion de
confianza. Se trabaja con proyectos mas o
menos sensibles y las empresas no se fian
de profesiones externos a su negocio. Audi-
torias de ciberseguridad si, que son trabajos mas
puntuales y que se pueden trabajar desde casa. Lo
bueno de esta especialidad es que pesa mucho el
nombre de una persona. No hace falta tener una
gran empresa detrds. El mercado se mueve mucho
por la confianza que generan los profesionales y el
prestigio que tienen. Son personas que compiten
por los proyectos con Telefonica, se presentany le
ganan. Eso lo he visto recientemente y es impen-
sable en otras 4reas”, apunta Oscar Delgado.

En ciberseouridad Io gue mas Se subcontrata

300 as auditorias. Ani pesa mucho la marca
personal 08 profesionales independientes

Desarrollador Full Stack

Es el profesional que se encarga de “orde-
nar la arquitectura tecnoldgica de una
empresa. Las empresas necesitan un mon-
ton de plataformas para diferentes cosas.
Un CRM para guardar la informacion de los
clientes, plataformas de emailing, plataformas de
publicidad, plataformas para unificar las compras
que se hacen desde las tiendas fisicas que tenga-
mos y desde nuestros ecommerces, o desde los
espacios que abramos en Amazon... Todas esas
tecnologias, todos esos puntos de contacto que
muchas veces estan relacionados con puntos de
contacto con el consumidor, no pueden trabajar
de manera independiente, sino que se tienen que
unificar de alguna manera. Eso es el Full Stack.
El entender todo tu modelo tecnolégico de una
manera integral”, explica Nacho de Pinedo.

A

Especialista en sostenibilidad

Con la cada vez mayor preocupacién
medioambiental surgen oportunidades
para profesionales y pymes que puedan
ayudar a otras empresas a cumplir sus
objetivos medioambientales. Consultoras
como Sostinendo, especializada en economia
circular y cambio climatico. Y empresas de con-
tenidos que informen sobre temas como “el cam-
bio climatico, la pobreza, la desigualdad, el tra-
bajo decente... bajo una 6ptica més amplia que
la habitual, también dando a conocer las buenas
noticias para que cunda el ejemplo. Creo que
debemos romper el topico que nos ensefian en
la universidad del “good news no news” pues los
temas relacionados con la Responsabilidad Social,
Sostenibilidad y Agenda 2030 cada vez interesan
mas a los ciudadanos, no sélo lo negativo, sino
también lo positivo”, comenta Marcos Gonzalez,
presidente de Corresponsables. Y afiade: “Cada vez
hay mas oportunidades con todo lo relacionado
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con la Responsabilidad Social, la Sostenibilidad y
la Agenda 2030. Y, dentro de estos temas, sin duda
el medio ambiente y el cambio climético son de
los que més interesan a todo tipo de organizacio-
nes, publicas, privadas y no lucrativas, y también
a los ciudadanos”.

Asistente virtual

“La asistencia virtual es una profesion que
entronca con el teletrabajo de las secreta-
rias, administrativas, asistentes de direccion, etc.
y que con los negocios digitales ha evolucionado
muchisimo. Hoy las tareas administrativas mas
familiares del puesto de secretaria son una cuar-
ta o una quinta parte de las tareas que hacemos.
Tocamos todas las dreas de un negocio digital.
Temas de marketing (apoyo a campafas de email
marketing, el contacto de clientes a través de fun-
nels y embudos de ventas...), apoyo a la estrategia
disefiada por el commnunity manager en redes
sociales, temas de disefio y de creatividad (edicién
de video, audio, imagenes...). Ademads, las basicas
de administracién, contabilidad y todo eso”, expli-
ca Esther Mayor, Instituto de Asistencia Virtual.

Servicios profesionales online

Servicios de abogacia, contabilidad y aseso-
ria fiscal, traducciones, psicologia, forma-
cion, etc. pero introduciendo tecnologia.
Nos ha gustado Finutive, que reinventa el
asesoramiento fiscal con el desarrollo de una
plataforma financiera que agiliza los procesos de
los profesionales y ofrece acceso a expertos perso-
nalizados. “Es un mercado interesante, pero esta
cambiando mucho cémo se hacen las cosas y los
métodos que se utilizan. Hay més competencia”,
explica Gonzalo Fernandez, cofundador y CEO
de Finutive. Y afiade: “La tecnologia es clave para
competir en este mercado porque ayuda a ofrecer
valor afladido, herramientas para llevar las finan-
zas en el dia a dia, pero detrés siempre tiene que
haber una persona, un asesor personal que atien-
de. Ademas, no hay que centrarse exclusivamente
en automatizar los procesos mas repetitivos para
reducir el precio, sino que hay que cuidar también

que se ofrezca un valor afiadido al cliente. Una
mejora en la atencion al cliente y herramientas
para la recoleccion y el procesamiento de datos
que permitan al asesor aportar més valor al cliente
final. Ademas, hay que especializarse mucho para
ser realmente diferenciador porque, si no, acabas
haciendo lo mismo que los demas. Especializarte
en verticales. Por ejemplo, en conseguir financia-
cién para pymes”, alade Fernandez.

Marketplace de
servicios profesionales

Se trata de conectar profesionales de un
sector concreto, como peluqueria y belleza
(Yatepeino), abogados (LexgoApp), mujeres
profesionales (SheWorks) y todo lo que se
te ocurra. También marketplaces de servicios
como eventos deportivos (Racetick). Y, por supues-
to, marketplaces de perfiles tech muy verticales:
expertos en data science, big data, blockchain...
“De hecho, se estan creando. En el caso de block-
chain, veo incluso la necesidad de especializarse
por verticales mds acotados: blockchain para logis-
tica, blockchain en el &mbito legal, etc.”, comenta
Oscar Delgado.

Comercio online

Hay comercios online que se pueden auto-
gestionar con una sola persona, buscando
la hiperespecializacion. “Hay que buscar
articulos de caracter residual. Cosas en
principio que no tienen una gran difusioén, vin-
culadas a autoproduccién, elaboracion artesanal
y pequeflos productores. O marcas y productos
que todavia mantienen pequerios canales de dis-
tribucién y que no podemos encontrar facilmente
en el mercado”, explica Pepe Isabal, de E-Tecnia
Soluciones.

Negocios artesanos o con un punto de innova-
cién que ofrezcan algo diferente, como las pega-
tinas de disefio de Addpeel, para identificar los
cargadores de moviles. Aqui la clave no es tanto
el producto elegido como la capacidad para captar
trafico y convertir visitas a ventas, con una buena
formacion de marketing digital.
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Startups que estan
camhiando [a formacion

Estan enfocadas a mejorar los métodos de
aprendizaje o a gestionar mejor los centros
educativos con propuestas muy rompedoras.

01. PACIENTES
VIRTUALES PARA LA
FORMACION DE MEDICOS
https://insimu.com/

InSimu es una aplicacién fundada
en Hungria en 2016 que ayuda

a los médicos y estudiantes de
medicina a realizar diagndsticos
clinicos a partir de mas de 7.000
casos virtuales disponibles en

sus sistemas. Facilita también

la toma de decisiones de

estos profesionales al evaluar

la relevancia de las pruebas
necesarias en cada caso (con mas
de 400 pruebas de diagndstico
para elegir) y los dafos posibles
de los errores. En la aplicacion, los
usuarios pueden medir y mejorar
sus conocimientos aprendiendo de
otros profesionales, gracias a los
comentarios compartidos.

02. FACILITAR EL
TRABAJO A EDUCADORES
INFANTILES
https://www.teachkloud.com/

TeachKloud es una plataforma de
gestion pensada exclusivamente
para los profesores de los alumnos
mas pequefos (primera infancia y
preescolar), con la idea de que las
tareas no educativas les quiten el
minimo tiempo posible y puedan
dedicar la maxima atencién a los
nifios. Asi, propone contenidos
que ayudan a alcanzar objetivos
educativos, hacer el seguimiento
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de la evolucion de los alumnos,
bibliotecas para padres con
oportunidades de aprendizaje
abiertas, etc. Pero también incluye
cuestiones no curriculares, como
facilitar la comunicacion con los
padres, seguimiento e informes

de asistencia, registros de
accidentes, controles de alimentos
y medicamentos, hojas de limpieza,
calendario de eventos, control de
personal, facturacion...

03. ROBOTS CREADOS
POR NINOS QUE SE
IMPRIMEN EN 3D
https://skriware.com/

Una startup polaca centrada en
impulsar la educacion STEAM,
justo la mas necesaria para el
futuro. Y lo hace de una manera
absolutamente asombrosa. Con la
plataforma de Skriware nifios de
edades comprendidas entre 5y 18
afnos pueden disenar, imprimir en
3D y programar sus propios robots.
Una forma brutal de ir directamente
de la idea a la préctica. Con esta
tecnologia los nifios aprenden
disefio, programacion e impresion
3D, gracias a un completo
programa que lleva incluido, y
todo como si fuera un juego. La
startup quiere cambiar la forma

de ensefar ciencia, tecnologia,
ingenieria, artes y matematicas en
las escuelas; pasar de la educacion
formal y pasiva de manual a una
metodologia que permita a los
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estudiantes aprender de forma
activa y poner encima de la mesa
lo que su creatividad pueda dar
de si. Y lo estan consiguiendo. El
proyecto comenzé en 2015 con un
crowdfunding en Kickstarter y ya
lleva recaudados casi 4 millones de
euros de fondos de todo el mundo.
Ademas, centros educativos
privados de Estados Unidos,
Oriente Medio y Polonia ya valoran
la oportunidad de incluir estos kits
de aprendizaje en sus planes de
estudio.

04. HERRAMIENTAS
PARA ACELERAR EL
APRENDIZAJE
https://lectera.com/en

Lectera es un Marketplace

de formacién de todo tipo de
materias (ventas, publicidad
digital, finanzas, SEO, habilidades
profesionales como hablar en
publico, negociacion, etc.) que

ha creado una metodologia para
agilizar el aprendizaje de cualquier
materia. Propone cursos de

video en linea de 8 a 10 mddulos
individuales, y de apenas 15 0 20
minutos de duracion en los que se
condensan conocimientos practicos
aplicables al mundo real de las
empresas.

05. PROFESORES
ESTRELLA AL ALCANCE
DE TU MANO

https://www.world-mastery.com/

World Mastery es un Marketplace
de cursos muy particular. A
través de su plataforma se puede
acceder a formacién de muchas
categorias como deportes, danza,
yoga, fitness, cocina y peinado
con la particularidad de que

el profesor es alguien de muy
reconocido prestigio. Para que
nos hagamos una idea del nivel
de sus profesores, las clases de
tenis las imparte Toni Nadal, las
de baloncesto Bozidar Maljkovic
y los de cocina Paco Roncero. Su

SECCION COORDINADA POR PILAR ALCAZAR

objetivo es acercar la formacion
probada de los mejores expertos a
todo el mundo, con un sistema de
suscripcion mensual para acceder a
un video por semana.

06. UN SERVICIO DE
LIBROS DE TEXTO POR
SUSCRIPCION
https://www.perlego.com/

La britanica Perlego es el Netflix
de los libros de texto y la salvacion
econdmica para millones de
familias que se ven obligadas a
invertir cientos de euros cada afno
en la compra de este material
imprescindible. Es un servicio de
suscripcion en linea que por 12
libras mensuales ofrece acceso
ilimitado a mas de 200.000 titulos
de contenido educativo y libros de
ficcion. Una startup ideada por un
estudiante, Gauthier Van Malderen,
que quiso evitar que otros como

él tuviesen que pagar 200 libras
por un libro de contabilidad del
que sélo necesitaba dos capitulos.
Ahora él ofrece la oportunidad

de acceder a todo el contenido
necesario por menos de lo que
puede costar un Gnico ejemplar.

07. TECNOLOGIA PARA
VISUALIZAR MOLECULAS

https://interactivescientific.com/
isci-aboutus/

iSci es una startup que trabaja
para ofrecer herramientas que
ayuden a los cientificos a explicar
a otros sus investigaciones. Y
hacerlo visualizando el resultado
de las mismas gracias a la realidad
virtual. Con su tecnologia se

puede transformar la informacion
molecular en imagenes 3D

y ayudar a investigadores,
académicos y cientificos de datos
a crear simulaciones moleculares
bioldgicas, quimicas y de
materiales que pueden entender
audiencias sin conocimientos
cientificos (y potenciales empresas
que puedan adquirirlos).
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SIEte proyectos que no te
dejaran indiferente

Nuestra seleccion mensual de las
startups mas innovadoras del ecosistema
emprendedor de todo el mundo.

01. EL GOOGLE CREADO
PARA PLANTAR ARBOLES
https://www.ecosia.org/

Ecosia es un motor de hiisqueda
similar a Google pero creado
exclusivamente con un objetivo
medioambiental: sus fundadores
destinan todo el dinero que
consiguen por publicidad a plantar
arboles en los lugares del mundo
donde més se necesiten. Dicen
que desde su fundacién ya han
conseguido poner en la tierra

87 millones de nuevos arboles

en lugares como Etiopia, Brasil,
Indonesia, Espafia y otros puntos
criticos para la biodiversidad. Pero
ademads de ser respetuosos con el
medioambiente también lo son con
las personas que los escogen como
buscador: dicen que no se quedan
con ningln tipo de dato personal
de sus usuarios y que tampoco
utilizan herramientas para rastrear
las busquedas. Todo esta cifrado
con SSL.

02. UN ROBOT QUE
IMPULSA EL ENGORDE DE
LAS GALLINAS

https://tibot.fr/robotique-
avicole-228.php

La startup francesa Tibot
Technologies, especializada

en robdtica para empresas
avicolas, ha desarrollado entre
sus productos un robot que ayuda
a estimular el movimiento de
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las gallinas que se crian fuera

de las tradicionales jaulas. El

robot se pasea por el suelo por

donde se alimentan las gallinas

impulsandolas asi a moverse, lo

que estimula su crecimiento y

engorde. Este robot granjero, que

tiene la misma apariencia que los

robots aspiradores caseros, lleva

integrado ademas un rascador que

airea la basura evitando asi su

fermentacion, con lo que mejora 02.
también la salud de las aves y

ayuda a las empresas del sector

a ajustarse de una forma sencilla 03.
a las exigencias normativas que

tratan de garantizar el bienestar de

estos animales.

03. PARA QUE NUNCATE
FALLE EL FLUJO DE CAJA
https://fluidly.com/

Fluidly es la herramienta que
puede acabar con la mayor de las
pesadillas de cualquier empresa, y
particularmente de las pymes con
menos recursos. Esta fintech con
sede en Londres ayuda a predecir 04.
la falta de dinero en efectivo,
gracias a un software basado

en aprendizaje automatico. Con
esta informacion, las pymes, que
son sus principales potenciales
clientes, pueden tomar mejores
decisiones financieras y anticiparse
al colapso monetario. Una idea que
ha recibido 5,6 millones de euros
por parte de un fondo de la Royal
Bank of Scotland.




05.

06.

04. UNA NUEVA

FORMA DE ALQUILARY
COMPARTIR ROPA
https://fjong.com

Fundada Oslo, FJONG es una
startup que quiere cambiar

por completo la forma en la que
funciona el negocio de la moda

y contribuir asi al cuidado del
medioambiente. A través de su
plataforma sus usuarios pagan
una suscripcion mensual con la
que pueden alquilar las prendas
que les gusten y poner a alquilar
las propias que quieran compartir.
Un mix con el que consigue una
oferta original, diferencidndose asi
de lo que viene siendo habitual en
las plataformas de intercambio de
prendas entre particulares (que se
centran en comprar y vender) y de
las suscripciones, que proponen el
acceso a prendas de una empresa.
Cuenta con mas de 5,000 prendas
de mujer nuevas y de diseno
vintage de mas de 300 marcas

en todo el mundo. La empresa se
encarga de hacer una seleccion

de lo que entra o no en la oferta,
del envio y de la limpieza de las
prendas. Las usuarias, ademas,
reciben informacion detallada de
la frecuencia con la que se alquilan
sus articulos y cudnto han ganado.
Los beneficios se reparten a partes
iguales entre la empresa y la
propietaria de la ropa.

05. ANALISIS DE LA
EXPERIENCIA DE TUS
PROPIOS CLIENTES

https://www.smartlook.com

Smartlook es una solucién de
analisis cualitativo que ayuda

a las empresas a conocer cémo
es exactamente la experiencia

del cliente cuando entra en su
plataforma, sea para mirar y/o para
comprar algin producto o servicio.
Algo asi como ponerse en la piel
del cliente para detectar posibles
fallos y errores que eviten que los
usuarios accedan a determinados
espacios de su presencia digital o

no utilicen determinadas funciones,
y que por lo tanto puedan estar
frenando las ventas. También

ayuda a observar a través de
mapas de calor donde se concentra
la actividad de la mayoria de los
usuarios que acceden a las webs.

06. UN SOFTWARE DE
INTELIGENCIA ARTIFICIAL
PARA FOTOS

https://boom.co

BOOM es un marketplace de
fotografos muy particular. Pone

al alcance de cualquier marca a
profesionales de todo el mundo y
ofrece un servicio de tratamiento
de imagenes basado en un
software de inteligencia artificial
que permite en pocos segundos
ajustar las fotografias de los
profesionales a las exigencias de
cada marca. Dicen que su objetivo
es reducir al maximo todo el tiempo
de trabajo de los fotégrafos, desde
la contratacién misma por parte

de las empresas, a la localizacion

y reserva de espacios en los que
hacer la produccién, toda la tarea
de postproduccion de las imagenes
y el pago del servicio.

07. APOYO PARA
LOS CUIDADORES DE
NUESTROS MAYORES

https.//teiacare.com

Ancelia es la tecnologia que
puede cambiar por completo el
cuidado de nuestros mayores.
Creada por la firma TeiaCare, es
una tecnologia de inteligencia
artificial y analisis de video que
monitorea a los pacientes de edad
avanzada para facilitar el trabajo
de sus cuidadoras. Funciona con
un sensor 6ptico que se sitla en

el techo de la cama del paciente y
que emite alertas a las enfermeras
cuando detecta arritmias, riesgos
de caida y otras complicaciones
que puedan requerir la asistencia
de las enfermeras, sin que éstas
tengan que pasar constantemente
a verificar el bienestar del paciente.
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PLAN DE NEGOCIO PARA MONTAR
UNA TIENDA PARA MASCOTAS

L0S mejores

amigos el homhre

Si te apasionan los animales, montar
una tienda de alimentos, accesorios

y algiin servicio para ellos, puede
ser una buena y rentable decision.

E’ SILVIA MAZZOLI

Irededor de las mascotas se ha
generado un negocio solido y esta-
ble, que surfed la crisis y ahora se
ve favorecido por tendencias tales
como el incremento de la esperanza de
vida, la baja natalidad, la soledad en
las ciudades, la “humanizacion” de
los animales domésticos y la mayor
preocupacién por su bienestar

EL SECTOR EN CIFRAS

Segtin datos de ANFAAC (Asociacién
Nacional de Fabricantes de Alimentos
para Animales de Compafiia), hay mas
de 22 millones de mascotas en Espafia,
cifra que ha crecido considerablemente
en los ultimos diez afios. Al igual que
lo ha hecho la facturacién del sector:
36.500 millones de euros en la Union
Europea y 1.300 millones de euros en
Espafia, en quinta posicion por detrds de
Reino Unido, Francia, Alemania e Italia.

En el 40% de hogares hay un animal:
mas de 6 millones de perros, 5 millones
y medio de peces, mas de 5 millones
de pajaros, algo mas de 3 millones de
gatos, un milléon de otros pequefios
mamiferos y un millén de reptiles.

A perros y gatos —los principales “clien-
tes”—, se les destina una media de 1.200
euros anuales: el 70% en alimentacion,
el 30% en gastos veterinarios y unos
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100 euros en productos como juguetes
y accesorios (camas, collares, ropa, etc.).
Considerando que los gatos viven 12,1
afios de media y los perros 11 afios, vale
la pena que las cerca de 5.000 tiendas
especializadas se planteen estrategias
de fidelizacion.

También porque el sector es concurri-
do. A la competencia por parte de otras
tiendas especializadas —individuales o
pertenecientes a alguna franquicia- se
suma la de las superficies comerciales
y de las clinicas veterinarias. La venta
de productos se puede complementar
con servicios de peluqueria canina,
adiestramiento, cuidado de mascotas
e incluso “doga” (yoga con perros).
O apostar por servicios que estan en
expansion, como los relacionados con
la defuncion, los de odontologia o de
veterinario online.

PERFIL EMPRENDEDOR

El amor hacia los animales es impres-
cindible, pero también hacen falta
conocimientos y experiencia para
asesorar de la mejor forma. También
se necesita dinamismo, ya que una de
las mejores armas de marketing es la
interaccién dentro y fuera de la tienda:
participacion en ferias, eventos, cola-
boraciones con veterinarios o adies-

BALANGE INICIAL

Nuestra emprendedora pondra en
marcha una tienda de productos para
mascotas. Lo hara en Vitoria, en un
local con buen transito peatonal y en
una zona de renta media-alta. El local
tiene 70 m? y tras la reforma, ademas
de la zona de tienda, contard con un
almacén de 9 m? y un aseo.

Se prevén las siguientes inversiones
en inmovilizado material: acondiciona-
miento del local (5.500 €); mobiliario
y decoracion (4.200 €); equipo infor-
matico (2.600 €). EI TPV y software

de gestion de caja, stock y contabili-
dad no se incluye como inversién de
inmovilizado intangible, ya que se opta
por una solucion en la nube del coste
de 42 €/mes, que se contabilizan en la
cuenta de resultados.

El Activo del Balance recoge también
las fianzas correspondientes a dos
meses de alquiler del local (1.500 €)
y los gastos de primer establecimien-
to (1.300 €), asi como los primeros
gastos de captacion de clientes y
publicidad de lanzamiento.

Las existencias iniciales reflejan la
primera compra de productos de



alimentacion, accesorios y comple-
mentos (9.050 €).

También se cuenta con una tesoreria
inicial de 5.000 euros. En el importe
de las inversiones se separa la parte
de la base imponible de la del IVA So-
portado (“Hacienda Publica Deudora
por IVA” por importe de 4.757 euros).
Hacienda debe esa cantidad, que se
ird compensando en las liquidaciones
trimestrales de IVA, o, si se prefiere,
se podra solicitar a Hacienda su devo-
lucion al comienzo de la actividad.

La inversion asciende a 33.907 €.

La emprendedora aporta un capital
social de 15.000 € y recibe una
subvencion a fondo perdido de 3.000
€. El resto (15.907 €) se financia con
un préstamo bancario a 5 afios, al
4,5% de interés nominal anual, que
se devolvera con cuotas mensuales
constantes de 297 €. En el balance se
diferencia entre la parte del préstamo
con vencimiento superior a un afno

(se refleja en el pasivo no corriente

0 exigible a largo plazo) y la parte a
pagar dentro del afo (pasivo corriente
0 exigible a corto plazo).

PLAN FINANCIERO

NETO+PASIVO

BALANCE DE INVERSION INICIAL
ACTIVO (INVERSION INICIAL) PASIVO (FINANCIACION INICIAL)
ACTIVO NO CORRIENTE PATRIMONIO NETO
(Fijo+Inm) 15.100 (Fondos propios) 18.000
Gastos Establecimiento 1.300 | Capital Social 15.000
Gastos de primer )
establecimiento 1.300 | Subvenciones 3.000
Inmovilizado Intangible 0 | Otro recursos propios 0
Patentes y marcas 0
Derechos de traspaso 0
Aplicaciones informaticas 0
Leasing 0
Otro inmovilizado 0
inmaterial
- . PASIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado Material 12.300 (Exigible a largo plazo) 13.004
Terrenos 0 |Préstamo bancario a L/P 13.004
Edificios y construcciones 0 zrlc_);gedores inmovilizado 0
ﬁqcaoggilclié)é\aalmiento y refor- 5.500 |Acreedores leasing a C/P 0
Maquinaria O | Acreedores leasing a L/P 0
Mobiliario y elementos de
decoracion 4.200
Elementos de transporte 0
Equipos informaticos 2.600
Inmovilizado Financiero 1.500
Fianzas 1.500
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
(Circulante) 18.807 (Exigible a corto plazo) 2.902
Existencias 9.050 | Proveedores 0
Stock de seguridad 8.800 |Acreedores leasing a C/P 0
Otros productos 250 |Préstamo bancario a C/P 2.902
Deudores (realizable) 4.757 | Otro exigible a C/P 0
Clientes 0
Hacienda Publica deudora
por IVA 4.757
Tesoreria 5.000
Bancos 4.000
Caja 1.000
Otro Activo Circulante (0]
Otro elemento de activo 0
circulante
TOTAL ACTIVO | 33.907 |T°TA'- Er LY 33.907
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[ Plan de negocio |

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1 TODOS LOS DATOS SON SIN IVA

Conceptos ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO
Ventas Netas 3.500 4.500 6.000 6.500 7.500 9.000 9.500 11.000
Coste de Ventas 2.100 2.700 3.600 3.900 4.500 5.400 5.700 6.600
Margen Bruto s/Ventas 1.400 1.800 2.400 2.600 3.000 3.600 3.800 4.400
Sueldos y Salarios 1.542 1.542 1.542 1.542 1.542 1.542 1.542 1.542
Cargas Sociales 223 223 223 223 223 223 223 223
Tributos: IAE, IBI, ...

ﬁ]‘:g‘r'r:‘éf”osz luz, agua, teléfono, 250 250 250 250 250 250 250 250
;Zg"')‘gﬁz'e’“em"s profesionales 177 177 177 177 177 177 177 177
Material de oficina 110 110 110 110 110 110 110 110
Publicidad y propaganda 125 125 125 125 125 125 125 125
Primas de Seguros 33 33 33 33 33 33 33 33
Arrendamientos 750 750 750 750 750 750 750 750
Dotacién Amortizaciones 133 133 133 133 133 133 133 133
Total Gastos Explotacion 3.342 3.342 3.342 3.342 3.342 3.342 3.342 3.342
Res. Ordi. antes Int. e Imp. (B.A.lLl.) -1.942 -1.542 -942 -742 -342 258 458 1.058
Gastos Financieros 60 59 58 57 56 55 54 53
Resultado Financiero -60 -59 -58 -57 -56 -55 -54 -53
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.l.) -2.002 -1.601 | -1.000 -799 -398 203 404 1.004
+ - Res. Extraordinarios

Resultado mensual ant/Impuestos -2.002 -1.601 | -1.000 -799 -398 203 404 1.004
Resultado acumulado ant/Impuestos -2.002 -3.603 | -4.603 -5.402 -5.800 -5.598 -5.194 -4.189
Impuesto sobre Sociedades 25,0%

Resultado después de Impuestos

tradores, organizacion de encuentros
sobre bienestar animal, etc.

En cuanto a la gestion, es necesario
personalizar la eleccién de los produc-
tos segun los gustos de la clientela y
conseguir una elevada rotacién del
stock. También identificar el local
adecuado, que sea grande pero no en
exceso y con un espacio de almacén
que no supere el 10% de su totalidad.

TIENDA ONLINE PARA MASCOTAS

Una tienda online puede complementar
la tienda fisica o bien representar la
actividad principal. Con su dilatada
experiencia en ecommerce, Alvaro
Buiza apunta que en Espana el creci-
miento del ecommerce en el sector de
las mascotas no ha impactado negati-
vamente en el retail, por lo que la estra-
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tegia omnicanal esta proporcionando
buenos resultados. El Grupo Emefin
(Tiendanimal o Kiwoco) es un claro
ejemplo de como expandir el negocio
en ambos canales. Y si buscamos un
referente en puro ecommerce, el lider en
la Unién Europea es Zooplus, con una
facturacion en 2019 de 1.524 millones €.

Alvaro Buiza sintetiza asi las indudables
ventajas del ecommerce:
e No hay limitacion a la hora de disefiar
la amplitud y profundidad del surtido.
* Marcas y pequefios proveedores — que
en muchos casos apuestan por el disefio
y el I+D- pueden tener cabida en los
marketplace existentes.
e Precios competitivos, facilidad y
rapidez al comparar surtidos y precios.
e Posibilidad de informar sobre los

productos y de ofrecer asesoramiento
online.

e Oportunidad de poder planificar el
consumo y su periodicidad y poner en
marcha sistemas de suscripcion.

e Cross selling, promociones y packs.
La logistica es una pieza clave. Nuestro
experto destaca que la entrega en 24-48
noras facilita el consumo de grandes
formatos, incrementando el ticket
medio y reduciendo la periodicidad de
consumo. También es importantisimo el
servicio post venta, asi como la gestion
de incidencias y devoluciones.

En todo momento hay que realizar un
correcto seguimiento del cliente, con
una comunicacién periédica y bidi-
reccional y tener rapidez de reaccion:
los usuarios no dudan en reclamar y

compartir su experiencia en redes.




% /
SEP OoCT NOV DIC TOTAL
Ventas
10.500 11.000 11.500 12.000 | 102.500 100%
6.300 6.600 6.900 7.200 61.500 60,0%
4.200 4.400 4.600 4.800 41.000 40,0%
1.542 1.542 1.542 1.542 18.500 18,0%
223 223 223 223 2.670 2,6%
0 0,0%
250 250 250 250 3.000 2,9%
177 177 177 177 2.124 2,1%
110 110 110 110 1.320 1,3%
125 125 125 125 1.500 1,5%
33 33 33 33 396 0,4%
750 750 750 750 9.000 8,8%
133 133 133 133 1.596 1,6%
3.342 3.342 3.342 3.342 40.106 39,1%
858 1.058 1.258 1.458 894 0,9%
0 0,0%
52 52 51 50 656 0,6%
-52 -52 -51 -50 -656 -0,6%
805 1.006 1.207 1.408 238 0,2%
0 0,0%
805 1.006 1.207 1.408 238 0,2%
-3.384 -2.378 -1.171 238
59
178

GUENTA DE RESULTADOS

- Gastos de personal. La
emprendedora trabajara
en la tienda a jornada
completa en horario de
comercio. Se encargara
de la venta y atencion

al publico, gestion del
negocio, proveedores...
Su sueldo bruto se fija
en 12.000 €/ano. Al ser
la primera vez que ejerce
como auténoma, se aco-
gerd a la “tarifa plana”
de 60 € mensuales en
los primeros 12 meses

(después pagara 141,65
€ hasta el mes 18 y
luego 198,31 € hasta el
mes 24). También con-
tratard a un empleado
a media jornada (20
horas semanales) con un
sueldo que asciende a
6.500 €/afio.

- Alquiler del local (750
€ mensuales).

- Publicidad: anuncios
en prensa, folletos,
buzoneo, publicidad

y concursos en redes
sociales (1.500 €/afio).

- Luz, agua, calefac-
cion, teléfono e Internet

(250 €/mes)

- Servicios externos: TPV
y software de gestion (42
€/mes), asesoria fiscal

y laboral (85 €/mes),
limpieza y reparaciones

(50 €/mes).

- Materiales de oficina
y consumo (110 €/mes);
- Prima de seguro (396
€/afo). Aunque el pago
suele hacerse en un Gnico
plazo anual, en la cuenta
de resultados debe pro-
rratearse mensualmente.
- Amortizaciones del
inmovilizado (1.596 €/
afo). Su depreciacion
afecta a la cuenta de re-
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sultados, ya que supone
un gasto anual para la
empresa, aunque no un
desembolso econémico.
- Gastos financieros del
préstamo obtenido para
financiar la inversion, por
un total de 656 €/ano.
Los gastos de explota-
cion de la tienda ascien-
den a 40.106.

En los productos de
alimentacion el margen
esta entre el 20% y 30%.
Es mas alto para los
complementos y acceso-
rios (entre 50% y 60%).
Para sus previsiones de
venta nuestra empren-
dedora ha ponderado el
porcentaje de partici-
pacion de cada linea de
negocio en un margen
medio del 40%. Para

su primera cuenta de
resultados se guia por

el calculo del punto de
equilibrio (101.905 €).
El punto de equilibrio, en
cifra anual de ventas, es
el cociente entre la suma
de los gastos fijos y
financieros (40.762 €) y
el margen expresado en
tanto por uno (0,4). Re-
presenta la facturacién
que tiene que alcanzar la
empresa para no tener
ni pérdidas ni beneficios.
Progresivamente la em-
prendedora ird identifi-
cando los productos de
mds demanda - buscan-
do una especializacion

-, pondrd en marcha un
ecommerce e introducird
servicios complemen-
tarios en colaboracion
con otros profesionales).
La facturacién estimada
para el primer afo es de
102.500 €.
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Coincidiendo con una expansion histérica del comercio electrénico, el sector de envios
y logistica ha experimentado también un crecimiento sin precedentes en los taltimos
afnos, ademas de una transformacion cualitativa. Te contamos qué hay de nuevo.

a evolucion y el auge que ha
experimentado este sector
en los ultimos afios estan
estrechamente vinculados
a la expansion vivida por el
comercio electrénico, tanto
cualitativa como cuantitati-
vamente. Por un lado, por-
que ha cambiado completamente las
reglas del juego, “jamés ha habido una
fragmentacion de los pedidos como
la actual (donde antes se entregaban
200 articulos en un solo punto, ahora
se realizan 200 entregas...)”, explica
Daniel Pastrana, director de eCom-
merce en DHL Parcel Iberia. Y, por
otro, porque el aumento constante
del volumen de envios hace que estos
problemas se vayan incrementando.
“Teniendo en cuenta las actuales
tasas de crecimiento del ecommerce
de un 20% anual, estamos diciendo
que el mercado se duplica cada 5
aflos”, concluye Pastrana.

David Arroyo, CEO de Mensajeria
Low Cost, lo traslada a cifras: “segtin
datos extraidos del altimo informe
anual realizado por la Comisiéon
Nacional de los Mercados y la Com-
petencia (CNMC), en 2018 el comer-
cio electrénico en Esparia logré factu-
rar 39.243 millones de euros, un 29%
maés que el aflo anterior y las ventas
anuales en el sector postal crecie-
ron un 19% en 2018 sumando 4.872
millones de euros. Segin la CNMC,
el alza de la facturacion se produjo
en el segmento de mercado llamado
CEP (paquetes con valores afladidos
como tiempos de entrega menores,
dias concretos e indemnizaciones al
cliente). De manera que el futuro es
muy prometedor, tanto para el sector

ELABORADO POR JULIA CORONAS

de los envios como para el ecommer-
ce”. Esta cifra, con ser importante,
esta bastante alejada de la que ofrece
el estudio sectorial de DBK Informa,
que habla de que en el 2018 la logis-
tica asociada al comercio electroni-
co gener6 un volumen de negocio de
7.100 millones de euros y que para
este 2020 se espera que alcance los
7.650 millones de euros, un 4% anual
mas. Esto solo en Espafia. Si tenemos
en cuenta que el volumen de negocio
transfronterizo en Europa supero los
90.000 millones en 2019, cabe espe-
rar que la evolucién puede ser real-
mente espectacular.

Nunca ha habido una
fragmentacion de los pedidos
como la actual. De ahi la
Importancia de un buen Servicio

Y este enorme crecimiento, “unido
alas crecientes necesidades de flexibi-
lidad y conveniencia por parte de los
clientes, exigen soluciones creativas
y practicas, que satisfagan las nece-
sidades del cliente sin poner en peli-
gro la rentabilidad del servicio. Todo
ello debe, ademas, tener en cuenta la
sostenibilidad y el cuidado del medio
ambiente,” resume Pastrana.

Segun David Puges, gerente de Mail
Boxes ETC Airport, “el comercio elec-
trénico nos ha supuesto a todos los
operadores nuevos retos. Hablamos
de inmediatez, eficacia y una exigen-

cia cada vez mayor. En nuestro caso
hemos tenido que ampliar personal
y flota de vehiculos, para asimilar
todos estos cambios. También hemos
apostado por una renovacion de flota
de vehiculos maés sostenible para las
recogidas y entregas a clientes. En
definitiva, el sector tiene que apren-
der a renovarse y adaptarse a los cam-
bios que ha supuesto la expansion del
comercio electronico.”

Veamos cuales deben ser esos cam-
bios que debe asumir el sector para
adaptarse a las necesidades de los
emprendedores, especialmente si son
ecommerce.

PRESENCIA GLOBAL PARA PYMES
CON MENTALIDAD MULTINACIONAL
O que por lo menos tenga acuerdos
globales. Si el comercio online te per-
mite vender hasta en la Gltima esqui-
na del planeta, ;como no vas a con-
tar con un proveedor logistico que te
facilite ese servicio? De acuerdo con
el estudio de DBK, la mensajeria y
paqueteria internacional supuso el
27% del total del sector en el 2018, lo
que implica un crecimiento del 6,3%
con respecto al afio anterior y da idea
de la cada vez mayor importancia que
tiene el transporte transfronterizo.
El emprendedor debe poder olvidar-
se de todos los trdmites y engorros
que supone el envio de sus produc-
tos a otros paises para centrarse en
el core de su negocio y hacerlo pre-
feriblemente contratando con una
tnica empresa todos sus envios tan-
to nacionales como internacionales.
El proveedor, para estar a la altura,
ha de simplificar al mdximo todo
este tipo de trdmites y gestiones bien
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ofreciéndolos él directamente bien
estableciendo acuerdos con partners
internacionales que le posibiliten lle-
var las mercancias a cualquier rincén.
“En nuestra empresa creemos que,
tanto para la pyme como para los
emprendedores, es muy importante
contar con un colaborador de envios
de confianza. Y que ademas le acon-
seje y asesore con todas las necesida-
des que se le puedan presentar. Este
acompafiamiento es mas importante
cuando se realizan envios internacio-
nales, que requiere de mucho mas
asesoramiento o especializacion. Es
importante buscar un colaborador
que te pueda cubrir todo el abanico
de transporte que puedas necesitar
y asi no tener que recurrir a varios
proveedores. El tener un solo colabo-
rador te ahorraré facturas, negocia-
ciones, varios interlocutores y podras
llegar a obtener mejores tarifas para
tus envios”, insiste Puges.

CADA VEZ MAS DIGITAL Y
TECNOLOGICO

Son muchas las tecnologias que estan
teniendo un impacto importante en
el sector, tanto desde el punto de
vista del transportista, como desde
el del emprendedor que contrata
como desde el del cliente final. En lo
que respecta al emprendedor, lo mas
razonable es que busque una empre-
sa que tecnologicamente pueda inte-
grarse en su sistema, de manera que
sea capaz de adaptarse no sé6lo a su
tamanfo sino también a sus necesi-
dades y pueda registrar todo tipo de
incidencias, cambios, reclamaciones
y devoluciones.

Por su parte, para el proveedor,
son imprescindibles todas aquellas
tecnologias que permiten automa-
tizar procesos para agilizar entre-
gas, pedidos, recogidas y logistica
inversa. Y el cliente necesita saber en
todo momento dénde esta su pedido.
Veamos las tecnologias que juegan un
papel mas importante:

Big Data y Al. “En DHL Parcel Iberia
creemos en el potencial de la explo-

tacion analitica de datos, con inde-
pendencia de las herramientas que
finalmente se utilicen, para planificar
la actividad logistica (stock, prepara-
cién de pedidos, etc.).

En la parte de transporte se pueden
trabajar muchos escenarios, utili-
zando datos sencillos, siempre que

El emprendedor debe buscar
N3 empresa logistica que
fecnoldgicamente pueda

INtegrarse en sus sistemas

estén georreferenciados. Hoy en dia,
estas herramientas son cada vez mas
accesibles”, explica Pastrana. Pugés
insiste: “Con los retos que plantean
los andlisis de datos o la inteligen-
cia artificial, podremos optimizar
los procesos de mejora en calidad,
en duracién y en cantidad. Ademas,
todo este paso hacia la industria 4.0
nos facilitard las tomas de decisiones
basadas en datos reales”.

Trazabilidad y geolocalizaciéon. “Fl
cliente quiere saber en todo momen-
to donde esta su envio. Cada vez
es més importante cumplir con las
demandas, y para ello apostamos por
conocer la trazabilidad total del pro-
ceso. En ese terreno juega un papel
crucial el blockchain, una tecnolo-
gia totalmente revolucionaria y que
cada vez se empieza a utilizar mas,
especialmente en funciones de tra-
zabilidad, contratos inteligentes y
autentificacioén”, insiste Pugés

Realidad Aumentada e Internet de las
Cosas. “En Nacex, por ejemplo, los
mensajeros cuentan en sus smartpho-
nes con la altima tecnologia que les
permite optimizar el reparto para
obtener un mayor éxito en las pri-
meras entregas y somos capaces de
predecir incrementos de actividad.
Por otra parte, hemos optimizado
el tiempo de nuestros clientes, faci-
litando con nuestro sistema ‘Proxy’
informacién sobre la hora de entre-
ga aproximada de un envio, y nos
hemos adaptado a sus demandas de
flexibilidad con ‘Mi Entrega Preferi-
da’, que permite al destinatario de un
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envio modificar la franja horaria o
dia de entrega, teniendo incluso la
posibilidad de seleccionar uno de
nuestros puntos Nacex.shop para
facilitar la recepcién de los envios”,
explica Xavier Calvo, director
comercial de la compafiia. Algo en
lo que coincide Arroyo: “En auge
se encuentran tecnologias como la
inteligencia artificial, el internet de
las cosas, el analisis del big data o
algunos procesos a través de soft-
ware, que estan revolucionando la
industria logistica y de envio. Estas
nuevas tecnologias cuentan con la
ventaja de permitir trabajar de forma
mas inteligente, rapida y con menos
recursos humanos”.

Robética y drones. “En el mundo de
la logistica y los envios los sistemas
de transporte inteligente, automati-
zacion tecnolégica de procesos rob6-
ticos o la prediccién de soluciones
para mantenimiento y entrega estan
teniendo cada vez mas relevancia.
Este altimo aspecto podria aumen-
tar y beneficiar de forma exponen-
cial las ventajas de las compafiias de
transporte, tratando de evitar errores
y pérdidas.

Por su parte, la tecnologia roboética
se esta viendo impulsada por el cre-
cimiento en el mercado ecommer-
ce, lo que va a incorporar una nueva
generacion de robots, que ayudaradn
en la ejecucion de la mayoria de
tareas”, insiste Arroyo. Amazon, por
ejemplo, cuenta con una importante
flota de robots para reforzar el empa-
quetamiento, recogida y envio de
productos. En materia de drones, son
varias las comparfiias que ya estan
desarrollando prototipos pensados
para transportar mercancias, como
Google o Boeing.

HACIA LA EXPERIENCIA PERFECTA

Como explica Xavier Calvo, “el
ritmo y las demandas del sector
nos empujan a ser mas eficientes y
eso pasa por mantener el nivel de
exigencia de los clientes. Con esta
finalidad, invertimos en tecnologia

NOVEDADES EN
LA CLTIMA MILLA

La instantaneidad e impaciencia del
consumidor ha obligado a las empresas
a encontrar soluciones que se adapten a
las nuevas “necesidades” del cliente:

Los puntos de conve-
niencia. “En DHL Parcel
Iberia apostamos por
los puntos de servicio.
Contamos con la red de
ServicePoint mas amplia
de toda la Peninsula.
Mads de 3.600 puntos
distribuidos de tal forma
que los destinatarios
disponen de un punto
de recogida para sus
compras online a menos
de 10 minutos de su do-
micilio. Elegir esta forma
de entrega contribuye a
la reduccion de la huella
de carbono, ya que nos
asegura una entrega de
éxito en el primer intento
de reparto. Las personas
que usan el comercio on-
line estan cada vez més
interesadas en recoger
su envio de una forma
independiente”.

Entregas desde tienda.
“En DHL Parcel Iberia
vemos la entrega inme-
diata como un servicio
de valor anadido, que
tiene especial sentido
para determinadas
categorias de productos

(por ejemplo: alimenta-
cion) y en determinados
contextos (por ejemplo:
envios muy urgentes).
Sin embargo, las entre-
gas inmediatas suponen
una gran complejidad
logistica, porque exigen
proximidad del stock al
consumidor y crear rutas
de reparto con uno o
muy pocos paquetes. Es
un modelo complicado
para un emprendedor,
por sus mayores costes.
Sin embargo, si puede
ser un modelo mas facil
de implementar para
cadenas de tiendas con
un stock deslocalizado.
Las entregas desde tien-
da (“ship from store”)
son, sin duda, una de las
tendencias del ecom-
merce para el futuro, que
podrian facilitar la imple-
mentacién del modelo”,
insiste Pastrana.

Buzones y taquillas
inteligentes. Los repar-
tidores y los usuarios
pueden acceder a través
de un cddigo para depo-
sitar/recoger la mercan-

cia. Es posible encon-
trarlas en estaciones,
terminales de autobuses,
oficinas de correos,

pero empiezan a surgir
modelos que apuestan
por estas opciones para
las comunidades de
Vecinos.

Minihubs. “Cada vez
tenemos que ser mas
conscientes de la reduc-
cion de la huella ecol6-
gica en la Gltima milla.
Ecologia, sostenibilidad
y responsabilidad social
son términos que van de
la mano con el concepto
“verde”. Ello implica un
mejor posicionamiento
en el mercado y una
mejor imagen de marca.
Ademds, comporta
también una serie de
ahorros y costes. Por
ejemplo, podemos insta-
lar pequenos almacenes
en los que se depositara
toda la mercancia que se
va a entregar en un area.
Desde esos minihubs se
puede realizar el reparto
a cada cliente en moto
eléctrica”, explica Puges.
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y contamos con estrictos procesos y
auditorias de calidad. Somos cons-
ciente de que una buena experiencia
con la entrega se ha convertido en un
valor diferencial para nuestros clien-
tes por eso cuidamos tanto la calidad
de nuestros servicios y la satisfaccion
del destinatario. En este sentido,
implementamos un servicio por chat
que nos permite atender las consul-
tas de manera inmediata. También
pusimos en marcha ‘Mi Entrega Pre-
ferida’ para garantizar la satisfaccion
del destinatario al permitirle escoger
el dia, la horay el lugar de entrega de
un pedido”.

La basqueda de una experien-
cia excelente abarca, pues, desde el
momento de la seleccion del método
del envio, hasta la entrega en el pun-
to acordado, pasando por el segui-
miento en tiempo real del envio y la
simplificacion de la logistica inver-
sa. “La logistica inversa en un factor
clave para la decision de compra del
cliente. Hablamos de tasas de devo-
lucién que, en sectores como moda,
pueden llegar al 30-40 % y que van
a seguir creciendo durante los proxi-
mos afios”, explican desde DHL Par-
cel Iberia.

MAS SOSTENIBLE Y ECOLOGICO

El sector de los envios es uno de los
que més impacto medioambien-
tal puede tener tanto por la huella
de carbono en el transporte puro y
duro como en el despilfarro de recur-
sos tanto en el embalaje como en el
espacio desaprovechado. Por eso, las
comparfiias son cada vez mas cons-
cientes de ello y empiezan a aplicar
estrategias tendentes a aminorar estos
impactos negativos.

Precisamente, el gigante Amazon
ha sido una de las primeras empresas
en firmar el pacto The Climate Pledge,
comprometiéndose a reducir a cero su
huella de carbono para el 2040. En el
caso de DHL Parcel Iberia, su compro-
miso es tanto ambiental como social:
“ha desarrollado una estrategia de
reparto en la altima milla, que le ha
permitido ahorrar 258 toneladas de

Las empresas del Sector estan
implantando medidas para
aminorar |os efectos negativos
Bn el medio ambiente

CO2 a lo largo de 2018, mediante
600.000 entregas sostenibles. Este
ahorro de emisiones de CO2 equi-
vale a la labor de 12.900 arboles en
un afio y se ha alcanzado gracias a la
utilizacién de vehiculos eléctricos y
otras alternativas de entrega de alti-
ma milla, que DHL Parcel Iberia desa-
rrolla a través de acuerdos con diver-
sas organizaciones en toda Espafia y
a través de su red de ServicePoints.

Uno de estos acuerdos se desarro-
lla mediante la colaboracién con la
startup Koiki, que puesta por la crea-
cién de empleo para colectivos con
dificultades de inserciéon. También
colabora con diversas entidades que
realizan el reparto de la Gltima milla
con vehiculos, motocicletas y bicicle-
tas eléctricas.

Otra modalidad de reparto, que sin
duda aporta un gran valor, ya que
ayuda a generar y gestionar oportuni-
dades laborales estables y adaptadas a
personas con discapacidad, priorita-
riamente para personas con discapa-
cidad intelectual, son los “andarines”
que realizan la entrega de envios a

pie. Asi DHL Parcel Iberia contribuye
a alcanzar el objetivo marcado por
el grupo con su estrategia “Mision
2050”, con la que quieren reducir a
cero las emisiones relacionadas con
la logistica para el afio 2050.

Al final, como recuerda David Arro-
yo, “una oportunidad ecolégica y
sostenible puede ser viable, ya que,
si los consumidores de productos bio
y eco son exigentes con la produccion
y elaboracién de los mismos, ;por qué
no tendrian que serlo también en el
transporte?”.

CONCENTRACION DEL SECTOR

La cada vez mayor complejidad en los
envios, tanto por la ampliacién de los
ambitos de actuacién como por las
exigentes damandas de la clientela en
forma de inmediatez y capilaridad en
la entrega, esta provocando una con-
centracion cada vez mayor.

Tanto es asi que, segtin el informe
de DBK, entre las cinco primeras
empresas concentran el 50% de la
paqueteria y mensajeria industrial y
el 51% de la paqueteria empresarial.
Y esto esta provocando que los peque-
fios tiendan a aliarse con las grandes
en forma de verticalizacién de servi-
cios o de regionalizacion.

Como recuerdan desde Mailboxes
ETC Airport, “muchos operadores
han llegado a acuerdos de fusiéon y
colaboracién para afrontar los nue-
vos retos. La competencia pasar por
aunar esfuerzos y conseguir el mejor
trato para el cliente”. @
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ALGUNAS PREGAUCIONES
QUENO RAY QUE OLVIDAR

A la hora de seleccionar al proveedor
logistico, conviene tener en cuenta
las siguientes precauciones:

Que se adectie a tu tamaio. Que crezca
contigo o, al revés, que decrezca. Es impor-
tante que tu proveedor pueda reaccionar
rapidamente ante los cambios que pueda
experimentar tu compafifa para no tener
que modificar tu estrategia logistica en
mitad de la fase de crecimiento.

Especifico para sus productos. Es im-
portante trabajar con empresas que sean
especialistas en el sector de actuacion por-
que siempre aportard valor y experiencia.
Eso es especialmente importante cuando
se trata de mercancia que pueda necesitar
condiciones especiales de traslado.

Ten en cuenta la cercania. Como sefiala
Puges, “la cercania de tu colaborador es
muy importante porque, ante cualquier
necesidad, puedes acceder a ellos con mas
rapidez. Asimismo, para las recogidas, el
hecho de estar cerca del colaborador de
envios es clave. Esto nos permitira que
siempre podra recoger un bulto mas tarde
si surge la necesidad o si es un envio de
Gltima hora, podras acercarlo td mismo

a sus instalaciones”. Esta cercania debe
ampliarse también al trato, como refrenda
Arroyo, “nosotros brindamos ademas la
garantia de estar siempre cerca del cliente,
con un servicio de atencién personalizado,

214!

Busca y compara. “El consejo mds (til para
un emprendedor que se estd iniciando es
utilizar un comparador de envios, puesto
que, al principio, lo mas probable es que no
tenga un gran volumen de envios”, reivindi-
can en Mensajeria Low Cost.

Pero ten cuidado con el precio. Otro
importante consejo que no debes pasar por
alto: “Se debe evitar elegir exclusivamente
por precio y pensando solo en el corto pla-
z0. Esto suele acabar por incurrir en gastos
ocultos, un mal servicio y problemas con
los clientes, lo que repercute negativamen-
te en el negocio.

NACEX

-
MENSAJERIA'URGENTE

DE PAQUETERIA Y
DOCUMENTACION

www.nhacex.es « 900 100 000

blog.nacex.es youtube.com/NACEXservicioexpres
@nacex_

@NACEXclientes m linkedin.com/company/nacex
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ZARAGOZA CIUDAD INTELIGENTE

“Queremos ser ciudad de
pruehas de tecnologia”

Carmen Herrarte Cajal, consejera de Economia,
Innovacién y Empleo en el Ayuntamiento

de Zaragoza, desvela cuales son sus planes

para convertir Zaragoza en referente

nacional e internacional en smart city.

omo conseje-
ra de Economia,
Innovacién y Empleo
del Ayuntamiento de
Zaragoza, Carmen Herrarte
Cajal es responsable de
cuatro areas principales:
Comercio y Mercados;
Empleo, Orientacién y
Formacién; Sistemas y
Zaragoza Ciudad Inteligente.
En esta altima se aglutinan
los servicios municipales en
materia de emprendimiento
donde Herrarte y su equipo
han disefiado unos claros
objetivos estratégicos.
Lo primero que han hecho
ha sido concentrar, bajo
el paraguas de Zaragoza
Ciudad Inteligente, todas
las iniciativas emprende-
doras dispersas, hasta hace
poco, en microproyectos de
distintos organismos. Lo

ENTIDADES DESTACADAS

CAMARA DE COMERCIO EXTREMADURA
DE ESPANA EMPRESARIAL
Www.camara.es extremaduraempresarial.

Jjuntaex.es

segundo ha sido marcar el
rumbo para que todos remen
en la misma direccion: hacer
de Zaragoza un referente en
smart cities.

“Hemos decidido apostar
por proyectos digitales que
apliquen a Smart City, donde
hay muchisimas verticales.
Buscamos ideas que sean ori-
ginales, no una réplica; que
respondan a una necesidad

“Invitamos a starfups
y pymes (e cualquier
Darte. que tengan un
protofipo inferesante
y que apliguen a
|as smart cifies, a
aterrizarlos aqui®

real y que sean proyectos
viables y escalables”, declara.
El llamamiento no se dirige
Gnicamente a las startups de
base tecnologica, sino que
busca también la participa-
cién de las pymes “muchas
de las cuales encuentran difi-
cultad para sacar adelante
proyectos de innovacién que
tienen medio desarrollados”.

COMO LO VAN A HACER

Para captar esos proyectos
innovadores, el consisto-
rio quiere servirse de la
tradicional reputacion de
Zaragoza como ciudad pilo-
to. “Aprovechando que suele
ser la ciudad elegida para el
lanzamiento y prueba de
muchos negocios nuevos,
queremos atraer proyectos
tecnologicos para que los
validen aqui. Invitamos a

startups y pymes de cual-
quier parte, que cuenten
con un prototipo intere-
sante en smart city, a ate-
rrizarlos aqui. Ofrecemos
alos emprendedores y a las
empresas la posibilidad de
validar su idea y trabajar en
una ciudad en la que sabes
que si funciona puedes esca-
lar con seguridad”.

Con el propésito de dina-
mizar la participacién, la
consejeria contempla la
puesta en marcha del pro-
grama Retos 2020 desde
el que lanzaran desafios y
concederan ayudas directas
a proyectos apliquen smart
cities. Complementario es
el programa Pilotos 2020
con facilidades y medidas de
apoyo para quienes quieran
bajar sus proyectos en las
calles de Zaragoza.

FUNDACION IBERCAJA

www.fundacionibercaja.es

WHY TENERIFE

922 080 769

www.whytenerife.com

GIJON IMPULSA

Impulsa.gijon.es
984 847100
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NOTIGIAS DESTACADAS

APTE lanza un MOOC sobre
tecnologia blockchain

APTE (Asociacién de Parques
Cientificos y Tecnolégicos de
Espafa), en su apuesta por
promover el conocimiento de
las tecnologias disruptivas, ha
lanzado un MOOC de 30 horas
y 32 videos explicativos en

su aula digital de formacion
(APTEFORMA), a través de los
cuales se puede obtener una
vision amplia de la tecnologia
blockchain. EIl MOOC se desa-
rrolla en 4 unidades distintas,
enfocdndose la Gltima de
ellas a explicar las diferentes
aplicaciones y modelos de
negocio de blockchain dentro
de los siguientes ambitos de
actividad: salud y farma, in-
dustria 4.0, agroalimentacion
y biotecnologia, telecomunica-
ciones, medios de comuni-
cacion, propiedad intelectual
y gestion del conocimiento,
finanzas, sector publico y
manufacturing.

Itinerarios formativos de
Madrid Emprende

Hasta el 1 de junio tienes

de plazo para solicitar la
participacién en alguno de

los itinerarios formativos
puestos en marcha por Madrid
Emprende. En estos se ofrecen
contenidos para la adquisicion
de habilidades para la puesta
en marcha de un negocio, asi
como en materia de estra-
tegia comercial y liderazgo.

La VR llega a Espaitec de la
mano de Utopic Estudios
Utopic Estudios, empresa
especializada en soluciones de
realidad virtual y aumentada,
se ha vinculado a Espaitec.
Dicha asociacion responde

a un doble objetivo: primero,
volver al entorno que les dio

la formacién académica para
lanzar el proyecto empresarial,
dado que dos de los fundado-
res de Utopic Estudios tienen

vinculacién con la Universitat
Jaume |y, segundo, porque
siendo una empresa de base
tecnoldgica e innovadora,
estar en Espaitec significa
consolidar su imagen de mar-
ca como empresa innovadora,
ademas de formar parte de
un entorno Unico en Castellon
donde afianzar sus desarrollos
gracias al trabajoenredyla
colaboracion con alumnado,
profesorado e investigadores
de la Universitat Jaume .

ESA BIC busca startups en
el sector espacio

Hasta el proximo 27 de abril,
startups con menos de 5 afos
de vida que desarrollen solu-
ciones innovadoras utilizando
tecnologias del sector espacio,
0 bien productos con aplica-
cion espacial, pueden presen-
tar su candidatura para formar
parte del centro de incubacién

de empresas (BIC) de la Agen-
cia Espacial Europea (ESA) y
la Comunidad de Madrid. Se
trata de un proyecto de apoyo
al emprendimiento de base
tecnolégica gestionado por la
Fundacidn para el Conocimien-
to madri+d con el objetivo de
apoyar startups que desa-
rrollan productos, servicios y
aplicaciones relacionadas con
tecnologias del espacio.

Exito de MERLIN en el Foro
Transfiere

El proyecto H2020 MERLIN
realizd en Foro Transfiere su
(ltima actividad, presentando
a cinco investigadores que ha-
bian participado en los cursos
de formacion en Espafa y Po-
lonia. Asimismo, organizaron
un panel sobre el fomento de
la explotacidn de los resul-
tados de investigacion en
Europa que desperté el interés
de todos los asistentes.

METRICSON EMPRESA NACIONAL DE | INSTITUTO DE CREDITO ACCIONA CEI-NODUS
www.metricson.com INNOVACION (ENISA) OFICIAL www.acciona.comy/es www.desenvolvelugo.org
91822 80 31 Www.enisa.es www.ico.es 982297472/ 982297468
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TALENTO SENIOR

La experiencia

vuelve a Ser un grado

El talento sénior vuelve a ser atractivo para
las empresas. Las contrataciones de este perfil
de empleado crecieron el 9,8% en 2019. La
formacién en herramientas digitales son
claves para mejorar sus capacidades.

esplazados e ignorados
del mercado de trabajo
por su edad y el empuje
de las nuevas generacio-
nes, al prescindir del talento
sénior aportan, las empresas
acaban perdiendo también
competitividad.

Pero como todo es cicli-
co -y Espafa es un pais
demogréficamente también
sénior—, en la actualidad
estos perfiles estan volviendo
a atraer la atencién de los
responsables de Recursos
Humanos, tal como recoge
el IV Barémetro DCH sobre
la Gestion del Talento en
Espafia, elaborado por EAE
Business School y DCH, con
un incremento del 9,8% en
las contrataciones de perfiles
séniors en 2019.

“La tendencia ha tenido
cambios con respecto a los

GENTROS DESTACADOS:

UNIVERSIDAD
DE LA LAGUNA

https://fg.ull.es/empleo/
emprende-ull /922 319 713

estudios anteriores por lo
que se deduce que en 2019
las empresas apostaron por
incrementar y/o mantener
su plantilla en los diferentes
niveles jerarquicos”, explica
Pilar Llacer, autora del estu-
dio. En esta misma linea, los
programas de recolocacion
o transformacion digital del
talento mas sénior “solo se
implantan en el 24% de

El talento sénior esta
sientdo aprovechado
por las empresas
mediante programas
(e mentorizacion en
[0S QU comparten
S experiencia

las companias, cifra que
ha aumentado 2,26 puntos
respecto a 2018. Esto supone
un reto para las organizacio-
nes ligado a sus programas
de responsabilidad social
corporativay al talento con
mas experiencia en la orga-
nizacién”, indica Llacer.

POR QUE INTEGRAR
EL TALENTO SENIOR
El desafio que tienen en la
actualidad los departamen-
tos de Recursos Humanos es
la gestion de la diversidad
de plantillas formadas por
empleados babyboomers 'y
generacion X (los mas vete-
ranos), los millennials y los
altimos recién llegados, la
generacion Z.

En ese contexto, los mas
séniors aportan habilidades
y competencias que les falta

alos mas jovenes y viceversa.
Porque frente a las habilida-
des técnicas de los perfiles
juniors, claramente nativos
digitales, el talento sénior
aporta capacidad de lide-
razgo, comunicacion, expe-
riencia, gestion emocional y
perseverancia, de ahi que las
empresas estén integrando la
experienciay conocimien-
tos de los mas veteranos en
programas de mentorizacion
intergeneracional.

En todo este proceso, la
formacién continua es clave
de boveda para el talento
sénior. La oferta es amplia,
desde cursos de especiali-
zacion, talleres, seminarios
a cursos MOOC e incluso
masteres adaptados que les
permitan ponerse al dia'y
hablar de tG a ta en la era
de la transformacién digital.

IEBS AQUORA UNIVERSIDAD
www.iebschool.com Www.aquora.es DE MALAGA

931833 199 96 644 04 66 www.link.uma.es
951 953 104

INNOENERGY

www.innoenergy.com
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Si miramos hacia la gestion del
talento de las empresas, es
necesario ser consciente de la
actual pirdmide poblacional, la
cual gira irremediablemente hacia
un envejecimiento prematuro de la
sociedad. Cuestion que afecta a las
empresas, poniendo de manifiesto
la importancia que poseen las
personas de mayor edad y el peso
relativo que tendran en un mercado
laboral donde escasearan los
jovenes. Y no sdlo el envejecimiento
de nuestra sociedad debe de

ser motivo para querer retener el
talento sénior, el conocimiento
adquirido con el paso de los

anos, la madurez, la perspectiva,
son elementos esenciales para
valorar la aportacion de perfiles
séniors a la senda del crecimiento
de una organizacion, aunque
paradéjicamente vivamos en

una sociedad que impulsa lo

nuevo y digital.

Desde luego que hay vida
profesional después de los 50, y
una correcta politica de recursos
humanos en este aspecto va

a potenciar mucho la marca
empleadora de la empresa, asi
como su imagen corporativa.

EL CONSEJO DE LOS EXPERTOS

Nunca antes se habian juntado
tantas generaciones en las
empresas. Nos enfrentamos al reto
de unir personas con momentos
vitales, formas de ver el mundo y
experiencias muy diferentes. La
mayoria de las organizaciones
abordan esta realidad separandolas
por el temor a los choques que se
puedan producir.

El gran desafio que tenemos por
delante es cambiar la mentalidad
de la competicion a la colaboracion.
La diversidad generacional es una
oportunidad enorme para innovar,
porque a través de la interseccion
de diferentes perspectivas
conseguiremos crear una mirada
amplia y rica. Una estrategia
interesante es el mentoring
intergeneracional, creando
encuentros donde se transmita la
experiencia de una generacion a
otra. Para el talento sénior es un
estimulo para integrar habilidades
tecnolégicas, nuevas tendencias
o formas de comunicacion. Para
el talento joven es un impulso
para potenciar habilidades de
liderazgo, estrategia o resolucion de
conflictos. Un mentoring que crea
una simbiosis de talentos.

Més pronto que tarde, el talento
sénior serd predominante en las
empresas. Sin embargo, hoy en
dia se sigue priorizando el talento
junior en los procesos de seleccion.
Anteponen las hard skills o
habilidades técnicas de la llamada
“generacion mas preparada

de la historia” sin considerar

que las soft skills o habilidades
blandas, aquellas relacionadas
con la inteligencia emocional, la
comunicacion, la adaptabilidad,

el liderazgo..., son las que nos
hardn competentes frente a la
automatizacion; esas mismas
habilidades de las que los perfiles
sénior tienen mucho que decir.

Las empresas deben empezar a
abordar la gestion del talento sénior
0 Age Management, desarrollando
politicas y programas que tengan
en cuenta la edad y necesidades
de los trabajadores en cada etapa
de su vida. Un ejemplo son los
programas de mentorizacién donde
los perfiles junior ensefian a los
séniors nuevas maneras de hacer
las cosas, mientras que estos
(iltimos aportan sus conocimientos,
experiencia y soft skills. Un win-win
para un futuro compartido.

El talento sénior dispone de

un magnifico espacio para ser
aprovechado: la asociacion sin
animo de lucro, SECOT, Voluntariado
Sénior para el Asesoramiento
Empresarial, donde profesionalesy
directivos, jubilados y prejubilados,
ofrecen de forma desinteresada su
experiencia a los emprendedores
para acompanarles en su itinerario
hasta lanzar su empresa. Esta es la
misién de SECOT, generar empleo
via el emprendimiento favoreciendo
alavez el envejecimiento activo.
En la delegacion de Secot
Castellon, sensibilizamos en
emprendimiento a estudiantes de
ciclos de FFPP y a los estudiantes
de la Universidad Jaime | de
Castell6n (UJI), asesoramos a
estudiantes y egresados de la

UJI'y mentorizamos los proyectos
del programa de emprendimiento
social UJI Emprén OnSocial
acompaiandoles hasta
convertirlos en realidad.

Como dice nuestro Presidente de
Honor, D. Rafael Puyol: “Colaborar
con Secot no es solo contribuir al
emprendimiento social y a mejorar
las relaciones intergeneracionales,
es también una via segura de afadir
anos a la vida y vida a los anos”.

RAFAEL GARCIA PARRADO
Director de Recursos Humanos
en INESEM Business School

ANDREA SABIO
Exresponsable de eventos en Start UC3M
y Manager en Dynamis Consultores

IRENE SOLANA MORCILLO
Peaple, Talent & Culture en UXER School

VICENTE NEBOT
Delegacidn Secot Castellon

Lirisasrniciad Eisabal Hisrig
el Pais Vasco Uniesristaiena

UNIVERSIDAD
DEL PAIS VASCO

www.emprendedoreszitek.com
688 673 648

MIOTI APTE CLOUD INCUBATOR HUB EOI
www.mioti.es www.apte.org/es https://cincubator.com WWW.€0i.e$
673 842 174 951 231 306 968 338 940 913 495 600
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FISCALIDAD

La campana de Renta
y Patrimonio 2019

Como todos los afios, la campafia de las declaraciones
de la Renta y del Patrimonio del ejercicio 2019

esta proxima a comenczar. Dichas declaraciones se
deben presentar, por via electrénica, entre los dias

1 de abril y 30 de junio de 2020, ambos inclusive.

1 ejercicio 2019 trae con-
sigo modificaciones en el
IRPF, como la prérroga
para 2019 de los limites
establecidos en 2018 para el
régimen de estimacion obje-
tiva (“modulos”), la amplia-
cién de la exencién de las
prestaciones por maternidad
y paternidad a otros colecti-
vos o la actualizacion de los
valores catastrales. También
se establece la prorroga de la
vigencia del Impuesto sobre
el Patrimonio para 2019.
También estardn exentos del
IRPF 2019 los premios cuyo
importe integro sea igual o
inferior a 20.000 euros.
Como novedad, la Agencia
Tributaria ha lanzado un
nuevo canal de ayuda para
aclarar dudas fiscales que
permitira a los contribuyen-
tes con un solo ‘clic’ llamar

al servicio de Informacién
Tributaria Basica desde el
portal del organismo tri-
butario en Internet.

ATENER EN CUENTA

¢ En su trabajo. Recopile
los justificantes de los gastos
deducibles -cuotas sindica-
les, cuotas colegiales obliga-
torias, gastos de defensa juri-
dica por litigios laborales-.
También las certificaciones
de retribuciones, retenciones
e ingresos a cuenta.

¢ Alquileres de inmue-
bles. La deduccioén total

La Agencia Tributaria
na lanzado un canal
(I ayuda para aclarar
dudas fiscales

de los intereses, gastos de
financiacién y de los gastos
de reparacion y conservacion
tiene como limite el impor-
te de los ingresos integros
del bien o derecho. Aplique
la reduccién del 60% por
alquiler de viviendas (esta
reduccién no es aplicable
a alquileres turisticos). En
el caso de propiedad de
inmuebles urbanos -y algu-
nos rusticos- no arrendados,
excluida la vivienda habitual
que no tributa, tributan al
2% 0 1,1% del valor catastral
que aparece en el recibo del
IBI. En este caso no se puede
deducir ningtn gasto.

¢ Actividad empresarial
o profesional. Tenga pre-
sente los ingresos y gastos,
libros de registros y libros
de contabilidad, pagos frac-
cionados y justificantes de

retenciones practicadas a
profesionales, empresarios,
agricultores y ganaderos.

e Planes de pensiones.
Comprobar que las reduc-
ciones practicadas en la base
imponible por las aportacio-
nes estan dentro del limite
(el importe maximo de las
aportaciones a los sistemas
de prevision social del con-
tribuyente no puede superar
la menor de los siguientes
limites: 8.000€ o el 30% de la
suma de rendimientos netos
del trabajo y de actividades).
¢ Deducciones. Conserve
justificantes de las inversio-
nes y mejoras por vivienda
habitual, alquiler de vivien-
da habitual, actividades eco-
noémicas, donativos, rentas
en Ceuta y Melilla, y por
inversiones y gastos en bie-
nes de interés cultural.

DESPACHOS RECOMENDADOS

alier

MATEOS LEGAL MIQUEL VALLS TARINAS SPANISH VAT SERVICES ALIER ABOGADOS
www.mateos.com ECONOMISTES www.tarinas.com www.spanishvat.es www.alierabogados.com
93 476 00 50 www.miquelvalls.com 9311551 11 91 599 52 49 9120544 25
934876590
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Mas informacion sobre tema s legales y PDF de la Guia Juridica en www.emprendedores.es/guia-fiscal-juridica

Siendo préxima la campafia de

Renta para el ejercicio 2019, deben
tenerse algunos aspectos a la hora de
confeccionarla.

Recordamos que se mantiene la
obligacién minima de declarar

a personas que hayan obtenido
rentas anuales inferiores a 14.000€
procedentes de mas de un pagadory
con cardcter general 22.000€ anuales.
Para minorar el importe a pagar en
Renta, deben considerarse algunas
reducciones a la Base Imponible: a)
aportaciones a planes de pensiones,
0 aportaciones a primas de prevision
social b) aportaciones realizadas

a los Sistemas de prevision social,

de los que sea participe o titular el
conyuge del contribuyente con el
limite maximo de 2.500€ anuales,

C) pensiones compensatorias y
anualidades pagadas al conyuge
acordadas mediante resolucion judicial
o Convenio Regulador y d) reduccion
por tributacién conjunta.

El Impuesto sobre el Patrimonio sigue
vigente para 2019, siendo el importe
minimo exento de tributacion en
Cataluna de 500.000 euros.

EL CONSEJO DE LOS EXPERTOS

Cuando el sujeto pasivo ha realizado
una inversion en empresas de nueva

0 reciente creacion puede optar por la
deduccién que se regula en el articulo
68.1 de la Ley de IRPF, que se aplica a
la cuota estatal del impuesto.

Con independencia de los requisitos
establecidos para la entidad a la que
se invierte (forma societaria, actividad
econdmica y fondos propios), las
condiciones para la deduccién son:

- Acciones o participaciones suscritas
en el momento de la constitucion o
adquiridas en un plazo maximo de tres
anos.

- La inversion deberad permanecer en el
patrimonio entre 3y 12 afios.

- La participacion no puede ser
superior al 40%.

La base de la deduccion esté formada
por el valor de adquisicion de las
acciones o participaciones, con el
limite de 60.000 euros y el porcentaje
de deduccion es del 30%.

Asimismo, es imprescindible que la
empresa de nueva creacion expida una
certificacion donde se indique que se
cumplen los requisitos exigidos para
la aplicacion de la deduccién en el
periodo impositivo de adquisicion.

ANA MORAL
Departamento Fiscal de ESCURA

SERGI LABORDA
Socio-Director en Sellares Assessors

La campaiia de la Renta y del Patrimonio
comenzard el préximo 1 de abril de 2020 y
finalizaré el 30 de junio.

La novedad para esta declaracion es que no
hay novedades destacables debido a que la
situacion de fragilidad y provisionalidad

del Gobierno de Esparia durante el afo
pasado impidid legislar, también en materia
tributaria.

Cabe resaltar que la proxima declaracion no
se podra presentar mediante sms como en
afos anteriores, si bien se mantiene el

resto de formas de presentacion.

Ademas, mencionar que, con relacion

al Impuesto sobre el Patrimonio, estan
obligados a declarar los sujetos pasivos
cuya cuota tributaria, una vez aplicadas las
deducciones o bonificaciones que procedan,
resulte a ingresar, o cuando, no dandose
esta circunstancia, el valor de sus bienes o
derechos resulte superior a 2.000.000€.

Las personas fallecidas en el afio 2019
antes del 31 de diciembre, no tienen
obligacion de declarar por este impuesto.

JUAN JOSE MARTINEZ
Director de la Oficina de JDA/SFAI

contamar
contamar | FONT&YILDIZ
ASESORIA NAPOLES CASTELLANA CONTAMAR FONT YILDIZ FORUM JURIDICO
www.asesorianapoles.es CONSULTORES www.contamar.es www.fontyildiz.es www.forumjuricoabogados.com
9346858 10 www.castellanaconsultores.com 91 691 24 56 93494 89 80 91 442 61 29
91 359 54 03
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[ Libros ]

L0S RESUMENES DE KNOW SQUARE, EN EMPRENDEDORES.
Cada mes publicamos un extracto de los mejores libros de gestién
y empresa, realizados por Know Square (www.knowsquare.es).

|2 meritocracia
y 0tras claves
el exito

Ray Dalio, uno de los
mayores empresarios de
EE.UU., expone en su libro
Principios las 200 claves que
le han servido para conseguir
el éxito empresarial. Si

a él le han sido tiles,

seguro que a ti también.

Reseiia de Gonzalo Sanchez Urhén, miembro 57>
del Jurado de los Premios Know Square

A\

Principios

Autor: Ray Dalio / Editorial: Deusto

n su libro, Ray Dalio nos expone un ntcleo
compilatorio de 20 PRINCIPIOS, vitales y
laborales, agrupados a su vez en un exhaus-
tivo despliegue de mas de 200 reflexiones
entrelazadas, que abarcan un amplio espectro
de los que €l considera como pilares y guia
del éxito empresarial. Fundamentado en la
racionalidad, y en el valor de la meritocracia de
ideas, pero sin olvidar que las relaciones y los com-
portamientos honestos, sinceros y transparentes son
actitudes complementarias para alcanzar el éxito.
Ray Dalio es uno de los empresarios de mayor
éxito de Estados Unidos, fundador de Bridgewater
Associates, que actualmente es una de las firmas de
inversion mas importantes del mundo y la quinta
compaiiia privada de EEUU, por precisar mas.
Una persona que ha cosechado tan extraordi-
nario éxito en su vida profesional tiene mucho
que contar y sus reflexiones tienen la fiabilidad
de su experiencia real. Probablemente su receta
no es la Gnica, pero es la que le ha servido para
lograrlo, y lo cierto es que el libro Principios es tan
exhaustivo que cuesta pensar que gran parte de lo
expuesto no pueda ser aplicable, revelador o ttil
para cualquiera.
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Llegado a Espafia en 2018,
Principios ha vendido ya mas de
un millén de ejemplares fuera de
nuestro pais. Todo ello, junto con
las magnificas criticas procedentes
de destacadas personalidades del
mundo empresarial, como por
ejemplo, Bill Gates, hace pensar
que le anteceden una serie de indi-
cadores que invitan a detenerse
en la estanteria, cogerlo, hojear su
indice y algunas paginas aleatorias
para catar su estilo, su mensaje y
lo que nos puede aportar.

En cualquier caso, valgan tam-
bién estas palabras para adelan-
tar que nadie espere del libro
Principios un recetario al estilo
“alcance el éxito en 10 lecciones”
sino mas bien una ingente lista
de ingredientes que requieren de
la perfecta y adecuada combina-
cion entre ellos para alcanzar esa
férmula que nos lleve al éxito de
nuestra empresa.

El autor destaca por su creci-
miento exponencial a lo largo
de su devenir empresarial. Esa
progresiéon no se ha producido
en ascenso continuo sino des-
cribiendo una linea de tendencia
ascendente, pero llena de éxitos y
fracasos parciales, que no hacen
mas que destacar una cualidad
que no menciona explicitamente
en el libro pero que obviamente
subyace a lo largo de su vida y se
refleja en su obra: la perseverancia.

Por otro lado, el significado de
esa linea sinusoidal acaba siendo
uno de los puntos fuertes del libro,
y asi se refleja en los consejos rela-
cionados con la importancia y el
valor del fracaso siempre y cuando
a ello le unamos la reflexién y el
aprendizaje: “Vete hacia el dolor
en lugar de evitarlo”, como medio
de aprender y crecer.

El libro se divide en tres partes.
En la primera de ellas, De donde
vengo, el autor desgrana su propia
experiencia, su escuela profesional
y su devenir por iniciativas, éxitos
y fracasos que no es sino lo que

“UNA EMPRESA ES UNA MAQUINA
GOMPUESTA DE DOS PARTES:
SU GULTURA Y SUS PERSONAS™

cimenta el desarrollo de las otras dos partes, éstas
ya claramente centradas en los que él considera
sus principios. La importancia de dominar el
rafting profesional se deja entrever en esta parte
tan personal, que él mismo considera prescindible
para el lector no interesado en su persona sino en
sus ideas, centrando la esencia de su pensamiento
en las otras dos.

En la segunda parte, titulada, Principios vitales,
comienza citando el equilibrio que debe existir
entre suefios y realidad que, unidos a la determi-
nacion para continuar y no desfallecer a pesar de
los tropiezos, proporcionan una de las multiples
claves del éxito. No obstante, me atreveria a mani-
festar que en este punto el espacio de los suefos
empieza enseguida a ser desplazado para acabar
siendo fagocitado por la cruda realidad.

La tercera parte, y mas amplia de todas, la dedica
a los Principios laborales. Esta basada en 3 pilares
donde se refiere a la cultura interna de la empre-
sa, a la importancia real que da a las personas y
finalmente a la manera de construir tu empresa 'y
los resortes para hacerla evolucionar.

Mantener siempre una mente
radicalmente abierta, pero siendo
al mismo tiempo hiperrealista
y comprensivo con los demds y
con su forma de pensar o actuar,
son puntos clave para entender la
obra de Dalio. A todo ello habria
que afladir la capacidad de ser
sistematico y adoptar métodos
que contribuyan a avanzar en
la direccion que la organizacion
haya marcado como objetivo. En
esa sistematizacion otorga especial
valor al “proceso de cinco pasos”
que es el corazon de su obra como
metodologia para alcanzar metas
y tomar decisiones correctas.

En definitiva: ser realista, no
dejar las cosas al azar, metodico y
estructurado, mantener una men-
te abierta, entender las diferentes
mentalidades y formas de trabajar,
y aprender como tomar decisiones
correctas son algunos mas de los
pilares con los que Dalio cons-
truye la estructura empresarial
que le ha llevado a lo mas alto,
aplicando para ello la razon, el
analisis y el planeamiento junto
con el empleo de herramientas y
protocolos adecuados.

“Una empresa es una maquina
compuesta por dos partes princi-
pales: su culturay sus personas.” A
partir de estas premisas: maquina,
cultura y personas, construye
un discurso en el que no deja al
azar ninguno de los aspectos que
afectan a una organizaciéon y a
su funcionamiento, en las que
combina juicio, méritos, método
y razén con sentimientos y virtu-
des intangibles como la pasion,
la integridad, la lealtad...., y con
aspectos procedimentales y de
disefio organizacional.

Y en todo ese puzle subyace
la importancia de la correcta
identificacion del objetivo y la
permanente revision, diagnosis
y correcciéon de procedimientos
como elementos clave para no
dejar al azar las decisiones que
deban tomarse.
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[ Especial Franquicias 2020 |

NO TE PIERDAS EL ESPECIAL QUE ESTAMOS PREPARANDO PARA EL NUMERO 272, DE MAYO DE 2020

as mejores franguicias
para invertir ahora

Ya estamos trabajando en nuestro Especial mejores franquicias para invertir ahora, en el
que encontraras las mejores enseflas para operar en Espafia. Este especial incluye una
cuidada y selecta seleccion de nuevas franquicias, que son tendencias emergentes, y
también de ensefias consolidadas con proyecciones de negocio muy interesantes.

ereservando un ejemplar para el mes que
viene. Nuestro nimero 272, de mayo de
2020, incluye el Especial mejores franqui-
cias para invertir ahora, una panoramica
global para conocer al detalle esta formula
de negocio. En €l podras encontrar una
cuidada seleccién con las mejores oportuni-
dades para invertir tanto con nuevas ensefias,
que responden a tendencias emergentes, como
franquicias consolidadas con proyectos de cre-
cimiento exponencial.

ANALISIS SECTORIAL
Ademas, te ofrecemos andlisis sectoriales para
que tengas una vision mas completa del mercado
en el que se mueven cada una de las ensefias que
operan en esos mercados. Los sectores analizados
serdn agencias de viaje; agencias inmobiliarias;
alimentacion; belleza y estética; hosteleria y
restauracion; informaética, telefénica y telecomu-
nicaciones; mobiliario y complementos; moday
complementos; negocios del automévil; ocio y
educacion infantil; oficina, reciclaje y consumi-
bles; salud; servicios a empresas y particulares;
tiendas especializadas; tintorerias y arreglos de
PAR A |NVERT|R AHORA ropa,y .t,ransporte y mensajer,ia.

: También te contaremos cudles son los pasos

; Y e o que deberias seguir para seleccionar una cadena
' : de franquicias y profundizaremos en nuevas
oportunidades y tendencias.

Mientras que esperas al nimero de mayo, te
invitamos a que te des una vuelta por nuestra
web (https://www.emprendedores.es/
franquicias) para que estés al dia de todo lo
que ocurre en el mundo de la franquicia.

TN
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Ya estd bien
de trabajar.
Témate un

E r 0CIO / TENDENCIAS / ESTILO DE VIDA rospito con

la oferta
de ocio y
tendencias
que te
ofrecemos
en esta
seccion.

SECCION COORDINADA POR RUTH PEREIRO

. l ' .
| l l L
x,__; i TEGND / UNAVIDA MAS FACIL /

Descubre nuevos gadgets y
dispositivos que hacen tu dia a
dia mds agradable. Pag. 101

MOTOR /SUZUKI VITARA 48V LIBROS /RESETEA TU MENTE SHOPPING / CON SENTIDO

Uno de los SUV mas atractivos del Lecturas para mejorar tus habilidades Tus compras pueden evitar el despilfarro

momento. Pag. 100 emprendedoras. Pag. 102 y ser mas conscientes de lo que crees.
Pag. 103
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e WORK

MOTOR

/ SUZUKI VITARA 48V /

Girculacion eco en entornos urbanos

El equipamiento mejorado y la hibridacion convierten
al Suzuki Vitara en uno de los SUV mas atractivos del
momento. Una opcion para los usuarios con conciencia
medioambiental que necesitan circular por las ciudades.

POR IVAN MINGO

1 fabricante japonés lanza una nueva versién de su modelo SUV estrella

Vitara que cuenta con la etiqueta ambiental ECO, lo que le permite cir-

cular sin problemas en entornos urbanos. Para ello la marca ha llevado a

cabo modificaciones sobre el motor de gasolina, que ahora ademas esta
asistido por un pequefio motor eléctrico, lo que le permite entregar una potencia
conjunta de 140 caballos de potencia, y con un consumo que es un 15% inferior
a la anterior generaciéon En materia de equipamiento también recibe mejoras
como los faros de Led de serie en toda la gama. Con 4,18 metros de largo, el
Vitara se desenvuelve muy bien en ciudad, mientras que en carretera rueda con
extrema suavidad, lo que lo hace ideal para viajar, sin olvidar que cuenta con
4x4 opcional que nos permite excursiones fuera de asfalto.
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El precio inicial

del modelo es de
22.400 euros,
20.900 si optamos
por la financiacién
disponible.

SECCION ELABORADA POR

GARZDRIVER




[EGND

/ DALEVIDAATU PANTALLA /

Glamos convierte cualquier pantalla en
interactiva en solo un segundo. Este
pequeno sensor de movimiento LiDAR,

que cabe en un bolsillo, se conecta por
bluetooth de modo que, al instante, podras
usarlo para juegos, presentaciones,
creatividad... Precio: desde 107 €.
www.glamos-coredar.com

/ NOSTALGICOS MODERNIZADOS /

Porqué renunciar a los vinilos cuando atin
surgen propuestas tan atractivas como
este tocadiscos minimalista de elegante

y practico disefio. TONE Factory se
conecta por bluetooth a cualquier altavoz
inaldmbrico o a tu equipo de alta fidelidad
para lograr el mejor sonido. Precio: desde
249 €. www.tone-factory.com

/ CON MOVER UN SOLO DEDO /

Tras este discreto anillo se esconde un
dispositivo que te ayudard a controlar tu
energia y tu nivel de productividad. Circular
es el smart ring con el que podras recibir
notificaciones, dormir profundamente,
controlar acciones externas, monizorizar tus
funciones corporales y mucho mas. Precio:
desde 198 €. www.circular.xyz

EL MASAJE PERFECTO
Cierra los ojos e imagi-
na que te dan un masaje
en las sienes. Esta es una
sensacién que podras
tener siempre que quie-
ras con Lerou, un robot
de masaje para la cabe-
za. Esta tan logrado que
parecen dedos reales los
que te tocan, ayudandote
a la concentracion, a cal-
mar tu mente e incluso a
dormir mejor. Es ergono-
mico, silencioso, plega-
ble —para llevar a todas
partes— y de momento,
lo tienes en color blanco
0 10jo. Precio: 152 €.
www.lerou.net

EL MEJOR RENDIMIENTO PARA CAPTURAR TODO MOMENTO

Mi Note 10 y Mi Note 10 Pro, de Xiaomi, han marcado un antes y un des-
pués en la industria. Y no solo por su camara principal de 108 MP, sino por
contar con cinco objetivos diferentes, ideales para capturar tus recuerdos
en la mejor definiciéon. Ademas, su bateria de alto rendimiento asegura una
autonomia durante mas de dos dias. Precio: desde 499 €. www.mi.com
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e WORK

/ MOTIVACIGN /

Resetea tu mente y da un
NUEVo rumbo a tu vida

Nadie estd condenado a enfermar o a engordar.
Algo no funciona. Cuanto mas nos esforzamos,
a menos cosas llegamos. ;Por qué ocurre esto?

1 final, nos resignamos e intentamos ser lo mas felices
posible con lo que tenemos, pero ningan placer pasa-
jero puede acallar la incomoda sensacién de que vivir
de verdad tendria que ser otra cosa. Y esta es una sensaciéon
con la que conviven, casi a diario, todos los emprendedores.

La ansiedad, la inseguridad o el miedo al fracaso no son
inevitables. Nuestro estado natural es ser optimistas. Tene-
mos todas las herramientas para conseguirlo, pero las mis-
mas estrategias de supervivencia que nos han traido hasta
aqui como especie, se convierten en el origen de un dolor
que nos atrapa en relaciones toxicas.

Por mucho yoga que hagamos, no resetearemos esa rela-
cién y empezaremos a vivir Notox. Porque vivir Notox
es ponerse en el centro y vivir de forma consciente, des-
activando el modo de supervivencia para desarrollar el
potencial de crear la versiéon mds Ginica y extraordinaria de
nuestra vida y este libro, la herramienta para conseguirlo.

Vivir Notox/ Izanami Martinez/ Ed. Harper Collins / Precio: 15,90 €
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/ TENDENGIAS /
Haciendo negocios en el
mundo digital

Industria 4.0 describe la
digitalizacion de sistemas y
procesos industriales, y su
interconexién mediante la
Internet de las cosas e Internet
de los Servicios para conseguir
una mayor flexibilidad e
individualizacion de los procesos
productivos. El libro te dara una
visién de la fabrica del futuro o
fébrica inteligente.

Industria 4.0/ Carlos Nufez /
Editorial Alfaomega / Precio: 25,17 €

/ LIDERAZGO /
El poder de la sonrisa

El autor de estas péaginas nos
demuestra que el humor es una
herramienta fundamental para la
gestion de equipos y de destacar
en el &mbito laboral. Aumenta

el impacto en la comunicacion,
fomenta la creatividad, mejora
el aprendizaje, facilita las
negociaciones y la gestion

del conflicto, reduce el estrés

y potencia la resiliencia y la
cohesidon de los equipos.

Lidera con sentido del humor
/ Sergio de la Calle / Plafaforma
Empresa/ Precio: 19 €

/ MARKETING /
La mejor prescripcion

Nos encontramos en la era de la
influencia. Nuestras decisiones

de compra estan influidas por
amigos, familiares y cientos

de influencers con los que
interactuamos en las redes. ¢Esta
tu marca preparada para conectar
con sus consumidores y pablico y
activar la influencia 3.0? Muchas
marcas colaboran con influencers,
sin embargo, ¢sabes qué aportan
a tu empresa y como influir en el
proceso de compra?

Influencer Marketing/ Patricia
Sanmiguel/ Ed. Lid / Precio: 19,90 €




SHUPPING
~ ECD / SIEMPRE IRA CONTIGO
Pequenas cosas s s detettl o

. i pliega y queda reducido a un
grosor de solo dos centimetros.
Bun gran SIEnlfIBadU Hecho en silicona y bambd, esta
libre de téxicos. Precio: 18 €.
www.wearehunu.com

Juguetes por una buena causa,
objetos que evitan el despilfarro
y que al tiempo, decoran y son
muy practicos. Tus compras
también pueder ser muy utiles.

COLECCION /
AYUDAANIMAL

Bushfire Heroes es la
figura de edicién limitada
que Funko ha lanzado,

en colaboracién con
PopCultcha para apoyar a
animales desplazados por
los incendios forestales.
Precio: 12,55 €. www.
popcultcha.com.au.es

DISEND / ESCULTURA HORARIA

La coleccion de relojes Tothora, creados
por el disefiador Josep Vera, alina
funcionalidad con disefios tnicos -y
artesanales-, en los que la curva es la
protagonista. Precio: 400 €

www.portobellostreet.es

ILUMINADOS

La luz més inteligente y
ecoldgica para amantes
de las bicis se llama

Litta. Se carga con luz
solar, y se enciende y
apaga automaticamente,
iluminando solo cuando es
absolGitamente necesario.

Precio: 19 €

www.litta.nl

ACGESORIOS /
ELVINO PERFECTO

Albicchiere es el dispensador de vino
perfecto: ademas de servirlo a la
temperatura ideal, es capaz de conservar
la bebida durante més de seis meses
desde su apertura.

Precio: 285 €. www.albicchiere.com
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ENTREVISTA / SANTIAGO SALGUEIRO /

Cofundador de La Pepita Burger Bar

“Unade las
claves fue
estar muy
centrados
en el primer
local”

ras varios aflos de periplo vital

por el mundo, dedicados a la for-

macion y a la gestiéon en el ambi-

to hostelero y hotelero, la pareja

formada por Santiago Salguei-
ro y Begoiia Ocampo retorné a su
Galicia natal, con el objetivo de plas-
mar, en su propio proyecto, el bagaje
adquirido. Y lo hicieron en Vigo, con
la apertura, en marzo del 2012, de un
pequerio local de hamburguesas pre-
mium. “Barajamos otras ideas, pero
ésta es la que mas confianza nos dio
y, ademas, era algo que ya se estaba
probando en otros sitios donde habia-
mos vivido” recuerda Salgueiro. “En
Barcelona, por ejemplo, observamos
como ya abria algian local en esa
linea... Yo habia trabajado, por otro
lado, en Fast Good, una cadena de
restaurantes desarrollada por NH y
Ferran Adria, enfocada a la comida
saludable y donde la hamburguesa
era protagonista”.

El nicho de mercado a ‘atacar’ esta-
ba claro. “Antes de la Pepita y de
locales similares, ;qué hamburgue-
sas habia? Solo estaban las cadenas de
comida rapida que todos conocemos,

como McDonalds y Burger King, o las
tipicas hamburgueserias de barrio,
que iban un poco al bajo precio y no
prestaban tanta atencion al producto.
Se trataba también de situar el sector
de la hamburguesa entre la comida
rapida y la restauracién mas formal,
lo que hoy se define como cocina
informal, casual food o casual dining”.

Reconoce Salgueiro que la “peque-
na duda” que tenian era si habia
suficiente publico dispuesto a pagar
esa diferencia de precio en una ham-
burguesa. No olvidemos, ademas, que
nos situamos en los afios de la crisis
economica. “De pagar 3-4 euros en
otros sitios a casi el doble, entre 7 y
9 euros. Pero como nuestro precio
medio era asequible, con un tique
de 12-13 euros, si funciond. La gente
dejaba de acudir en esa época a esta-
blecimientos con precios mas eleva-
dos, pero queria seguir saliendo, aun-
que el presupuesto habia bajado. A
nosotros nos cogioé un momento que,
en general, era malo para todo, pero
que, en cierto modo, nos benefici6o”.

(Sigue en la pdg. 110)
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En esta ocasién vamos a la
raiz misma de la actividad, a
identificar aquellos productos
que estan impulsando su
crecimiento y las tendencias
que definiran su futuro
inmediato, un horizonte
donde lo saludable, a todos
los niveles, marcara la pauta
para unas cadenas que buscan
personalizar la oferta.

SE VE QUE HAY CALIDAD

Junto a los gigantes de la distribu-
cion, conviven ensefas que exploran
nichos especificos. A las corrientes
eco y sostenible se suman proyectos
como DeTemporada, que trabaja la
fruta y verdura desde origen, pana-
deria fresca y un amplio catalogo de
productos saludables. En una linea
similar, La Casa Ecoldgica -pertene-
ciente al Grupo Ecosur- comercializa
fruta y verdura ecoldgica, ademés
de articulos gourmet ecoldgicos.
Frutal Zumeria, por su parte, es
una tienda de zumos que basa su
idea en la calidad de las frutas que
utiliza, de temporada y frescas.
Piensa Santiago Barbadillo, director
general de la consultoria Barbadillo
y Asociados, que existen muchas
oportunidades en la distribucion
alimentaria de calidad y especializa-
da. “En este sentido, hay nichos que
no se explotan, porque quizas no

se conocen lo suficiente, como los
quesos, los embutidos, las ostras,
las trufas... Lo cierto es que aqui no
se necesitan locales muy grandes,
pero si de calidad, donde combines
venta con degustacion y en el que
acerques al publico el producto en
su estado idoneo”.
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7 ANALISIS SECTORIAL / ALIMENTACION

A la busqueda de alimentos que “engorden’ |a rentabilidad

réoximo a los clientes y sosteni-
ble en sus planteamientos. Estos
son los ejes que han orientado el
crecimiento, en los tltimos afios,
de unas cadenas de alimentacién que
buscan profundizar en ellos y, al mismo
tiempo, potenciar nuevas vias que les
permitan aumentar cuota de mercado
y, sobre todo, seducir a un cliente que
tiene, a sus disposicion, una
infinita ‘paleta’ de sitios
para hacer la compra.

Cabe preguntarse, en
primer lugar, qué articu-
los estan estimulando las
ventas y qué referencias
presentan mejores pers-
pectivas. En este escena-
rio emergen los productos
cocinados y listos para con-
sumir. “Contamos con la
seccion de ‘Cocinados’, protagonizada
por la cocina mediterranea y saludable”,
explica Josep Barceld, director de Desa-
rrollo Corporativo de Caprabo, quien
recuerda que la marca fue pionera en
introducir esta linea de negocio, en el
2015. “Son productos saludables, de
calidad y a precios asequibles, oferta
que responde a nuevos estilos de vida
y estructura de los hogares”.

Otro vector es el auge de la oferta de
proximidad, lo que se traduce también
en la cada vez mayor penetracion de los
articulos frescos y de temporada. Apun-
temos un dato. El mayor incremento de

El partido en
BSte mercado se
juega en el punto

e venta fisico,
N0 &n el campo
online

gasto dentro de los hogares espafioles se
ha producido en los productos frescos,
que subieron el 2%, segtn el Balance de
la Distribucion y el Gran Consumo 2019,
de Kantar (Worldpanel Retail). Un con-
texto donde las cadenas se refuerzan.
“Hemos invertido 20 millones de euros
en construir una nueva plataforma para
la gestion del producto fresco, que se
inaugurara en este primer
semestre”, adelanta Barcelo.

“Este tipo de productos
(frescos) permite crecer,
fidelizando al consumi-
dor y diferenciando a unos
operadores de otros”, aflade
Enrique Martinez Sanz,
director de Eroski Franqui-
cias. “El publico busca el
ahorro sin renunciar a una
alimentacion saludable y
sostenible, muy basada en los alimentos
frescos. La diversidad juega un papel
crucial, porque comer variado es comer
sano. A partir de aqui, nuestras tiendas
son plataformas abiertas a la comercia-
lizacién de los alimentos producidos
en su entorno”.

SALUD EN LA CESTA DE LA COMPRA

“La salud es una tendencia a la que
el consumidor otorga cada vez mayor
relevancia”, insiste Martinez Sanz.
“Como ejemplo, el crecimiento en
ventas de los alimentos bio, que ya
estdn en 6 de cada 10 hogares, a lo



LAS 10 CENTRALES DE ALIMENTACION QUE MAS FACTURAN

Extraidos del
ranking que
DISTRIBUIDORA INTERNACIONAL elaboramos junto
DE ALIMENTACION SA DIA 4.188.401.000€ -191.274.000 € | 2018 A st (65
datos ilustran
EROSKI Coop SEBASTIAN DE LA FUENTE LTDA | 1.734.395.000€ | 1.543.000 € 2016 el poderio de la
actividad. “Es
GENERAL MARKETS FOOD IBERICA SA | GM FOOD 1.041.471.394€ 6.046.313€ 2018 un sector muy
dinamico, que
DINOSOL SUPERMERCADOS SL HIPERDINO 973.292.000 € 16.045.000 € | 2017 se adapta a las
demandas y ne-
SUPERMERCADOS SABECO SA SUPERMERCADOS SIMPLY 830.133.000 € -31.790.000 € | 2018 cesidades de los
consumidores en
CONDIS SUPERMERCATS SA CONDIS 754.193.773 € 8.571.234 € 2018 cuanto a sus ha-
bitos de compra”,
CECOSA SUPERMERCADOS SL EROSKI 685.163.000 € 13.138.000€ | 2018 subraya Masuet.
“Creemos que los
SUPERMERCADOS CHAMPION SA CHAMPION 440.042.524 € 12.310.894 € 2018 datos del 2019
son puntuales y
MUSGRAVE ESPANA SA DIALPRIX 200.966.986€ 820.370€ 2017 que seguira sien-
do la locomotora
HIJOS DE LUIS RODRIGUEZ SA MASYMAS SUPERMERCADOS 187.393.000 € 3.080.000 € 2018 de la franquicia”.

que se suma la conveniencia, referi-
da tanto al formato de tienda como a
los articulos elegidos. En paralelo, los
productos ecolégicos son una tenden-
cia que se va a mantener y en nuestro
mercado se incrementard su consumo,
hasta duplicar en algunos ejercicios
su cuota de mercado”. Segun la firma
de medicion y andlisis de datos Niel-
sen, “el ecolégico es un mercado atin
pequenio, pero que esta aumentando en
torno al 30% desde hace dos ejercicios”.

MAS TENDENCIAS QUE ALIMENTAN
Los elementos descritos ayudaran a
configurar una experiencia de cliente
Optima. Pero no finaliza aqui el desafio.
“La ultrapersonalizacién de las pro-
puestas y servicios a través de la digita-
lizacion va a ser la base para mantener
la fidelidad del usuario, mediante expe-
riencias inicas que conecten con sus
emociones”, subraya Martinez Sanz.
Relacionado con el punto de venta
fisico, desde Vinalium sefialan que
en su segmento cada vez van a tener
mayor aceptacion los formatos mini-
malistas, que otorguen protagonismo

“El consumidor busca el anorro
Sin renunciar a una alimentacion
saludable y sostenible”.

al producto. “Hay que conjugar de la
manera mas profunda posible la aten-
cion personalizada y el trato humano
con la digitalizacién de la tienda”.

El informe Rethink: Food&Restaurants,
elaborado por The Valley, pone el acen-
to en otras corrientes que ya estan defi-
niendo el futuro de la actividad. “En
los supermercados, se pueden vivir tres
experiencias: una digital en la que se
paga mediante reconocimiento facial;
una online en la que se pide la compray
se recibe a domicilio; una combinada,
donde se compra por mévil en la tienda
fisica y se recibe en casa”.

S| SE CONSTIPA,

LA FRANQUICIA SUFRE

Resulta obligatorio estar al tanto de la
progresion de un sector que acttia de
locomotora en la franquicia. Segan La

franquicia en Espafia 2020, informe de la
Asociacion Esparfiola de Franquiciado-
res (AEF) con el patrocinio del Grupo
Cajamar, el sistema creci6 en todas sus
variables, excepto en la facturacion,
donde bajo el 5,9%, desde los 27.707,2
alos 26.154,3 millones de euros (1.553
menos). En la presentacion de resul-
tados, Luisa Masuet, presidenta de la
patronal, atribuyd, a la alimentacion,
buena parte de ese descenso. Asi, la
actividad pasé de 9.695,9 millones en
2018 a los 8.300,1 del pasado ejercicio,
1.395 millones menos, nameros con los
que, a pesar de todo, continta siendo
el segmento que mas factura.

Pero si profundizamos en las cau-
sas de esta bajada, a nadie escapa el
impacto especialmente negativo de la
situacion por la que atraves6 DIA en el
2019. “No obstante, esta marca apuesta
y continuara apostando por la franqui-
cia, ya que cree que es el mejor modelo
operativo para gestionar el comercio
de proximidad y un eje de crecimiento
rentable”, conluy6 Masuet, remitién-
dose a un comunicado emitido por la
propia cadena de supermercados.
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7DESAYUNOS EMPRENDEDORES

La mirada —critica y construct
e los jovenes franguiciadores

Asi es esta nueva generacion de emprendedores en

Globales, ambiciosos, agiles en las decisiones, conscientes de
la complejidad de la franquicia, pero también de sus virtudes.

ALGUNAS TENDENCIAS

“La educacion tradicional no estéd
funcionando en Espana. Quere-
mos cambiar eso desde la base y
creemos que el sistema Montessori
acabara siendo el 80% de la educa-
cion”, expone Monmeneu. “Arranca-
mos bajo la oferta de healthy fast
food, que no existia hasta enton-
ces”, recuerda Fuente. “Hoy ya son

Va—

cadena.

n esta nueva etapa que

iniciamos en la Revista

Emprendedores nos

rodeamos, en la XXXIX
edicién de los desayunos que
venimos celebrando en for-
mado de mesa redonda, de
algunos de los jovenes fran-
quiciadores mas destacados
del panorama nacional.

Al encuentro, celebrado en
Madrid en la redaccién de
Emprendedores, asistieron
Ana Monmeneu (cofunda-
dora de Montessori Village),
Guillermo Fuente (cofun-
dador de Aloha Poké), Pedro
Loépez (fundador de Brasayle-
na), Rubén Muiioz (cofun-
dador de Jeff) y Fernando
Castillo (fundador de Ambi-
seint), a quienes se sumo,
como moderador, Claudio
M. No6voa, responsable de
Contenidos de Franquicias
en Emprendedores.

Y arrancamos el debate
por los principios. “Abrimos
el primer local en 2017 en
Madrid”, recordé Fuente.
“La idea proviene de Estados
Unidos, pero la adaptamos al
mercado espafiol, dando un
giro allocal, alaimagenyala
experiencia del consumidor”.

Fundada en 2003, Ambi-
seint experimento desde el
inicio un crecimiento muy
rapido, subray6 Castillo.
“Empezamos a abrir dele-
gaciones propias en ciertos
puntos de la peninsula, por

la demanda de los clientes,
pero nos dimos cuenta que,
al ser mas grandes, peligraba
el servicio impecable del que
presumiamos... Decidimos
entonces crecer
en franquicia
y conseguir asi
la capilaridad
necesaria en el
mercado”.

En Jeff —que
hoy también
opera en belleza
y salud- empe-
zaron como una
aplicacion donde conectaban
el servicio de lavanderia y
tintoreria de profesionales de
toda la vida con el usuario
final, explic6 Munoz. “;Qué
pas6? Que habia mucha
demanda y no controlaba-
mos los procesos operativos.
Decidimos paquetizarlos en
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Recordaron los
asistentes gue
una estructura
central salida
[equiere pulman
financiero

un know-how, de modo que
estuviesen estandarizados al
100%, bajo nuestra marca”.
La franquicia fue, en para-
lelo, la via para llegar de
forma o6ptima
y eficiente al
cliente. “Bus-
camos modelos
y vimos algo
muy similar en
Corea del Sur,
pequenias fran-
quicias, centros
operativos con
los que capila-
rizabas la ciudad y tt hacias
altima milla”.

SPAIN -EN FRANQUICIA-
TAMBIEN “IS DIFFERENT”

Al peguntarles sobre el
‘estado de la franquicia
de la nacién’, emergi6 su
vision mas critica. “Goza

numerosos los conceptos de comida
saludable, real, de calidad”.

de una gran salud, pero lo
desvirtaan ciertas marcas o
ensenas intrusas”, resumio
Castillo. “Creo que falta una
organizacién que regule la
actividad, que determine
qué es una franquicia y qué
no”. Para Monmeneu, este
fenémeno hace “bastante
dafio a su marca. “Somos un
centro educativo y el térmi-
no franquicia muchas veces
echa para atras a la gente,
porque lo asocian con lo
low-cost, cuando es una for-
ma de asociacion, un siste-
ma de crecimiento”. Fuente,
mientras, echa en falta mas
“ensefias profesionales o
barreras de entrada a aque-
llas franquicias que no son
profesionales”.

Lopez empez6 por aclarar
que todas sus reflexiones
se dirigen a la restauracion



organizada, su sector de
actividad. “La situacion en
Espafia ha mejorado bastan-
te, pero estamos muy lejos
de otros modelos en otros
paises, donde, al vender
una franquicia, mas vale
que cumplas lo que dices
sobre el papel, porque,
como no lo cumplas, te vas
a encontrar con unos pro-
blemas juridicos

bastante impor- AUV| H

tantes. Aqui

dente del canon de entrada
o de los fees mensuales. Es
decir, debes calcular a partir
de qué tamano de la cadena
empezaras a recibir ingresos
de lared que sean rentables”.
En Aloha Poké, fue al abrir
el segundo local -y casi a la
vez la primera franquicia—
cuando se percataron de que
necesitaban una estructu-
ra. “Contrata-

: mos entonces
IEron a perfiles pro-

puedes coger a Tamhlel‘] SUD[E fesionales, con

alguien, decir-

muchos anos

le que invierta  |(J§ B[]ﬂ[]E[]T[]S de experiencia

300.000 euros

en el sector, y

en un modelo de m”USDS []UB los integramos

negocio y, a lo UESV”’“]an E| en la estructu-

mejor, de lo que

ra. Es tremendo

ta le has dicho mema[j[] el salto cualita-

en el papel, no

se cumpla ni la mitad de
la mitad. Y lo que pasa es
que no pasa nada”. Castillo
respondi6 que existe el caso
contrario. “Nosotros asegu-
ramos el éxito por escrito,
incluso confirmamos la
recompra de lo invertido, si
ese €éxito no se materializa.
Ahora bien, para ello has
tenido que seguir los proto-
colos establecidos”.

iES LA ESTRUCTURA!

Y regresamos a los origenes,
para identificar las principa-
les dificultades de iniciar un
proyecto de esta naturaleza.
Lopez dejo constancia de
lo complejo del proceso, al
marcar los tempos del mis-
mo. “Montas tu negocio,
primero tienes que darle cre-
cimiento con otras unidades
en diferentes zonas, lo que
lleva tiempo, y después ya
saltas a la franquicia. Pero
llegados aqui, ten en cuen-
ta que van a ser mayores los
costes de la estructura de
gestion de la franquicia —si
quieres prestar un buen ser-
vicio— que el dinero proce-

tivo que das en
cuanto te organizas bien,
a pesar de no soportarlo a
nivel econémico de cuenta
de explotaciéon del grupo,
aspecto éste ultimo que
pesa mucho. Lo cierto es
que tienes que alcanzar cier-
to crecimiento, nimero de
establecimientos y de factu-
racion global, para soportar
esa estructura solida”.

En una linea similar, Mon-
meneu destacé que “éste
es el modelo mas sencillo
y rapido para crecer, pero
traera muchos problemas si
no haces bien las cosas en
cuanto a la transmision del
know-how, a la formacion...”.

Por su parte, Mufioz expli-
c6 que en la empresa traba-
jan ahora 700 personas.
“Casi todo el foco esta en el
franquiciado, para que dé
el mejor servicio al cliente
final. Y aqui su actitud es
clave, pues es quien cono-
ce al publico local sobre el
terreno. Nosotros le damos
todo el soporte y la forma-
cién, pero le dejamos claro
que es su negocio, que esta
emprendiendo”.

Fernando Castillo.
Fundador de Ambiseint

“Enuestro es un modelo de
Bxito demostrado en varios
gscenarios geograficos, algo
vital en franquicia”.

Rubén Munoz.
Cofundador de Jeff

“La franguicia es una
solucion operafiva para que
nuestros servicios del dia

a dia lleguen al usuario final”.

Ana Monmeneu.
Cofundadora de
Montessori Village

“Da igual toda la fecnologia
que puedas tener, el factor
humano agul es lo més
importante”.

Pedro Lopez.
Fundador de Brasaylena

“Creemos ciegamente en el
crecimiento con local propio,
nero donde no podemos r,
vamos con franquicia”.

Guillermo Fuente.
Cofundador de Aloha Poké

“Locierto es que fienes que
alcanzar cierta dimension
Nara soportar una estruciura
central solida’.
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7ENTREVISTA SANTIAGO SALGUEIRO / Cofundador de La Pepita Burger Bar

“El nuestro es un concepto
mas gastronomico”

Producto de calidad, artesano, con una carta
mimada en su conjunto, todo ello en locales
donde se cuida el detalle... Un conjunto de
factores que han permitido a esta cadena
gallega auparse a los primeros puestos del
sector de las hamburguesas premium.

(Viene de la pag. 105)

La Pepita Burger Bar aterri-
z6 en Vigo en 2012 con una
propuesta inédita en el mer-
cado gallego y que, de inme-
diato, paso a la categoria de
fenomeno gastronomico...
y empresarial. La cadena ha
replicado este éxito, hasta
tejer una red de 18 locales
(15 de ellos franquiciados)
por el norte de Espafia, con
una facturaciéon de 12,5
millones en 2019 (prevén
14 en 2020). La evolucién
es meritoria, en un mercado
ultracompetitivo como el de
las hamburguesas premium,
donde gigantes mundiales
como Carl’s Jr. o Five Guys
han entrado con fuerza en
el mercado, mientras ope-
radores nacionales potentes
también cogen posiciones,
como Grupo Rodilla —tras
adquirirla, ahora relanza
Hamburguesa Nostra- o
Tastia Group, que se acaba
de hacer con el 50% de The
Fitzgerald Burger Company.

Detrés del proyecto estan
Begoiia Ocampo y Santiago
Salgueiro, quienes atribuyen
gran parte del éxito al equi-
po humano. Pero no es ésta
la Gnica clave que explica
un crecimiento basado tam-

bién en una oferta diseflada
con mimo, donde conviven
hamburguesas de buey, de
salmoén, vegetarianas... con
entrantes y complementos
como la yuca frita, los hue-
vos camperos o la tempura
de vegetales.

EMPRENDEDORES: {Cuando se
percataron de que el proyecto
podia tener alcance nacional?
SANTIAGO SALGUEIRO: Estaba-
mos muy centrados en ese
primer local. Y creo que ésta
esuna de las bases principales,
ya que mucha
gente crea un
concepto pen-
sando ya en si
es replicable
o no. Al final,
tienes que tra-
bajar el local sin
esa perspectiva
futura. Lo de
montar mas
restaurantes
fue algo natural, ya que un
monton de clientes se mos-
traban interesados en hacerlo.
La primera franquicia, que se
abri6 en Pontevedra, cumplira
seis afos este verano.

EMP.: ¢Y como siguié evolu-
cionando el proyecto?
$.S.: Llegado ese momento,
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“Una diferencia
BS (ue damos
importancia
atodos los
elementos de Ia
carta”

implementamos un plan a
cinco afios, para abrir tres
locales cada ejercicio, un cre-
cimiento bastante sostenido
y moderado, como buscéba-
mos, pues en paralelo habia
que ir creando una estructu-
ra para dar servicio a la red.
Un plan, por otro lado, que
culminamos en 2019.
Ahora nos planteamos cre-
cer por el sur y empezamos
por Granada. El plan es simi-
lar al anterior, con entre tres
y cinco aperturas por afno.

EMP.: ¢Como
gestionan la
logistica?

S.S.: Trabajamos
con producto
fresco, de cerca-
nia. No tenemos
una central de
compras ni una
cocina central,
al apostar por el
producto artesa-
no, hecho al momento en el
local. Apostamos por pana-
deros locales en las zonas
donde abrimos, nuestro pan
estd elaborado en el dia, algo
que no hace ninguna cadena
de hamburgueserias. Tam-
bién trabajamos con provee-
dores locales que nos sumi-
nistran frutas y verduras...

La carne, procedente de
varias zonas, si que es espe-
cificay es la misma en todos
los locales. El buey, por ejem-
plo, lo compramos al restau-
rante El Capricho, todo un
referente en este ambito.

EMP.: ¢Hacia donde se dirige
el sector de hamburguesa
premium?

$.S.: La gente es cada vez mas
consciente de lo que come,
de ahi que busque productos
beneficiosos a nivel saluda-
ble. Hay una tendencia
protagonizada por el vege-
tarianismo. Nosotros, desde
el inicio, hemos tenido una
oferta para ese colectivo, tan-
to en hamburguesas como
en entrantes. Otra cosa que
nos diferencia es que damos
importancia a todos los com-
ponentes de la carta, no sélo
a las hamburguesas.

A nivel general, es muy
dificil lograr un plato sabro-
so, que guste, con una bue-
na presentacion y que siente
bien, que sea saludable. A
partir de aqui, nuestro reto
es que la gente siga comien-
do hamburguesas sabrosas,
que le sigan sorprendiendo,
con un producto lo mas arte-
sano posible y que, al final de
todo, le sienten bien.



ACTUALIDAD

Nuevos —V salidos—
proyectos para esta época

de incertidumbres

La franquicia no aminora el ritmo en
cuanto a novedades, con propuestas en
el campo de la educacion y en mercados

emergentes como el cannabis.

vanza la franquicia en

estos tiempos convulsos,

con nuevos proyectos.

De Brasil llega Happy
Code, especializada en el
aprendizaje STEAM (Ciencias,
Tecnologia, Ingenieria, Artes
y Matematicas), que acaba de
instalar su central en Barce-
lona. Fundada en 2015 y con
presencia en su pais de origen
(130 centros), Portugal (12) y
Angola (1), su metodologia se
basa en el desarrollo de habi-
lidades del siglo XXI, “ya que
se trabajan disciplinas funda-

mentales para la formacion
de estudiantes de 5 a 17 anos,
para que de este modo estén
mas capacitados para lidiar
con los nuevos desafios de
la era digital”. También en el
ambito educativo se encuadra
Epickids Lab, una escuela
de emprendimiento infan-
til desde S a 18 afios, que
ya cuenta con dos unidades
propias y dos franquiciadas.
“Es un negocio novedoso, no
hay apenas competencia, se
imparten muchas disciplinas
€n un mismo programa, tra-

bajamos como unidad y es
un negocio vivo, siempre
buscando nuevas alianzas
y via de desarrollo para los
asociados”, subrayan desde la
central. “Aportamos, en para-
lelo, un valor a la educacion
y basado en las exigencias
tecnolodgicas de las nuevas
generaciones”.

MERCADOS AL ALZA

Otro segmento de lo mas
dinamico es el del cannabis,
que suma, con I Joint CBD,
otro integrante. Especializada

en la produccion y venta de
articulos elaborados a partir
del cafiamo, la marca cuenta
con cuatro establecimientos
operativos y diez afios de
experiencia en la elabora-
cion de articulos elaborados
con cannabis dentro de la
legalidad vigente. “Aposta-
mos ahora por comercializar
productos bajo nuestra pro-
pia marca. Para ello, dispo-
nemos de un departamento
de I+D+I formado por profe-
sionales del sector altamente
cualificados”.

LA FRANQUICIA ESPANOLA
PATINA EN LA FACTURACION

1.381 redes, cinco mas que en 2018;
77.819 establecimientos abiertos (422
mas); 294.231 personas empleadas (359
mas). Esta progresion del sistema de
franquicia se ve empafiada, en parte, por
una bajada en la facturacion del 5,9%,

de 27.707,2 a 26.154,3 millones, datos
todos ellos contenidos en el informe La
franquicia en Espana 2020 elaborado por
la Asociacion Espafiola de Franquiciadores
(AEF) con el patrocinio del Grupo Cajamar.
Un descenso en el volumen de negocio
atribuido a la bajada que el sector de la
alimentacion ha tenido en ese ambito.

APERTURAS QUE ALIMENTAN
EL MERCADO EN CADENA

Un repaso supersoénico por algunas de las
Ultimas inauguraciones de las cadenas de
restauracion. Don G y Lizarran -marcas de
Comess Group- han abierto en Ponferrada
un local bajo el formato de co-branding,
mientras Foster’s Hollywood ha inaugura-
do un restaurante en Castelldn, el primero
con el nuevo formato free standing. En una
ubicacion singular acaba de desembarcar
Rodilla, en concreto en el Hospital Clinico
San Carlos. Perteneciente al Grupo La Ma-
fia (La Mafia se sienta a la Mesa, Ditaly),
La Boutique Italian Food ha puesto en
marcha un restaurante en Mélaga.

TENDENCIAS QUE LLEGAN
DESDE ESTADOS UNIDOS

Emprendedores estuvo en HIP (Horeca
Professional Expo), celebrado en Madrid,
un congreso donde Donald Burns, uno

de los grandes gurts del sector de la
restauracion, dejo algunos apuntes mas
que interesantes. Ahi van dos. La comida
saludable llega para quedarse, de modo
que cualquier restaurante debera incluir
esta opcion. Por otro lado, el tamafio si im-
porta, pero menos que antes. La tendencia
aqui es a la reduccion de los locales, es
decir, espacios cada vez mas pequefios

y a pie de calle en lugar de albergarse en
grandes centros comerciales.
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7 Las mejores franquicias, a un clic

NACEX NACEX

Actividad:
Mensajeria urgente
Datos de contacto:
900 100 000,
interesados@
nacex.es

Franquicias:
+de 300

Inversion total:
Segln zona
geogréfica

LAS FRANQUICIAS COMO LLAVE DEL EXITO EN ESTA MARCA REFERENTE

La cadena ha consolidado una red de franquicias en exclusiva en Espafia, Andorra
y Portugal que garantizan una cobertura total, “con herramientas tecnoldgicas de
lltima generacion que permiten, entre otras cosas, |a trazabilidad de los envios en
tiempo real, asi como sistemas de comunicacidn con los clientes que estan a la
vanguardia del sector”, subrayan desde la central. “Con la calidad y la satisfaccion
del cliente como pilares de la filosofia de trabajo, conseguimos nuestro éxito y

el de las franquicias, desplegando una gran cantidad de servicios de mensajeria
urgente de paqueteria y documentacion, ademas de otros servicios premium’”.

ANYTIME FITNESS

Actividad:

Gimnasios 24H
Datos de contacto:
648 634 184,
david.abrahams@
anytimefitness.es
Locales propios: 4
Franquicias: 56
Inversion total:
1.200€/m?

LA DIMENSION GLOBAL DE UNA CADENA EN CONSTANTE MEJORA

Cerca de 5.000 clubes a escala internacional, con una tasa de fracaso en nuestro
pais del 0% y una tasa de fracaso mundial del 1%. Facilitadas por la central, las
cifras muestran la dimension y solidez de una cadena que apuesta por desarrollar
gimnasios 24 horas, abiertos los 365 dias del afio, con un trato personal y un
servicio de calidad a precios asequibles. Otra sefia de identidad es la formacion al
asociado. “Nunca se acaba, de modo que el emprendedor tiene acceso a la mejor
ayuda en todo momento. En paralelo, contamos con herramientas de marketing y
ventas avanzadas, que generan leads para nuestros franquiciados”.

SPORTMADNESS

Actividad: Gestion de
actividades y eventos
deportivos

Datos de contacto:
656 338 241,

josemiguel.alarcon@
sport-madness.es
Locales propios: 1
Franquicias: 30

UN NEGOCIO PENSADO PORY PARA EL DEPORTE RENTABLE

Los franquiciados integrados en la red, presente en Espaiia, Perd, Uruguay y
México, ofrecen servicios englobados en tres lineas de negocio: academias,
campus y eventos deportivos. Servicios, por otro lado, dirigidos a empresas,
sector publico, clubes, centros educativos, instalaciones deportivas privadas e
incluso a usuarios finales (participantes). La central ayuda a los emprendedores
ensefiandoles como vender y ejecutar los servicios, les apoyan con un potente
departamento de marketing para captar clientes y se apoyan en tecnologia propia.
La inversion, por liltimo, engloba gastos de constitucion mas el canon de entrada.
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DEVUELVING

Actividad:

Comercio electronico
Datos de contacto:
91 169 70 37,
expansion@
devuelving.com
Franquicias: 138

Inversion total:
3.265€ + VA

EL CENTRO COMERCIAL ONLINE MAS INNOVADOR EN CADENA

Esta franquicia ofrece al franquiciado la posibilidad de tener su propia tienda
online, poniendo a su disposicion articulos de gran consumo y de primeras marcas
de diferentes sectores, a los mejores precios. Para integrarse en la red, no existe
un perfil determinado. “Al no tener ningin coste posterior, contamos con una

gran variedad de franquiciados. En este sentido, los hay que tienen otro negocio

0 un puesto de trabajo, mientras que otros adquieren la franquicia para hacer de
ella su actividad principal”. A subrayar, por Gltimo, “que el asociado no tiene que
comprar nada en ningln momento, ni disponer de local ni almacén”.



ENCUENTRA LA INFORMACION MAS COMPLETA A TRAVES DE NUESTRO PORTAL DE FRANQUICIAS HTTP://FRANQUICIAS.EMPRENDEDORES.ES

LA SAGRADA FABRICA

Actividad:
Cerveceria artesanal
Datos de contacto:
91 005 29 05,
info@dihme.com
Locales propios: 3

Inversion total:
Desde 150.000€

GESTION SENCILLA Y LA RENTABILIDAD DE LO ARTESANO

Franquicia pionera en Espaiia en el sector de la cerveza artesana. A partir de aqui,
sus establecimientos tienen como protagonista a la cerveza maridada con una
propuesta gastronémica gourmet. Es un concepto que combina la rentabilidad

de la cerveza artesanal con una gestion sencilla que simplifica la operativa. Las
especialidades de esta cadena, que desarrolla en nuestro pais el Grupo Dihme,
son las cervezas de la marca La Sagra, que conviviran con otras cervezas crafts
invitadas, todas ellas presentes en un local con decoracion neo-industrial y una
gran barra principal a la entrada, donde los grifos son los protagonistas.

GRUPO EROSKI

Actividad:
Supermercados
Datos de contacto:
944 052 078,
franquicias@
eroski.es

Tiendas en Espaiia:
1.652, + de 500
franquicias

Inversion total:
Desde 600€/m?

LA PROXIMIDAD CON EL FRANQUICIADO Y CON EL CLIENTE COMO FARO

EROSKI es el primer grupo de distribucion de caracter cooperativo de Espafia

y operador de referencia en Galicia, Pais Vasco, Navarra, Baleares y Catalufia,

con més de seis millones de socios clientes y 33.816 socios cooperativistas y
trabajadores. En el grupo se integra EROSKI/City, franquicia de supermercados de
cercania, lo que se traduce en desplegar un amplio abanico de productos frescos
y de calidad a unos precios muy competitivos. En cuanto a su relacién con el
franquiciado, la ensefia destaca por una “competente distribucion logistica y un
asesoramiento personal en tienda, entre otros factores competitivos”.

LLAOLLAO

Actividad: Hosteleria/
restauracion/yogur
helado

Datos de contacto:
968 788 367,
info@Ilaollaoweb.com
Locales propios: 11
Franquicias: 96
Inversion total:
Minimo 45.900€

PIONEROS EN EL YOGUR HELADO Y CON DIMENSION GLOBAL

“llaollao ofrece un producto novedoso, nutricionalmente saludable, que destaca
por su sabor y sus miiltiples opciones de personalizacion a base de toppings,
crunch y salsas: nuestro yogurt helado”, empiezan por explicar desde la central.
“Todo ello lo convierte en un producto con alto poder de fidelizacion y repetido
consumo en cortos espacios de tiempo, sin olvidar que nuestra formula del
yogurt helado es tinica y exclusiva de la cadena”. Con una red internacional de
124 locales repartidos entre 22 paises, a lo que sumaran la proxima apertura en
Australia, la ensefia presta un soporte integral a sus franquiciados.

TIENDAS MONTO

Actividad: Centros es-
pecializados en pintura
decorativa, herramien-
tasy complementos
Datos de contacto:
961 032 430,
joseluis.negre@
tiendasmonto.com

www.tiendasmonto.es
Locales en Espana:
114

FRANQUICIA LIDER EN ESPANA EN EL SECTOR DE LA PINTURA

Somos centros especializados en pintura decorativa, herramientas y
complementos donde ofrecemos soluciones globales y especificas que cubren
todas las necesidades del pintor profesional, ofreciendo un asesoramiento
experto. Esta es la esencia de una cadena que, tras dos décadas de trayectoria,
ha consolidado su liderazgo con 118 puntos de venta (114 en Espafia, 2 en
Portugal y 2 en México). Entre sus claves de €éxito esta la mejora constante de los
procedimientos para garantizar una exitosa gestion del negocio y un apoyo integral
desde su central, para que el franquiciado concentre sus esfuerzos en las ventas.
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IDEAS DE NEGOCIO, CONSEJOS UTILES Y CASOS DE EXITO

No olvidles entrar en nuestra weh

En www.emprendedores.es te ofrecemos, cada dia, nuevos contenidos
exclusivos que te ayudaran a montar o gestionar tu negocio.

FACTURAR 60.000 EUROS COMO
AUTONOMO CON TRES CLIENTES

Victor Campuzano trabaja como growth hacker para el
Balneario de Archena, Metricool y Streamloots. Trabaja
desde su casa, con una media de ingresos anuales de
60.000 euros. Dice haber alcanzado el equilibrio personal y
profesional y cuenta cémo lo ha conseguido.

10 FRANQUICIAS POR MENOS

DE 20.000 EUROS PARA ESTE 2020

Un catalogo de marcas donde tienen cabida reformas del
hogar, lavado ecoldgico de coches a domicilio, talleres de
cocina para nifios... En su gran mayoria, no requieren local
comercial, una ventaja operativa interesante y que agiliza la
puesta en marcha del proyecto.

CUATRO IDEAS DE ‘

NEGOCIO QUE NO CONOCIAS

El Internet de las Cosas (loT) presenta un gran niimero de
oportunidades de negocios que pueden aprovechar los
emprendedores avispados con enfoque mds tecnoldgico. En
este articulo, hemos seleccionado cuatro ideas que, tal vez,
puedan ser el negocio de tu vida.

LA BEBIDA DE LOS SAMURAIS

QUE FABRICAN EN EXTREMADURA'Y
CONSUMEN EN ZARZUELA

Cuentan con miles de clientes, dentro y fuera de Espana,
pero entre los mas conocidos figuran la Reina Letizia, amante
de esta bebida que se produce en Extremadura pero cuyos
origenes se remontan a la época de los samurais.

L0 MAS VISTO EN ESTE MES: Q

¢SABES COMO RESPONDER A

UNA CRITICA? STEVE JOBS TENIA

LA MEJOR RESPUESTA

Te explicaremos a través del gurd por excelencia de la
tecnologia, ya fallecido, Steve Jobs, cudl es la mejor
manera de hacer frente a una critica. ;Cémo debes
responder cuando alguien te insulta, y sacarle partido?

LA ESPANOLA QUE PUEDE

HACER SOMBRA A LINKEDIN
MyPublicInbox, fundada por Beatriz Cerrolaza, ayuda
a contactar con profesionales de alto nivel dificiles
de encontrar en pablico. Es una red de contactos
profesionales en la que sepuede acceder al correo
personal de profesionales de un perfil muy alto.

AUTONOMOS: UNA FORMA DE
CONSEGUIR LA CANCELACION DETU
DEUDA

Son varios los motivos por los que un auténomo, como
cualquier otra empresa, puede entrar en quiebra. Ante
dicha situacién de insolvencia también los auténomos
pueden acogerse al concurso de acreedores.

EN ESTAS FRANQUICIAS

LA CENTRAL SE ENCARGA DETODO

En este articulo, te mostramos tres cadenas de
franquicias donde la central asume la gestion del
negocio del franquiciado en su totalidad, de modo que
se sitdlan como conceptos idéneos para compaginar con
otros proyectos. Una posibilidad que merece la pena
analizar.

Y NO TE OLVIDES: Visita todos los dias www.emprendedores.es para estar a la tiltima en oportunidades de negocio, gestion empresarial, ayudas...
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£Quiere que su marca crezca? Empiece por un gesto pequefio. Este sello en www.elmundodelatranquilidad.com 200401 401
una factura marcara la diferencia. Millones de compafiias de todo el mundo
entienden lo que significa: que el cobro de la operacion esld cubierto por uno

de los seguros de crédito mds empleados del mundo. Lo tenemos en muchos 1Crédjtu¥ Caucion go
| afios

idiomas. También en el que hablan sus clientes. Por muy lejos que estén. Atradius

Cobertura de impagos - Respaldo para el crecimiento rentable - Asesoramiento en internacionalizacidn - Garantias para contratos piiblicos

Un impago es un impago, /
aqui'y en Marte. Ton asegurada et
Proteja a su empresa con este sello,

aqui'y en cualquier sitio. Crédito
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