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HABILIDADES LABORALES Y PERSONALES
QUE SE APRENDEN CUANDO SE EMPRENDE

Saber mirar el entorno detectando oportunidades
Tener autoestima y reconocer las propias capacidades

Valorar la formacion y experiencia previa que se esconde tras el concepto de intuicion. Saber
poner en dudas las ideas geniales.

4. Desarrollar espiritu critico: Afrontar los elementos desmotivadores con argumentos y
moderar las visiones demasiado optimistas con puntos criticos.

5. Saber pasar de las ideas a los hechos: ;Por donde empiezo?

El valor de la empatia: Identificar al destinatario de nuestra idea de negocio y sus intereses y
preferencias. El cliente al principio de todo.

7. ¢Como conseguir que me abran la puerta? Prestigio personal, referencias, desvergiienza,
simpatia, paciencia, prueba error, olvidarse de orgullos, aprender de los que tienen
experiencia
El arte de presentar una idea a otras personas.

Poner una idea por escrito de manera estructurada y saber comunicarla.

10. Saber plantearse objetivos: medibles, posibles y que supongan un reto conforme a las metas y
estrategias de la organizacion.

11. Aprender a reflexionar sobre el camino antes de poner a andar. Pensamiento estratégico:
Saber definir procedimientos para mediante las decisiones Optimas, lograr unos objetivos
determinados, con los recursos disponibles.

12. Saber estructurar la empresa por secciones. Definir cajones distintos y saber qué cosa va a
cada cajon.

13. Saber lo que cuestan las cosas. Saber cuanto me cuestan a mi, intentar saber cuanto les
cuestan a los demas.

14. Saber poner precio a las cosas.

15. ¢Me prestas dinero? De entrada no. El arte de saber pedir dinero.

16. Saber negociar. Perfiles de las personas que negocian

17. Perder miedo a los nimeros.

18. Perder miedo a las leyes y a los tramites.

19. Saber gestionar y tener viva mi agenda de contactos.

20. Reflexionar sobre el conocimiento que me regalan los demas cuando hablo con ellos. Sobre
todo mis clientes.

21. Aprender a gestionar los intereses personales de un grupo de personas. Resolver situaciones
de tension sin bajar ni sobrepasar el nivel de rigor.

22. jAqui no me ayuda nadie! Conocimientos basicos sobre el mundo de las subvenciones y
ayudas publicas.

23.El valor de estar integrado en redes, asociaciones y grupos de interés.

24. Redirigir la idea: El valor de la flexibilidad y la virtud de saber rehacer la idea.

25.Renunciar a la idea: Y si no empiezo ningin negocio de qué me sirve todo esto.
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Habilidades laborales y personales que se aprenden cuando se emprende

1. Saber mirar el entorno detectando oportunidades.

Una mirada reflexiva sobre el entorno es una de las ma-
yores virtudes del nuevo empresario. ;Cuantos estable-
cimientos han abierto y cerrado en los ultimos tiempos
en mi calle? ;Qué caracteristicas tenian? ;Qué personas
conozco que hayan montado una empresa y qué desta-
caria de ellos? Todas estas son preguntas nos hacen ver
oportunidades de negocio que antes ni planteabamos.

2. Tener autoestima y reconocer las propias capacidades.

Hay tres preguntas que nos deberiamos plantear. ¢Qué
se hacer, que tengo y a quien conozco? Y una cuarta
¢Hay alguien que seria capaz de pagar por ello? Muchas
veces convivimos con conocimientos que no sabemos
que tienen un valor en el mercado y conocemos a gen-
te que nos puede generar oportunidades de negocio.
Creer en nosotros mismos es el primer paso para que
los demas crean en noOsotros.

3. Valorar la formacion y experiencia previa que se esconde tras el concepto de intuicion.
Saber poner en dudas las ideas geniales.

Saber poner en duda las ideas geniales. Saber que las
ideas surgen de reflexionar las experiencias, en mayor
medida que de las intuiciones y ocurrencias. Existe una
creencia demasiado arraigada en el concepto de em-
prendedor al que se le enciende subitamente la bombi-
lla. Las bombillas solo se encienden si hay una bateria
cargada con experiencias, formacion y dialogo con las
personas que saben.

4. Desarrollar espiritu critico: Afrontar los elementos desmotivadores con argumentos y moderar
las visiones demasiado optimistas con puntos criticos.

Es necesario que el emprendedor adopte su propio cri-
terio. Existe un grupo de personas que ante cualquier
iniciativa cuestionan la oportunidad, las posibilidades
de éxito o la propia capacidad del emprendedor. Contra
este grupo de desanimadores hay que establecer unos
argumentos lo mas solidos posibles a favor de nuestra
idea. Esto no puede confundirse con un optimismo
irreflexivo, ni con dejar de oir a algunas personas que
nos critican. “Todas las opiniones son validas pero no
todas valen lo mismo”.

5. Saber pasar de las ideas a los hechos: ;Por donde empiezo?

Las ideas tienen una fase de maduracion, puesta en
marcha y correccion. Un riesgo grave es el de pasar a
la fase de puesta en marcha sin reflexion previa, pero
también es un peligro eternizarse en la fase de madu-
racion. Un problema es el de no saber por donde em-
pezar. El primer paso es ir a consultar a quien sabe y a
partir de ahi y con su seguimiento elaborar un plan de
actuaciones con plazos y etapas.-
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Habilidades laborales y personales que se aprenden cuando se emprende

El valor de la empatia: Identificar al destinatario de nuestra idea de negocio y sus intereses
y preferencias. El cliente al principio de todo.

¢Quién es capaz de pagar por nuestra aportacion? La
empatia es saber ponerse en el lugar del otro, y reco-
nocer sus necesidades y preferencias. En muchos casos
estamos tan convencidos de nuestro negocio que no
nos ponemos en el lugar del cliente, queremos que el
cliente sea como nosotros queremos que sea, en lugar
de detectar sus necesidades y preferencias reales para
adecuar nuestro producto o servicio a su demanda.

¢Como conseguir que me abran la puerta? Prestigio personal, referencias, desvergiienza,
simpatia, paciencia, prueba error, olvidarse de orgullos, aprender de los que tienen experiencia.

Todos los nuevos empresarios han padecido el miedo
ante la puerta cerrada. ;CoOmo consigo que me reciban?
¢Qué van a pensar de mi? El buscar un tnico método
a modo de receta genial es una ilusion: Prestigio per-
sonal, referencias, desvergiienza, simpatia, paciencia,
prueba-error, olvidarse de orgullos, aprender de las
personas que han hecho lo mismo... pueden ser unas
buenas pautas. Pero no olvides que cada dia, en cada
empresa se reciben a varios comerciales. A ti de hecho
te pasara lo mismo, cada uno tiene su estrategia pero la
experiencia, la simpatia, la humildad y la desvergiienza
son buenas herramientas para empezar a probar

El arte de presentar una idea a otras personas.

Casi nadie tiene la habilidad innata de saber improvi-
sar en una presentacion publica o entrevista, eso qui-
za solo lo dé la experiencia. Para presentar una idea a
terceros lo mejor es la preparacion. Cada uno tiene su
estilo, pero podemos coincidir en una serie de puntos:
1-. Conocer con quien estamos hablando 2-Ponerse en
el lugar del otro 3-la gente tiene poco tiempo 4-.lle-
var cinco ideas fuerza que presentemos en cualquier
caso 4-.Hablar siempre en positivo sin criticas inutiles,
5-.Conseguir que nos recuerden y dejar nuestras refe-
rencias.

Poner una idea por escrito de manera estructurada y saber comunicarla.

El emprendedor debe aprender la diferencia de serie-
dad que genera presentar la idea con documentos que
respalden el proyecto de negocio. En algunos casos se
acude a la entidad financiera, sin mas documento que
la propia exposicion. La exposicion por escrito de una
idea debe estar estructurada. En el SACME optamos por
un plan estratégico, comercial, juridico, econoémico fi-
nanciero y organizativo. Pero cualquier otra estructura
es igualmente util. Debemos optar por frases concretas
y claras, apoyadas en lo posible en datos numéricos, hu-
yendo de conceptos genéricos que no aporten nada a la
exposicion.
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Habilidades laborales y personales que se aprenden cuando se emprende

10. Saber plantearse objetivos: medibles, posibles y que supongan un reto conforme a las metas

11.

13. Saber lo que cuestan las cosas.
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y estrategias de la organizacion.

El empresario debe exigirse la revision y control de
efectividad de las lineas estratégicas previstas. Para
ello es imprescindible establecer unas metas cuyo cum-
plimiento sea objetivamente evaluable. Esto supondra
tener un cuadro de mando con indicadores sobre la
evolucion del negocio. Los objetivos deben suponer un
reto pero al mismo tiempo deben mantenerse en el um-
bral de lo alcanzable.

Aprender a reflexionar sobre el camino antes de poner a andar. Pensamiento estratégico:
Saber definir procedimientos para mediante las decisiones Optimas, lograr unos objetivos
determinados, con los recursos disponibles.

Si no sabemos donde vamos cualquier camino es bue-
no. El establecer un itinerario, fases y divisiones de
nuestra empresa facilitara la organizacion de ésta. Cada
vez con mas fuerza se implanta en las empresas un pen-
samiento estratégico encuadrado en planes de calidad.
Debemos dar una imagen de producto o servicio homo-
géneo dentro de unos rangos estrictos de admisibilidad
de la disconformidad. Y eso solo se consigue protocoli-
zando los procedimientos.

. Saber estructurar la empresa por secciones.
Definir cajones distintos y saber qué cosa va a cada cajon.

Una organizacion se compone de partes y secciones
mas pequefias e igualmente un camino se recorre cum-
pliendo etapas. Esto permite establecer zonas estancas
en donde las desviaciones no comprometen el éxito fi-
nal. De alguna manera la empresa €s Como un armario
donde el empresario posteriormente ira ordenando sus
elementos. Esto es de suma importancia para analizar
gastos e ingresos de cada linea de negocio y que nos
permita corregir el rumbo ante desviaciones localiza-
das en solo una parte de la empresa.

Saber cuanto me cuestan a mi, intentar saber cuanto les cuestan a los demas.

Conocer el precio de compra de las mercaderias es fa-
cil, el problema se plantea cuando hay que asignar a
cada unidad los costes genéricos de la empresa, saber
a que seccion se destina cada coste, y atribuir costes de
personal. Para ello es util la diferenciacion entre costes
fijos y variables. Y posteriormente saber la distribucion
de los costes fijos entre las distintas lineas de la em-
presa. Ademas hay que determinar posteriormente los
costes comerciales, servicio postventa y devoluciones
Yy amortizaciones.
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Habilidades laborales y personales que se aprenden cuando se emprende

14. Saber poner precio a las cosas.

Asi como es dificil saber el coste de las cosas, también
lo es ponerles precio de venta. Con mas razéon cuando
se trata de prestaciones personales. Cuanto me cuesta a
mi, cuanto quiero ganar, la disponibilidad maxima del
cliente y sobre el todo el limite que impone la compe-
tencia para que sea un precio de mercado. Si a esto le
sumamos los componentes sicologicos que un precio
conlleva nos dara un idea general de lo que es el precio.

15. ¢Me prestas dinero? De entrada no. El arte de saber pedir dinero.

Si cualquiera nos hiciera la pregunta ";Me puedes pres-
tar 10.000?”, de entrada la respuesta en la mayoria de
los casos seria “no”. Después la pregunta podria ser
cuanto, con qué fin, a qué lo vas a destinar, me lo de-
volveras y si tu no lo haces con qué me garantizas la de-
volucion. Demuéstrame que eso que me dices lo tienes
bien pensado Este es el mismo planteamiento que se
hace la entidad financiera y por ello debemos ir al ban-
€O con respuestas para estas preguntas y con la maxima
documentacion que garanticen nuestras afirmaciones.
No olvidemos que el banco es un proveedor mas de la
empresa y que en algunos casos no pedimos sino que
negociamos.

16. Saber negociar. Perfiles de las personas que negocian.

Desde la misma puesta en marcha de la empresa el em-
prendedor esta negociando, cediendo en algo para con-
seguir algo teoricamente mas valioso o que precisamos
mas. Es importante aprender que la negociacion no
debe terminar con la victoria de uno sobre otro, sino
en un acuerdo en los que ambos ganen algo (unos mas
,otros menos). Es seguro que al empezar un negocio
percibamos situaciones en las que la desigualdad entre
las partes obliga a una aceptacion forzosa, también esto
es un aprendizaje. Hay que saber en que espacios la ne-
gociacion es posible y cuales es necesario aceptar.

17. Perder miedo a los nameros.

Si algo se aprende enseguida es que lo que no se mide
no se mejora, hay que contabilizar y poner nimeros a la
evolucion de la empresa para compararla con los objeti-
vos medible que nos hemos planteado. El emprendedor
debe ser capaz de traducir los cuadros financieros a es-
quemas comprensibles para €él. De poco sirven grandes
programas contables o bonitos cuadros econémicos si
no es capaz de sacar unas conclusiones de los mismos.
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18. Perder miedo a las leyes y a los tramites.

19. Saber gestionar y tener viva mi agenda de contactos.

20. Reflexionar sobre el conocimiento que me regalan los demas cuando hablo con ellos.
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Hay un topico que dice que uno de los principales pro-
blemas para empezar es la complejidad de los tramites.
Con ser cierto que algunos tramites pueden demorar
la puesta en marcha, la mayoria de ellos no son tan
complicados como pensamos. Determinados tramites
exigen la presencia de un profesional, pero aun en ese
caso el trabajo de ese profesional no puede eludir nues-
tro trabajo de supervision y conocimiento de su traba-
jo. A los tramites se les pierde el miedo yendo personal-
mente a hacerlos.

Al montar un negocio, valoramos nuestra formacion,
nuestra experiencia pero quiza olvidamos la importan-
cia de nuestra agenda de contactos. Una agenda tiene
que estar actualizada, saber si tenemos bien los datos y
en los casos oportunos tener una relacion con las per-
sonas que figuran en ellas. Esto no significa mantener
falsas relaciones personales sino preocuparnos de que
nuestros contactos sepan lo que hacemos y a qué nos
dedicamos. Las nuevas tecnologias facilitan tremenda-
mente este trabajo.

Sobre todo mis clientes.

En las distintas jornadas de seguimiento que hacemos
en el SACME los empresarios coinciden que el conoci-
miento de los clientes y la confianza adquirida con es-
tos es uno de los valores intangibles mas importantes
de la empresa. Una conversacion cada cierto tiempo
con un cliente proporciona tantos datos como muchos
estudios de mercado. El servicio postventa €s costoso
pero el reporte que nos dan los clientes es un tesoro
para el nuevo empresario.

“Cuando reflexiono sobre las ventajas competitivas
que tengo sobre la gente que comienza abora en mi
sector, me viene a la cabeza la parte de inversion que
tengo ya pagada, la experiencia, pero sobre todo el
bagaje de informacion que me aporta cada dia mi
agenda de clientes.”

. Aprender a gestionar los intereses personales de un grupo de personas. Resolver situaciones de
tension sin bajar ni sobrepasar el nivel de rigor.

En las relaciones y gestion de un grupo de personas
concurren distintos intereses personales. Es en este
punto donde la empatia y saberse poner en la situacion
de los demas juega un papel importante. Conocer cua-
les son las circunstancias de cada uno. Esto sin embar-
go no puede confundirse con una menor exigencia de
rigor, cada uno debe asumir las responsabilidades asig-
nadas. Los conflictos siempre existiran pero la manera
en que se solucionan es lo que define una buena direc-
cion de equipo.
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22. jAqui no me ayuda nadie! Conocimientos basicos sobre el mundo de las subvenciones

23. El valor de estar integrado en redes, asociaciones y grupos de interés.

24. Redirigir la idea: El valor de la flexibilidad y la virtud de saber rehacer la idea.

25. Renunciar a la idea: Y si no empiezo ningan negocio de qué me sirve todo esto.
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y ayudas publicas.

Aunque parezca lo contrario existe un gran nimero
de ayudas publicas tanto econémicas como de aseso-
ramiento. En muchos casos, el problema es que no las
conocemos. Algunas subvenciones marcan unos requi-
sitos que nos excluyen, pero en otros casos una lectura
previa de la subvencion nos puede ayudar a tomar de-
cisiones ajustando nuestra empresa para que quepa en
la subvencion. No debemos olvidar que una subvencion
nos ayuda a montar la empresa pero nunca puede cons-
tituirse en nuestro condicionante para montarla.

Si hemos visto que una agenda de contactos y un segui-
miento de la cartera de clientes son esenciales, la inte-
gracion empresarial en redes es imprescindible. El aso-
ciacionismo empresarial nos ayuda a estar actualizados,
a compartir experiencias a poner en comun intereses
a realizar transacciones reciprocas. Es imprescindible
estar actualizado en nuevas tecnologias de la comunica-
cion y la integracion en redes virtuales que respondan a
nuestros perfiles e intereses..

Es necesario al principio realizar un plan de negocios
con objetivos, pero hay una coincidencia en que el plan
de negocio inicial debera ser cambiado a los pocos me-
ses de empezar. Es aqui donde la capacidad de flexibili-
dad de la empresa supone la supervivencia de la misma.
En un principio no debe de optarse por decisiones que
nos anclen y nos restrinjan la capacidad de poder modi-
ficar nuestro proyecto, es importante no levantar pare-
des (tanto fisicas como mentales) en nuestro proyecto
que luego nos hagan dificil implantar cambio. Para es-
tos cambios es util dibujar en nuestro plan de negocio
distintos escenarios que prevean la distinta evolucion
de la coyuntura.

No es totalmente cierto que en el SACME ayudemos a
montar empresas, lo que realmente hacemos es ayu-
darte a que tomes la decision de montarla ...o no. Esta
segunda alternativa suele olvidarse en el proceso de
desarrollo de un proyecto. Hay muchas ocasiones en
las que después del estudio previo, la conclusion es que
no es el momento oportuno. Saber tomar esta decision
evita problemas posteriores mucho mayores.





