ERRORES MÁS FRECUENTES

Dada la importancia del estudio, planificación y elaboración de un Plan de Empresa, primero vamos a analizar los errores más frecuentes que hacen las empresas al plantear o iniciar la actividad:

1- La fiebre del fundador y la pérdida de la objetividad:
Problema: Sobrevalorar el potencial del producto o servicio.

Solución: Elaborar un Plan de Empresa y someterlo a evaluaciones externas.

2- Escoger mal a los compañeros de viaje:
Problema:  No elegir bien al equipo de trabajo, a los socios.

Solución: El equipo al completo debe suplir las carencias del emprendedor.

3- Falta de Orientación al mercado:
Problema: Confusión entre nuestros sueños o ilusiones con lo que el mercado demanda.

Solución: Elaboración de un correcto estudio de mercado donde me sepa responder a las siguientes preguntas: ¿a qué cliente me dirijo?, ¿qué necesitan?, ¿por qué me van a comprar?, ¿cuánto me van a comprar?.

4- Carecer de estrategia competitiva

Problema:  No poseer una estrategia competitiva, en que nos diferencie de los demás: en calidad (estrategia de diferenciación) o en costes (estrategia de liderazgo en costes)

Solución: Definir una estrategia, teniendo muy claro cuál es mi negocio (qué hago, a quién va dirigido y cómo lo hago)

5- Despreciar la competencia:

Problema: El emprendedor tiende a no estudiar la competencia.  

Solución: Identificar a los competidores, sus estrategias, etc. No olvidar los productos sustitutivos. En definitiva, vigilar a los competidores.
6- No entrar en el momento adecuado:

Problema:  Al no analizar el mercado, se desconoce cuál es el tamaño del mercado, cuál es su crecimiento, etc. Resumiendo, no se conoce cual es el nivel de oportunidad de la venta en el mercado. 

Solución: Conocer las dimensiones de venta de oportunidad.

7- Desconocimiento del negocio:

Problema:  No saber con exactitud el que se  va a realizar, a quién va dirigido, cómo se hace. En qué me diferencia de los demás. ¿Dónde están mis claves del éxito?

Solución: Entender sobre el sector, sus normas, sus claves, identificar a los protagonistas, conocer sus intereses. Identificar los factores clave del éxito.

8- No conocer la estructura de costes:

Problema:  No conocer cuál es el umbral de rentabilidad, los gastos fijos que voy a soportar, los gastos variables y un sinfín de detalles que conllevan a una mala fijación de los precios.

Solución: Calcular el umbral de rentabilidad, es decir el “Punto Muerto”. El Punto Muerto es aquel punto donde los ingresos se igualan a los gastos; el nivel de ventas que debo realizar para cubrir mis costes. Hacer un Plan Económico-Financiero con diferentes escenarios con tal de minimizar riesgos.

9- Empezar con recursos inadecuados:

Problema:  No saber exactamente que recursos necesito, ni cuánto valen esos recursos, ni cuanto necesito vender para amortizar esos recursos.

Solución: Identificar los recursos clave para explotar la oportunidad. Elaborar un Plan de Inversiones y Financiación de esas inversiones.

10- No planificar las inversiones:

Problema:  A parte de no saber qué recursos necesito, tampoco se sabe de cuáles son los recursos realmente importantes para aprovechar la oportunidad

Solución: Planificar las inversiones realmente necesarias.

11- Falta de Planificación Comercial:

Problema:  El producto no se vende sólo. No basta con saber hacer el producto, también hay que saber venderlo.

Solución: Elaboración de un buen Plan de Marketing. Incorporación de un buen comercial.

