Administracion

Factores claves

para iniclar una empresa

RESUMEN

El articulo presenta en forma esquemdtica |os as-
pectos relevantes para la conformacion de una em-
presa, desde la planeacion acertada, el mercado, los
medios de produccion, personal y financiamiento.
Resalta asimismo la importancia de las calificacio-
nes y caracteristicas que debe tener el iniciador de
neqgocios.
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Toda tentativa tiene maneras erroneas y maneras
acertadas de emprenderse. Iniciar una empresa no
constituye ninguna excepcion. Lanzar una empresa
sin haber tomado en consideracion los problemas
que implica y los recursos disponibles constituye,
definitivamente, la forma desacertada. Naturalmen-
te, es raro que no haya mas que una sola manera
acertada; por regla general, diversas posibilidades
daran resultado. Sin embargo, examinar a fondo los
comienzos de las empresas mads prosperas es una su-
cesion corriente de pasos que hay que dar antes de
comenzar las operaciones.

| os hombres de empresa que iniciaron con buen
éxito sus negocios sugieren ocho factores clave.

Primero, cerciorarse de que los objetivos y pla-
nes se han puesto por escrito y se han revisado dos
veces para que estén claros, completos y bien fun-
damentados.

Segundo, estudiar el mercado que la empresa en
ciernes buscard atraerse.

Tercero, insistir en los medios de produccion
mas eficaces que se necesiten o que la capacidad fi-
nanciera permita procurarse.

Cuarto, revisar la experiencia del ramo y los co-
nocimientos técnicos que se puedan conseguir y
cerciorarse de que ambos son adecuados.

Quinto, atraer a la organizacion a colaboradores
capaces. ‘
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Sexto, conseguir en la primera fase compromisos
firmes para el capital que se necesitara para lanzar
la empresa.

Séptimo, disponer lo necesario para llevar cons-
tancia adecuada de todas las operaciones.

QOctavo, estudiar cuidadosamente si se tienen las
calificaciones personales necesarias tales como vi-
gor e ingenio.

PLANEACION ACERTADA

Los planes implican metas, los procedimientos
por medio de los cuales se habran de alcanzar aque-
Ilas, un programa de tiempo y el reconocimiento de
cualesquiera situaciones determinantes de modifi-
caciones que puedan surgir. Entre los instrumentos
de mds valor para el planteamiento figuran: los pro-
yectos de hojas de balance, estados de pérdidas y
ganancias, presupuestos y estimaciones de movi-
miento de caja. Estas cifras habran de basarse en las
estimaciones gue puedan conseguirse y gue sean
mas de fiar respecto a ventas, costos y produccion.,
Piensese también en lo que se haria en el caso de
que las ventas quedaran por debajo de la cifra espe-
rada, o si los costos aumentaran stbitamente, o si
la produccion cayera. ¢Qué accion salvadora po-
dria utilizarse? Debido al tipico optimismo de la
mayoria de los promotores, hay que obligarse a
hacer planes algo pesimistas, aunque no sea mas
que para conservar una perspectiva equilibrada.

— Pongase por escrito los objetivos perseguidos.
— Establézcase un vigoroso programa de ventas.
EL MERCADO

Cada nueva empresa ha de basarse en un estudio
cuidadoso del mercado. Antes de intentar producir
un articulo, se ha de tener un conocimiento a fon-
do de los clientes que aquél pueda tener. Desde el
punto de vista de ellos, el producto ha de satisfacer
una necesidad. Desde el punto de vista del fabrican-
te, los beneficios por haber satisfecho tal necesidad
han de dar una compensacion adecuada a los ries-
gos corridos. Mas de un producto parece reunir es-
tas condiciones, a menos gue su mercado potencial
no justifique el capital y el tiempo necesarios para
crearlo.

— Conozca a sus clientes: Vale la pena conocer las
respuestas a las siguientes preguntas: (Quiénes
seran los primeros clientes? (Como podrd ven-
derse al resto del mercado? (Cuales son los me-
dios mas efectivos para anunciar el producto o

servicio? {Cudntos clientes hay realmente en el
mercado para el producto que se va a ofrecer?
¢Existe variedad de posibles usuarios, quiza
para fines que no se presumieron al comienzo?
{Se va a depender de unos pocos compradores
en gran escala? Si es asi: ¢la pérdida de uno o
dos de estos clientes derrumbaria el volumen de
ventas?

— Hay que estar seguro de un mercado continuo:

{Cuales son las perspectivas del negocio durante
los cinco anos siguientes? (Y para los 10 anos si-
guientes? ¢{Cual es la tendencia de la industria de
la que el producto forma parte? Proclrese prever
los cambios en la demanda, puesto que una em-
presa nueva en una industria decadente encon-
trara bastantes fuerzas adicionales que actuaran
contra ella. Obsérvese que las primeras companias
que tropiezan con dificultades durante los perio-
dos de declive parecen ser las companfas margi-
nales antiguas vy las companias jovenes alin no
maduras.

— Hay que justipreciar a la competencia: Deberd

tenerse una base solida para creer que el nuevo
negocio puede operar tan eficientemente como
la competencia ya existente o en potencia. Se
necesita conocer todo lo que se pueda acerca de
la debilidad o fuerza de los competidores. Tam-
bién la nueva firma representa una competencia
potencial para ellos. De aqui que sea razonable
presumir que no se qguedardn tranquilamente
sentados y permitiran que la nueva firma logre
entrar en el mercado sin pugna.

-~ Téngase cuando menos una ventaja competidora

importante: El producto de la industria nueva
debe tener posibilidades de enfrentarse a la com-
petencia existente y, si es posible, sobrepasarla.

MEDIO DE PRODUCCION

Se han de instaurar métodos eficaces de produc-
cién y procurarse los correspondientes medios para
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ello. Hay que adquirir el equipo mas eficiente que
sea necesario y que la empresa pueda procurarse de
acuerdo con su capacidad financiera. Busquese una
ubicacion ventajosa que permita extenderse. A me-
nudo puede lograrse una ventaja sefialada respecto
a la competencia gracias a una ubicacion estraté-
gica. Muchos locales fabriles se utilizan solamente
porque estuvieron a mano en el momento opor-
tuno y porque el alquiler o el precio de compra
eran bajos. Sin embargo, la persona que estd pen-
sando en lanzar un negocio ha de hacer una apre-
ciacion inteligente de diversos factores. Entre estos
figuran: accesibilidad a los mercados, a las fuentes
de materias primas, a la mano de obra y a las l/neas
de energia eléctrica; costo de las instalaciones de
la fabrica e impuestos locales. Esta apreciacion ha
de hacerse tanto en términos de las necesidades de
expansion a largo plazo como de las exigencias in-
mediatas.

EXPERIENCIA Y CONOCIMIENTOS

Todo jefe de un negocio nuevo debe tener sufi-
ciente experiencia para comprender tanto la admi-
nistracion global del negocio como los requisitos
especificos de la nueva empresa en particular. Na-
turalmente, para comenzar, tiene mucha impor-
tancia un conocimiento general de como opera el
mundo de los negocios. La ignorancia de la prdc-
tica de los negocios es un obstaculo que sélo muy
pocos de los mas afortunados pueden franquear a
tiempo para salvar una empresa que se ha comen-
zado sin dicho conocimiento.

PERSONAL CAPACITADO

El éxito o el fracaso en los negocios casi siempre
vienen muy influidos por las personas. A menos
que se esté adiestrando en todas las fases de los ne-
gocios y decidido a operar una empresa llevada por
un sélo hombre, hay que conseguir personal califi-
cado que provea las capacidades necesarias. Con
personas incompetentes, las posibilidades de éxito
son practicamente nulas. Por lo tanto, hay que es-
tudiar cuidadosamente como se pretende comple-
mentar la experiencia y la habilidad propias.

De todos modos, el futuro patron hara bien en
cerciorarse de que no estd solo. Iniciar un negocio,
tanto desde el punto de vista emocional como de
consumo de energias, es una de las tareas mas di-
ficiles de llevar a cabo. Ademas de un personal
competente, puede ser que una de las mejores par-
tidas del activo sea un segundo de a bordo, de con-
fianza, con quién poder contar y que comparta los
dolores de cabeza del jefe. Aunque se haya lanzado
con éxito, todo negocio puede ver gravemente de-

tenido su desarrollo por que no fue posible encon-
trar un segundo de a bordo con las debidas califi-
caciones. :

FINANCIAMIENTO

Serd responsabilidad del empresario ver que se
hava suscrito formalmente el capital suficiente an-
tes de dar comienzo a las operaciones. No tan sélo
se han de adquirir los bienes y el activo predeter-
minado, sino que se ha de contar con capital de
giro bastante para llevar a cabo las operaciones or-
dinarias hasta que la empresa esté en posibilidad de
generar un giro propio y adecuado de fondos. Las
suscripciones de capital han de ser firmes puesto
que es inutil depender de promesas vagas o buscar
capital complementario cuando se estd de espaldas
a la pared.

— Provéngase fondos para contingencias: Tipica-
mente, las personas que comienzan algin negocio
suelen subestimar sus necesidades econdmicas.
Demasiado a menudo, en su angustia por estar
ya en marcha, hay personas que lanzan la em-
presa sostenida con alfileres. Algunos comienzos
sostenidos en alfileres han tenido éxito. Pero un
funcionamiento inadecuado aumenta sobrema-
nera los riesgos. Por regla general, el primer tro-
piezo acaba en la insolvencia.

— Establézcanse buenas relaciones bancarias: Hay
que operar con un banco que pueda atender las
necesidades de crédito del negocio, y que pueda
dedicarle una atencion especial durante las eta-
pas de su formacion. Aunque se tenga la seguri-
dad de que ya se tiene en mano todo el capital
que la empresa necesita, no hay que dejarse lle-
var equivocadamente a la creencia de que no hay
necesidad de establecer buenas relaciones banca-
rias. Exigencias ulteriores de mas dinerc —debi-
das a fallas o a éxito— pueden hacer que se sien- -
ta satisfaccion por haberse tomado la molestia
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de establecer una linea de crédito antes de ne-
cesitarla.

REGISTROS

Mas de un nuevo empresario deja absorberse por
los problemas corrientes de operacion hasta el pun-
to de olvidarse, por asi decirlo, de llevar cuentas.
Por ejemplo, no se mantiene al corriente de la ten-
dencia de las reservas de efectivo, de las existencias
o de las cuentas cobrables. O no se forma ninguna
base para saber cuando los gastos rebasan el Ii-
mite; como resultado, las dificultades se hacen ma-
nifiestas solo cuando ya es demasiado tarde para
que pueda hacerse algo. Tener un buen contador
gue analice los libros periodicamente es, por lo tan-
to, algo de mucha importancia. Ademas, se han de
establecer registros para poder estar informado
sobre qué adelantos se han logrado hacia metas pre-

viamente sefaladas tales como planes de produc-
cion, cuotas de ventas y dividendos de las inver-
siones financiadoras. Esto, naturalmente, es pape-
leo rutinario, pero, como las decisiones tienen que
basarse en tales informes, es algo esencial.

CALIFICACIONES PERSONALES

Aunque cabe contratar ayuda experimentada,
el discernimiento y la facultad dirigente que se ne-
cesitan para lanzar y guiar con éxito una nueva em-
presa han de estar en quien la lanza. Aunque, natu-
ralmente, no existe una lista precisa de los rasgos
personales que necesitan los buenos iniciadores de
negocios, algunas de las calificaciones esenciales
aparecen enumeradas a continuacion. Estara bien
evaluar objetivamente las caracteristicas propias ta-
les como: ambicion, tenacidad, entusiasmo, vigor,
optimismo;ingenio, y valor para aceptar los riesgos.

16



