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INTRODUCCIO

En el curs dels Gltims anys, s'ha produit a escala global i, molt especialment, a Europa, a
partir de les recomanacions del Consell de Lisboa del 2000, una hipersensibilitat creixent
cap al foment de I'esperit emprenedor.

Probablement, aixo és consequiencia directa de la profunda transformacié que esta patint el
mercat de treball amb uns elevats indexs d'atur juvenil i la dificultat de generar més llocs de
treball dels destruits, fruit de I'adopcié massiva de les tecnologies digitals, les caigudes del
PIB i la revolucio tecnologica en general. El gran debat se centra en saber si aquesta
destruccid d'ocupacié té un caracter conjuntural o, per contra, tendeix a consolidar-se en el
llarg termini?. Ningt dubte, no obstant aixd, que s'ha produit una polaritzacié de I'ocupacié
entre elit i classe treballadora en detriment de les capes mitjanes de la poblacio.

Aixi les coses, una onada de propaganda massiva per al foment de I'esperit emprenedor, la
creativitat i la innovacid, ha impregnat el discurs institucional i académic en cerca de
solucions que estimulin I'ocupacié futura. Ocupacié que segons estudis solvents® exigeix
una profunda transformacio de I'oferta actual en els propers anys tenint molt en compte el
“ecosistema” en el qual pretén desenvolupar-se. Volem dir amb aix0 que, amb
independencia dels avangaments tecnologics, un ecosistema esta parcialment hipotecat per
la seva trajectoria historica i ha de, per tant, posar en valor aquells aspectes de la seva
economia pels quals es troba millor dotat técnica i sociologicament; la qual cosa no vol dir
gue no es puguin desenvolupar altres iniciatives diferencials, pero el seu desenvolupament
sera més lent, dificultos i, en no poques ocasions, fallit.

Més enlla de qualsevol altra consideracio, conve reflexionar, donant per suposada la tinenga

! 'autor agraeix els suggeriments de Fernando Campa (Professor de la Universitat Rovira i Virgili i membre
de la Junta d'ACCID) i Pere Segarra (Director de la Catedra d'Emprenedoria i Creacié d'Empreses de
la Universitat Rovira i Virgili i President de la Comissié d'Emprenedoria del Col-legi d’Economistes de
Catalunya).

2 Rotman, D. (2013): “How technology is destroying jobs”. MIT Technology Review, juny.
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d'una adequada preparacio tecnica i empresarial, sobre el fet que el perfil emprenedor
requereix d'un taranna, caracter i principis, i d'una predisposicio psicologica diferencial que
configuri una personalitat, uns valors i uns pressupostos de base, que donin consistencia a
la seva ambicid.

TINC UN SOMNI

Es un fet generalment acceptat, que per dur a terme un projecte empresarial el seu
promotor/ra ha de tenir un fort convenciment i visié del que vol emprendre, imaginar,
somiar... Que vol fer, com ho vol fer i on vol arribar, definits no tant en base una disposici
normativa (haver de ser), sind com a consequencia d'un desig personal de traslladar a la
societat un projecte concebut com una oportunitat que permeti la seva realitzacié com a
persona i cobreixi unes necessitats objectives, susceptibles de valoracié economica.

El desenvolupament d'aquest somni, no pot fer-se no obstant aixo, sense una avaluacié
previa de les consequiencies que la seva adopcié comporta i les rentncies que implica. Una
série de preguntes son absolutament necessaries abans de llancar-se al projecte:

e Estic disposat a renunciar al meu treball actual?

e Puc prescindir del meu oci setmanal?

e Esta la meva familia disposada al sacrifici?

e Puc prescindir del meu nivell actual d'ingressos?

e Sbc capagc de compartir el projecte i admetre que les meves competéncies son
limitades?

e Em sento capac de configurar un equip cohesionat, acceptar la critica i ser receptiu a
la mateixa?

e Com és el paper i la relacio que haig d'establir amb els meus socis?
e SOc capac d'afrontar amb enteresa els moments de dificultat i revertir situacions
conflictives?

Naturalment, la dimensidé del projecte condicionara una major 0 menor revisio de les
preguntes formulades anteriorment. Es a dir, no és el mateix pensar en un negoci familiar
de petita dimensié (una tenda d'alimentacié o de serveis per exemple), que un projecte
tecnologic que impliqui un desafiament de mercat global. A I'efecte d'aquesta nota ens
centrarem en el segon suposit; és a dir un projecte empresarial amb ambicié global i amb la
necessitat de comptar amb socis capitalistes per al seu desenvolupament.

Si hem contrastat la nostra situacio i ambicid i ens considerem capaces d'iniciar l'aventura
empresarial, haurem de prendre en consideracio entre altres, els segiients aspectes:

EL PROJECTE

Per exercir com a emprenedor, és absolutament fonamental tenir una idea clara del que es
vol fer i saber-ho transmetre a tercers de forma concisa i clara, detallant:

e Objecte del projecte
e Necessitats immediates
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e Entorn en el qual es desenvolupa
e Objectius a aconseguir
e Recursos necessaris d'indole material i huma per a I'assoliment dels mateixos

Tot aix0, a partir d'un marc juridic i estructura de capital adequat per al seu bon
funcionament.
Tots i cadascun dels requisits esmentats tenen una importancia cabdal. No obstant aixo, les
persones que aborden el projecte sén el nucli fonamental que fa possible tot la resta, per la
qual cosa ens anem a detenir i a analitzar els diferents rols i relacions que aquestes persones
han d'assumir.

L'EQUIP

Com més ambicios sigui el projecte, més necessari sera compartir i complementar I'equip
de gestio de I'empresa. Imaginem un projecte de caracter tecnologic que el seu promotor/ra
és enginyer especialitzat i la seva proposta empresarial se centra en el que és propi del seu
ambit competencial: no hi ha dubte que probablement necessitara d'alguns companys de
viatge que tinguin competéncies similars a la seva, pero tampoc hi ha dubte que I'éxit del
projecte requerira d'altres professionals amb competencies complementaries de caracter
comercial, logistic, financer, etc. Com més gran sigui la cohesié de I'equip, i I'obertura i
receptivitat al contrast d'opinions, majors seran les possibilitats d'éxit.

Cal estar atent als denominats “blind spots in vision” (camps cecs de visi0) que
constitueixen un poderos bloqueig per a la consecucio de I'exit empresarial:

Autocomplaenca

Subestimacio dels competidors

Inadequat dimensionament de la necessitat inversora

Mala acceptacio de la critica constructiva

Tots aquells aspectes que limiten o bloquegen la percepci6 dels canvis sociologics i
de mercat

Es necessari jugar el rol d'un lider que dona exemple permanent demostrant compromis,
decisio, integritat i indubtable entusiasme pel projecte.

ELS SOCIS

A major ambicio i sofisticacié del projecte, major és la necessitat de comptar amb socis
capitalistes que proveeixin dels recursos necessaris per afrontar el repte. Sigui quin sigui el
posicionament economic del/els socis capitalistes, cal tenir molt en compte dues premisses:

(i) La confianga que ens brinden dipositant els seus diners en el projecte
(ii) La importancia que tenen aquests diners copropietaris del projecte

Aquestes aportacions exigeixen, doncs, proporcionar informacio precisa i atenci rellevant.
Les aportacions dineraries dels socis s'acompanyen, normalment, d'un pacte juridic que
defineix els parametres pels quals ha de regir-se la societat. Aquest marc juridic ha de ser
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tractat amb tota lleialtat si veritablement es pretén I'exit de I’associacio. Menysprear 0 no
apreciar adequadament el valor dels diners i de les persones que I’aporten, constitueix un
error gravissim, encara que desgraciadament sigui bastant frequent.

EI millor que li pot succeir a una societat per accions és que no hagi de recérrer mai a la
lectura dels pactes per a la solucié de les diferéncies que puguin sorgir. Els conflictes
comporten una enorme desgast d'energia i falta de focalitzacio en el veritablement
important que no és una altra cosa que el creixement del projecte.

LA DEFINICIO DELS OBJECTIUS

Una empresa naixent necessita d'una definicid d'objectius per etapes.

Com el que es pretén és convertir una idea en negoci, és necessaria una avaluacio prévia de
la idea en contrast amb I'oportunitat real de mercat. Una vegada validat aquest aspecte,
estarem en condicions de desenvolupar un prototip estimant el seu periode de maduracid i
el cost necessari per al seu desenvolupament. Unicament quan hagim desenvolupat i validat
el prototip, podrem abordar el mercat des d'un plantejament creible i a una escala que, en
funcié dels recursos disponibles, deura forcosament ser gradual.

Identificar els temps, els recursos necessaris per a cada fase i les validacions per passar
d'una fase a una altra, és absolutament fonamental per valorar adequadament el projecte
amb una relaci6 inversa entre el risc assumit i el valor de I'empresa. Per aixo, tant des del
punt de vista del promotor com des del punt de vista dels socis capitalistes, és desitjable
abordar els desemborsaments per fases vinculades a determinats fites, I'assoliment dels
quals redunda en un major valor del projecte.

EL CAPITAL

De l'apartat anterior es despren que el valor inicial d'un projecte, si implica
desenvolupament de producte, comporta I'assumpcié d'un risc molt significatiu pendent, en
primer lloc, de la validacié del producte i, si s'aconsegueix, en segon lloc, de la seva
acceptacié pel mercat. Per tant, com ja s'ha esmentat, el paper dels diners és basic per
transformar una idea de producte i un concepte de negoci, en un negoci real.

Perqueé aixo sigui possible, és necessari, informar, escoltar, substanciar amb fets objectius la
marxa del projecte amb I'objectiu de generar la relacié de confianga i credibilitat estable
entre socis, que tot projecte necessita. Solament aixi, el promotor estara en condicions de
fins i tot als moments adversos, sol-licitar dels seus accionistes el suport necessari.

Arribats a aquest punt, convé recordar que el valor no s'aconsegueix en la fase de projecte.
El valor multiplicador s'aconsegueix amb els clients i la facturacio recurrent: sense clients
no hi ha negoci i sense negoci no hi ha retorn.

ERRORS FREQUENTS DE L'EMPRENEDOR

» Sobre-dimensionament de les expectatives:

Les simulacions de mercat, sobretot quan es tracta d'un mercat global, tendeixen a
fixar-se objectius aparentment modests pero, al seu torn, ates que parlem d'un
mercat global, enormement ambiciosos. Sobre la base d'aquesta estimacid
s'estructura i sol-licita una necessitat de capital que en moltes ocasions es
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consumeix molt abans d'haver aconseguit I'objectiu inicial per manca de realisme.

* Lideratge i humilitat:

En ocasions el promotor i inspirador de la idea, esta tan convencut de la seva
“veritat” que no admet la critica, menysprea l'experiéncia dels seus socis i
col-laboradors, i s'aferra a les seves creences no admetent que el “ser bo en alguna
cosa” no significa ser bo i competent, en tot. Quan aquesta falta d’humilitat es
manifesta el fracas sol ser irreversible.

* El denominat “Time to market "

El factor temps juga un paper fonamental en I'engegada de nous projectes: el temps
consumeix recursos i els desajustos temporals provoquen fortes tensions de
tresoreria. El retard en el compliment de les fites dissenyades pot fer fracassar un
projecte, no tant per que la seva conceptualitzacio no sigui lI'adequada, sin6 perqué
la seva durada sobrepassa llargament els pressupostos temporals i, per tant, I'esforg
economic que han de realitzar els inversors.

* La relacio amb els socis:

Ja hem esmentat que la relacio amb els socis inversors és un pilar basic del projecte:
la informacio puntual i honesta, la capacitat de recollir opinions, I'establiment de
calendaris adequats i, en definitiva, la transparencia en la gestio, son elements
fonamentals per generar confianca i fe en I'éxit de I'empresa.

Cicle del projecte empresarial

(Contrast

‘)efinicié

( Capital
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CONCLUSIONS

A titol de conclusio es pot afirmar que I'engegada d'un projecte empresarial amb ambicio
global, requereix a més de coneixements técnics i per sobre d'ells, d'unes aptituds de
comportament que han d'emanar del capdavanter o la lider del projecte i que podriem
resumir com segueix:

* Somiar amb realisme.

* Reflexi6 previa sobre la capacitat d'emprendre 1 liderar.

* Definicio6 clara i concisa del projecte amb contrast de l'oportunitat de mercat.

« Capacitat de motivar, conformar i escoltar un equip amb capacitats complementaries.
» Compartir lleialment el projecte amb els socis inversors.

* Cuidar la cronologia del projecte i capitalitzar-ho adequadament.

» Compartir 1'éxit.

Ferran Lemus és Llicenciat en Ciencies Economiques per la Universitat de Barcelona, i
Master en Estudis Europeus per la Universitat de Reading, Senior Executive programme a
la Universitat de Columbia,NY, assessor empresarial especialista en Capital Risc i disseny
estrategic. flemust@gmail.com
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