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Comprueba el valor
de tener un buen equipo
Sin un grupo bien ensamblado de colaboradores o socios de poco servirá tu idea,
las ayudas o el capital. Los inversores mirarán con lupa si eres un verdadero líder.

TinoFernández.Madrid
Hayunareglanoescrita,ouna
especie de mito, que identifica
al emprendedor con el joven
que tiene una buena idea pero
que carece de experiencia.
Daniel Soriano, profesor de
gestión emprendedora de IE
Business School, advierte que
“los inversores, normalmente,
exigenalcreadordeempresas
que busca financiación que
tenga un equipo potente ca-
pazdeejecutarelproyecto”.

El liderazgo personal del
emprendedor resulta decisi-
vo, y es un argumento deter-
minante cuando se busca ayu-
da financiera. Alberto Gómez,
socio de Adara Venture Part-
ners, se refiere a la importan-
cia que se da a la capacidad
que el emprendedor tiene de
atraer gente valiosa para su
idea de negocio, y al hecho de
que pueda motivar y dirigir a
un grupo de personas. Eso ha-
bla de la calidad de quien crea
laempresa.

PorsuparteXavierCasares,
vicepresidente de la Asocia-
ciónEspañoladeBusinessAn-
gels (Aeban), recuerda que “la
primera venta que debe hacer
elemprendedores convencer
a quien corresponda de que la
experiencia está en el equipo
gestor y de que tiene a las per-
sonas adecuadas que poseen
las capacidades de las que él
carece”.

Ensamblar tu equipo es la
tarea más importante, y lo pri-
mero que debes tener en
cuenta es que se trata de ges-
tionarpersonalidades:

� Lo normal es identificar a
un grupo no muy numeroso
de colaboradores juiciosos. El
hecho de que no sea muy nu-

meroso te ayudará a enfocarte
entusobjetivos.Yestosupone
culminarlostrabajos.

� Como fundador de la em-
presa debes tener muy claro
cuáles son las necesidades que
tiene tu proyecto en términos
de competencias. Elabora un
mapadeéstasconunavisióny
objetivos claros. Eso te dará
una idea de la gente que nece-
sitas.

� Cuando logres ensamblar
tu equipo experto, es mejor
contar con especialistas com-
plementarios, en vez de que
estos se dediquen a competir.

� No está de más que tus pri-

meros colaboradores sean
personas diferentes a ti. Debes
formar un grupo con talentos
múltiples.

� Busca la información y
transmítelacontransparencia.
Creaoportunidadesparaestar
caraacaracontuscolaborado-
res. Explica las cosas como
son.

� Conoce tus limitaciones y
apóyate en tu gente. Hay que
escuchar efectivamente antes
que activamente: debes ‘ha-
cer’conaquelloquetedigan.

� Sé responsable del rol que
ocupas y consciente de que,
como líder de un equipo com-

petente, estás a la vista de to-
dos.

� Buscagentequeseapasione
con los objetivos que tiene la
compañía. Es interesante con-
tar con profesionales que ten-
gan experiencia laboral ante-
rior que sea relevante para lo
queestáshaciendo.

� Un consejo de asesores
puede ser muy útil en un mo-
mento determinado. No es di-
fícil encontrar a personas que
disfrutan de la emoción que
supone estar cerca de un em-
prendedor que comienza.
Busca la diversidad para ar-
mar ese consejo: financieros,
abogados,márketing...

¿Prefieres ser
un‘solopreneur’?
T.Fernández.Madrid
Las posibilidades de crear
una franquicia personal, aso-
ciadas a las oportunidades
que brindan las nuevas tecno-
logías, ponen las cosas cada
vez más fáciles a quienes bus-
can crear su propio empleo (y
su empresa) desde su ordena-
dor. Esto, que puede parecer
exagerado, alimenta la ten-
dencia del solopreneur que es,
como su nombre indica, el
que emprende solo, sin tener
demasiado en cuenta a un
equipo.

Autores, editores, copywri-
ters, traductores, transcripto-
res de informes, blogueros,
desarrolladores de web, inge-
nieros informáticos, creado-
res de aplicaciones móviles,
diseñadores gráficos, médi-
cos, radiólogos y enfermeras
desde casa, gestores financie-
ros, profesores para universi-
tarios o asesores fiscales son
algunos ejemplos de empren-
dedoressolitariosquepueden
crear esa franquicia personal
muyrentable.

� Diseña un plan. Ten visión.
¿Cómo hacer crecer tu nego-
cio? ¿Qué nuevos productos o
serviciospuedesañadir?

� Alconstruirtuvisiónalar-
go plazo y diseñar los pasos
para llegar debes tener en
cuentaquetusplaneshande
ser flexibles. Las ideas y nue-
vas oportunidades pueden
presentarse sobre la marcha.

� Haz lo que amas. Elige lo
quedeverdadtegustahacery
crea un negocio en torno a

aquellas cosas sobre las que
no puedes dejar de hablar to-
do el día. Si te apasiona lo que
haces, los demás se sentirán
atraídosporti.

� No se trata de reinventar
la rueda. Fórmate y aprende
de los demás. Ten en cuenta
las enseñanzas y ejemplos de
otros expertos en tu campo.
Las redes sociales pueden ser
útiles para esto. Invierte en tu
propiafranquiciapersonal.

� A pesar de que eres un ‘so-
lopreneur’,noteaísles.Nece-
sitas conexiones y relacionar-
te, en persona o en línea. Esto
es vital para tu negocio. En tu
caso el boca a oreja es una he-
rramientademarketing.

� Celebra tus éxitos según
llegan.

� Date permiso para mante-
ner tus ‘hobbies’, pasar tiem-
po con tus amigos y familia y
tenertiempoparati.

Hoy en www.expansion.com/empleo

Los ‘trepas’de oficina tienen
los días contados

PISTA DEL DÍA
‘Startupbootcamp’.Programa paneuropeo de aceleración de
‘startups’. Iniciativas de aceleración en Madrid,Copenhague,
Dublin (febrero-mayo 2012) yAmsterdam (abril-junio 2012).
Se extenderá a Londres y Berlín.
http://www.startupbootcamp.org.EnTwitter: @SBootCamp

Para generar una
franquicia personal
eficaz debes diseñar
un plan de acción.
Crea y alimenta tu
propio ciclo y sé flexi-
ble ante nuevas opor-
tunidades. Haz lo
que amas, aprende
de los expertos en tu
campo y evita el
aislamiento.

SOLO Y EFICAZ

ALBERTO GÓMEZ
Socio de Adara
Venture Partners

Lo que habla
de la calidad del
emprendedor

es su capacidad para atraer y dirigir a
personas valiosas para el proyecto”

“

XAVIER CASARES
Vicepresidente
de Aeban

La primera venta
del creador de
empresas es

convencer de que tiene a la gente con
las capacidades de las que él carece”

“

Elaborar un mapa de competencias te dará una idea de la gente que necesitas. / Dreamstime
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