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Un emprendedor busca información en un congreso de Barcelona Activa. LUIS MORENO

J. Sacristán BARCELONA.

La crisis ha forzado a muchas per-
sonas a convertirse en autónomos,
pero emprender una actividad en
solitario tiene muchas dificultades
y se comenten errores. Según el ex-
perto en motivación laboral y per-
sonal, Mikah de Waart, priorizar el
dinero, confiarse o no saber vender
son algunos de los diez fallos más
comunes que cometen los autóno-
mos noveles o, incluso, aquellos que
ya lo son desde hace años.

Según De Waart, los errores más
comunes son diez y deben tenerse
muy en cuenta para no caer en ellos
y conseguir evitarlos:

■ No tener un plan detallado
Antes de empezar como autónomo
se necesita un plan detallado. En la
mayoría de ocasiones el emprende-
dor piensa que su idea es la mejor.
Creerlo de esta manera sin salir an-
tes a la calle a comprobarlo puede
tirar parte del trabajo hacia atrás.
Lo más eficaz es asegurarse de que
la iniciativa tenga la aceptación por
parte de la población para compro-
bar su viabilidad.

■ Buscar capital para empezar
La inmensa mayoría de proyectos
se pueden empezar sin inversión
inicial o una inversión muy reduci-
da. “Si piensas que lo primero que
necesitas es capital tu idea no es
buena”, asegura Mikah de Waart.
Nadie invierte en una idea buena o
en una bonita presentación Power
Point. Solamente se invierte en un
producto que ya se ha demostrado
que se puede vender y que se ha
vendido. Mientras el emprendedor
sigue preparándose no vende y na-
die va a invertir. El dinero sólo acu-
de a lo que ya se ha demostrado.

■ Realizar un estudio de mercado
Es un error empezar por realizar
un estudio de mercado, incluso por
formarse o buscar inversores, ya
que se pierde mucho tiempo en ello.
En el momento en que se habla con
los primeros clientes es cuando uno
se da cuenta de que necesita un
ajuste o un enfoque distinto de lo
que había preparado durante tan-
tos meses.

■ Enfocarlo todo hacia Internet
Aunque cada vez hay mayor ten-
dencia a llevar el negocio al sector
online, no es recomendable centrar-
lo únicamente hacia Internet y las
redes sociales. El medio puede ayu-
dar a impulsar el negocio, pero el
trato directo con el cliente siempre
ayuda a mantener las relaciones y
entender mejor sus necesidades.

Los 10 errores más frecuentes que se
cometen al empezar a ser autónomo
Buscar capital antes de ‘arrancar’ o enfocarse sólo a Internet son fallos comunes

La rotación de clientes es clave
para los pequeños empresarios
Una de los errores más comunes de los autónomos es confiar dema-
siado en su cartera de clientes. La facturación de muchas personas
depende solamente de uno o dos clientes importantes. El pequeño
empresario debe reservar una parte de su tiempo en ponerse en con-
tacto con clientes nuevos. Si un autónomo pierde un cliente, tardarás
fácilmente seis meses en recuperar el dinero con otros nuevos, tres
meses para encontrar un cliente nuevo y tres más para cobrar el pri-
mer trabajo.

que tener conocimiento del merca-
do al que uno se dirige. Creer que
con ser buen profesional es sufi-
ciente es un error que hace que el
autónomo se distancie de su públi-
co objetivo.

■ No disfrutar de lo que haces
Hacerlo sólo para ganar dinero es
casi una garantía de fracaso. “Lo
más importante es buscar una ac-
tividad que te atraiga y convertirla
en un plan de negocio rentable”,
asegura De Waart. A continuación,
comenzar a venderlo hablando a
diario con personas desconocidas
sobre tu proyecto por si pudieran
estar interesados, conocer en qué
momento les interesaría y a qué pre-
cio. Tras haber hablado con ellas el
autónomo sabrá si su idea puede
funcionar, si requiere cambios o si
va a ser una pérdida de tiempo.

■ Pensar en conservar clientes
Es un error pensar que con una ba-
se de clientes se puede sobrevivir.
Si el autónomo lleva años en el mer-
cado, es posible que se fíe demasia-
do de sus clientes. A diario se pier-
den grandes cuentas que suponen
problemas de liquidez para la em-
presa y conllevan un sobre esfuer-
zo para encontrar nuevos clientes.

■ No cuidarse emocionalmente
El autónomo no ayuda a nadie si se
quema rápido. El autónomo es em-
presa y persona al mismo tiempo.
Si su trabajo va mal afectará a su vi-
da personal. Pero si emocionalmen-
te no está bien, nadie le va a com-
prar tampoco.

■ Tener miedo o no saber vender
Comenzar con dudas un proyecto
es lo más lógico, pero tener miedo
o no saber vender es un error. A to-
do el mundo le asusta no saber có-
mo irá la iniciativa, pero para ase-
gurar su éxito se debe saber cómo
vender y presentar el producto o
servicio. Se trata de una mezcla en-
tre actitud y conocimiento de las

necesidades del público a quien va-
ya a dirigirse el autónomo.

■ Pedir ayuda a los amigos
Otro error común es pensar que
amigos y conocidos van a ayudar.
Normalmente, los amigos solamen-
te van a decir que la idea no funcio-
nará, cosa que no ayuda al proyec-
to. Ir a buscar gente fuera del cír-
culo personal obliga a salir de la zo-
na confort personal y hacer lo que
más miedo da al autónomo: salir y
empezar a vender.

■ Sentirse un buen profesional
Pensar que ser un buen profesional
es suficiente es erróneo. Además de
tener experiencia en el sector, hay

Crédito y Caución
ofrece su ‘opinión
de riesgo’ por
sólo un euro
Detecta una rápida
recuperación del
mercado interno

J. S. BARCELONA.

Crédito y Caución, filial españo-
la del grupo Atradius, ha decidi-
do abrir el acceso a sus opinio-
nes de riesgo comercial a las 15.000
empresas aseguradas que tiene
como clientes en España y Por-
tugal. El coste de la consulta a
esta opinión es de sólo un euro,
que podrá descontarse en el ca-
so de que la empresa solicite un
informe más completo.

El nuevo servicio, denomina-
do cyctarget, permitirá conocer
la opinión de la compañía acer-
ca de cualquier empresa de Es-
paña y Portugal, los dos merca-
dos en los que Crédito y Caución
actúa como centro de experien-
cia para el Grupo Atradius. “El
entorno de negocio que afronta
nuestro tejido empresarial es ex-
tremadamente complejo. La no-
vedad de 2014, tras varios años
de atonía, son los primeros sín-

tomas de recuperación del mer-
cado interno. Sin abandonar las
estrategias de internacionaliza-
ción, muchas empresas tratarán
también este año de reconstruir
sus carteras comerciales en el
mercado doméstico y es por eso
que elegimos este momento pa-
ra lanzar cyctarget y aportar una
ventaja competitiva a nuestros
asegurados”, explica el director
de Gestión y Planificación Co-
mercial de Crédito y Caución,
Sergio Manzano.

Según el directivo, “el valor
diferencial de cyctarget es la
enorme calidad de nuestra in-
formación, enriquecida con da-
tos propios. Como centro de ex-
periencia en España y Portugal
para empresas aseguradas en 50
mercados distintos, somos res-
ponsables, en los dos mercados
ibéricos, de disponer de opinio-
nes propias muy actualizadas
sobre cada posible cliente”. El
servicio es una herramienta adi-
cional para que las empresas ase-
guradas diseñen sus estrategias
comerciales y seleccionen a sus
clientes potenciales. Si la asegu-
radora carece de opinión sobre
la firma, la consulta no tendrá
ningún coste.

15.000
EMPRESAS ASEGURADAS
Son las que tiene en su cartera
de clientes Crédito y Caución
en España y Portugal.
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