
ESTO NO VA CONMIGO 
 

Para comprender el mensaje de este artículo, vamos a ponernos antes en situación. 

De los datos que arroja el DIRCE (Directorio central de empresas) a 1 de enero de 2013, 

publicado por el INE, obtenemos una imagen del panorama de las empresas ubicadas en 

España, el cual resumidamente, es el siguiente: 

De un total de 3.146.570 empresas censadas, el 53,44 % no tienen ningún trabajador / a; las 

que tienen una plantilla entre 1 y 2 empleados / as, ascienden al 29,32 %; las que tienen más 

de 25, son el 2 %. 

De este primer dato podemos extraer una primera conclusión: casi el 83 % de las empresas 

tienen como mucho 2 trabajadores / as. 

Si atendemos a qué sector se dedican, los datos aportados son: el 24,3 % del total se dedican 

al comercio y el 55,6 % al sector servicios (entre los dos sectores suman casi el 80 % de la 

actividad económica de nuestro país, quedando el porcentaje restante para agricultura, 

industria y construcción).  

Pero si analizamos más los datos atendiendo al tamaño de plantilla, vemos que del total de 

empresas dedicadas al comercio, cerca de la mitad (el 49,7 %) no tienen empleados / as y 

junto con las que mantienen como máximo dos, suman el 82,2 % de la oferta; por el dato del 

sector servicios, las cifras son más reveladoras, ya que en conjunto se aproximan al 85 % de 

las empresas del sector (55,48 % son individuales y el 29 % como tope 2). 

Atendiendo a la parte que más nos interesa, el volumen de negocio al que tienen acceso, por 

porcentaje de presencia, parecería lógico que “recogieran” más dinero, pero otro dato nos 

ilustra sobre la situación en el comercio: todos los índices de ventas en septiembre de 2013 

para los distribuidores caen, excepto para las grandes superficies que aumentan su volumen 

de ventas (Índices de Comercio al por menor. INE. Septiembre de 2013). 

En conclusión, en un escenario de caída del consumo interno, donde la “tarta” a repartir es más 

pequeña, hay muchos competidores, y lo que es más importante, son de nuestro tamaño y 

características…..  

Si nos estamos planteando poner en marcha una empresa, que en muchos casos representa la 

única salida laboral a medio plazo, dadas las perspectivas y expectativas de empleo, casi con 

total seguridad será con medios limitados, tanto en recursos materiales como en personal 

(darnos trabajo a nosotras mismas ya será un desafío) y encuadrada en alguno de los sectores 

mayoritarios (comercio o servicios), antes debemos hacernos ciertas preguntas mucho más 

importantes que las meramente formales,- referidas a que forma jurídica es más ventajosa, que 

obligaciones tendremos de cara a impuestos(“cuanto tendremos que pagar”), Seguridad Social, 

etc.,- de como vamos a diferenciar nuestro producto o servicio respecto al resto de los 

negocios que ya están establecidos y poseen una cuota de mercado, son conocidos por los 

proveedores y experiencia en los gustos de su clientela, entre otras ventajas. 



Hay que cambiar la actitud personal frente al reto de poner en marcha un negocio, que a 

menudo sigue un proceso erróneo: me decido a iniciar el negocio, busco recursos, abro y si no 

he conseguido cumplir mis expectativas (tengo que cerrar y me encuentro en una situación vital 

peor que al principio), siempre me queda el consuelo personal de que no funciono por culpa de 

la crisis (la gente no tiene dinero). Nos arriesgamos a afirmar que es erróneo, porqué nosotras 

mismas, a pesar de que tuviéramos mucho dinero en el presente y en el futuro, no nos 

lanzaríamos a gastarlo desesperadamente en todos los establecimientos que se nos pusieran 

por delante; más bien seleccionaríamos (seriamos más exigentes) aquellos que nos sugieren 

más, es decir, compraríamos obedeciendo a patrones distintos a los precios más bajos, como 

son pertenencia o diferenciación a grupos (modas, reconocimiento social), calidad, comodidad, 

servicios añadidos, etc.  

La alternativa que presentamos es, partiendo de la evidencia de la caída general del consumo 

como entorno con pocos visos de cambiar a medio plazo, analizar muy bien factores 

determinantes como nuestra competencia, nuestro producto o servicio, nuestra clientela 

potencial, (definirla, conocer como compra, que le influye a la hora de decidir entre hacer el 

gasto en un establecimiento o en otro, como asimila los mensajes que le enviamos desde 

nuestra publicidad, etc.). En resumen, tener en cuenta herramientas de marketing, por muy 

pretencioso que pueda resultar dada la escala de nuestra empresa. 

La extensión de Internet, ampliando la oferta de información clásica y puntera sobre el tema, a 

menudo accesible sin coste (fondos de bibliotecas públicas), derriba la excusa de la 

complejidad del tema: hay abundante literatura que va desde niveles muy básicos a más 

avanzados, experiencias compartidas en muchos blogs, redes sociales muy activas donde las 

personas que participan brindan sus consejos y testean ideas de forma desinteresada, etc. 

Conocer que es eso de las otras tres p´s (son cuatro, pero dramáticamente solo actuamos 

sobre la p de precio, pensando que algo que cuesta poco es sinónimo de éxito, sin considerar 

el efecto que esta variable tiene en la decisión de compra) e intentar aplicarlo de forma 

ordenada a nuestra idea, tanto al inicio como durante el desarrollo de la empresa, nos permitirá 

descubrir algo fundamental y evidente de nosotras mismas como emprendedoras: que somos 

clientas y que estas herramientas en manos expertas nos influyen a la hora de comprar. 

Las posibilidades de ampliar el mercado que ha supuesto el comercio electrónico con la 

extensión de Internet a todo el planeta a abierto las posibilidades del marketing, acercando las 

técnicas a cualquier tipo de negocio (cualquiera hoy en día que tenga una idea y sepa apreciar 

la potencialidad del marketing aplicado a las redes sociales, puede restar cuota de mercado a 

una multinacional, por mucho presupuesto en publicidad que tenga), por su extensión y costes 

reducidos. 

Tener en consideración un plan de marketing evidentemente no asegura el éxito pero su 

desconocimiento, en el ambiente socio-económico en el que nos estableceremos, garantizará 

el fracaso. 


