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Desde AJEV tenemos el firme deseo de ayudar a
los jovenes que estén motivados y quieran llevar
a cabo sus proyectos y de este modo integrarlos
en el mundo empresarial.

Muchos son los emprendedores que han pasado
por nuestras oficinas, casi todos con la misma pro-
blematica: falta de informacidon en como desarro-
llar una idea de negocio, las formas juridicas mas
recomendables para su idea, asi como la falta de
financiacion o la existencia de subvenciones.

Pero no es este el Unico problema al que se
enfrentan nuestros emprendedores, la alta mor-
tandad de las empresas en los primeros afios de
vida es un problema fundamental que debe ata-
carse desde el inicio de la idea con una buena for-
macién en creacién y direccién de empresas.

Con estos y otros motivos, hemos desarrollado la
presente guia para emprendedores, facilitando en
la mayor medida posible soluciones a muchos de
los problemas iniciales que se les plantean cuan-
do tienen una idea de negocio.

Evidentemente, puesto que la finalidad de esta
guia es dar a conocer al emprendedor cdmo se
crea una empresa e introducirlo poco a poco en el
mundo empresarial, no podemos mas que esbozar
las ideas principales a tener en cuenta para poder

15



desarrollar una buena idea de negocio.

Ademas de esta guia AJEV, a través de su personal
especializado, tiene las puertas abiertas a cual-
quier emprendedor que necesite ayuda a la hora
de convertir en empresa su idea de negocio Sin
olvidarnos de aquellos empresarios que ya
teniendo creada su empresa pueda beneficiarse
de todos nuestros servicios y actividades con el
fin de intentar consolidar o hacer crecer su empre-
sa.

Quiero también agradecer a la Fundacién Bancaja
su apoyo y colaboracién, no sélo en este proyecto,
sino también en todas aquellas actividades que
conjuntamente se estan llevando a cabo con el fin
de fomentar el espiritu emprendedor y consolidar
nuestro entramado empresarial valenciano.

Jorge Castillejo
Presidente AJEV
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1.1. Consejos para ser emprendedor

¢Cudles son las principales cualidades a desa-
rrollar por un emprendedor?

Aunque hablar de unas determinadas cualida-
des en el emprendedor no es un perfil que
pueda sequirse al pie de la letra, si es cierto que
hay determinadas caracteristicas que pueden
tomarse en cuenta para intentar ser un empre-
sario exitoso.

Evidentemente cada persona tiene sus propias
cualidades, pero si puede ser importante inten-
tar potenciar aquellos caracteres de nuestra
personalidad que nos pueden ayudar a conse-
guir el éxito. Entre las cualidades mas destaca-
das de los emprendedores podemos mencio-
nar:

* Orientacidn al logro. En los emprendedores
de éxito, la necesidad de conseguir las pro-
pias metas se traduce en una gran capaci-
dad de trabajo y perseverancia, sin embar-
go, no debe plantearse como ganar una
guerra, sino como ir ganando batallas, no

19
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debemos olvidar que los pequenos logros
ayudan a conseguir grandes objetivos.

Son personas generalmente independien-
tes y con iniciativa. Muchos expertos sefa-
lan que es imposible convertirse en empre-
sario sin tener iniciativa, ;Cémo podriamos
desarrollarla? Seria importante por ejemplo
potenciar habitos que faciliten la toma de
decisiones, incluso en los momentos mas
complicados.

Creativo, innovador.Preparado para encontrar
la “ventaja competitiva” que mantenga a la
empresa en una correcta posicion dentro del
mercado.

Afan de superacién y aprendizaje. Con
un gran afdn de superacion y consciente,
no de lo que sabe, sino de todo lo que le
falta por aprender. Para desarrollar esta
capacidad la principal recomendacién es
no pensar que ya se sabe todo, siempre
hay algo o alguien que nos puede ense-
Aar algo nuevo que nos sea util para
nuestra idea de negocio.
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* Intuicién y vision de futuro. Dos valores fun-
damentales en los mercados actuales, anali-
zando de este modo el mercado y a su empre-
sa desde una visidon de conjunto, atento a cual-
quier modificacion legislativa, social, tecnolé-
gica o de consumo, que pueda afectar positiva,
0 negativamente a su actividad.

* Adaptacion al cambio. Cuando se tiene una
vision de negocio, en poco tiempo puede cam-
biar por completo el mercado, de la flexibilidad
del promotor va a depender la supervivencia de
la empresa. Para adaptarse mejor al cambio es
bueno rodearse de personas creativas y con for-
macién variada, analizar las tendencias sociales
etc...

* Resistencia al fracaso. Casi todos los empren-
dedores han tenido que superar algun fracaso
hasta llegar al éxito. Seria interesante anotar en
un papel la secuencia de hecho que llevaron al
fracaso y analizarlas para poderlas evitar en un
futuro.

* Mantener las emociones bajo control.
Excelente negociador. La capacidad para
mantener una sonrisa en las negociaciones

21
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dificiles y la habilidad para gestionar las emo-
ciones mas negativas frente a personas hosti-
les son claves para conseguir los apoyos nece-
sarios para el negocio.

* Liderazgo. Liderar una empresa no es lo
mismo que limitarse a decirle al empleado lo
que tiene que hacer.

* Seguridad en si mismo. Y en su capacidad
para tomar decisiones, sera consecuente con el
resultado de las mismas, asumiendo sus res-
ponsabilidades y afrontando el éxito con sen-
cillez y agradecimiento a aquellos que lo han
hecho posible.

Claro esta que parece imposible reunir estas y
muchas otras cualidades en una sola persona,
pero todas surgen en realidad de la misma idea:
tener pasion por lo que hacemos y creer en
nuestros suenos.

Los expertos coinciden en que todos tene-
mos la posibilidad de convertirnos en
emprendedores si desarrollamos una serie de
cualidades...Eso si, el verdadero emprende-
dor ha de ser realista y saber que le espera
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mucho trabajo y algunos problemas. Iniciar
un negocio no es solo cuestion de ideales:
perseverancia, imaginacién y mucha valentia
son necesarias para iniciar con éxito una
carrera empresarial.

23
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¢Cudles son los errores mds-comunes que un
emprendedor debe evitar a la hora de iniciar su
idea de negocio?

Si montar una empresa es dificil, mantenerla
puede convertirse en una misiéon imposible para
muchos nuevos empresarios. Eso es,al menos, lo
que se desprende de una realidad incuestiona-
ble que debemos recordar: la mitad de las
empresas que se crean en nuestro pais cada ano
(en torno a cien mil) no superan la barrera de los
cuatro anos de actividad.

Un nivel de fracaso elevadisimo que poco tiene
que ver con el hecho de que no se trate de bue-
nos negocios, en realidad, muchos de ellos lo son.
Como tampoco tiene que ver con la falta de pre-
paracién de los promotores:incluso profesionales
con un buen conocimiento del negocio y del mer-
cado en el que se mueven llegan a fracasar por
una combinacién de pequenos errores de libro
que se podian haber evitado.

Conviene dejar muy claro, sin embargo, que un
error no tiene por qué ser sinébnimo de fracaso
empresarial. De hecho, muchos de los emprende-
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dores que cometieron algunos de estos errores
supieron resolverlos sin morir en el intento.

Muchos son los errores que puede llegar a come-
ter un emprendedor a la hora de iniciar su idea de
negocio, aqui 0s comentamos unos cuantos, que
aungue obvios, debéis tener en cuenta para evitar
caer en ellos:

*No capacitarse antes de comenzar. Muchos
de los emprendedores que crean empresas en
sectores profesionales saben mucho de su pro-
pio trabajo, pero no saben nada respecto a diri-
gir una empresa, lo que puede llevar al cierre
en caso de mala gestidn por desconocimiento
de lo que hay que hacer, una buena formacién
en direccién de empresas puede ser la solu-
cion.

* Plan de negocios no escrito. Muchos empren-
dedores dan por hecho que tener las ideas en
la cabeza es bastante, pero si luego surge cual-
quier problema no habran previsto cémo solu-
cionarlo, y si por ejemplo ese problema era
financiero, sin un plan de empresa a pocas
entidades podran recurrir.

25



26

Fopev

* Ceilirse a una sola idea. Generar ideas de
negocio es una de las principales tareas de
quien crea una empresa. No obstante, tampo-
co hay que confundir una buena idea con una
oportunidad, otro error frecuente es confundir
una idea original con una oportunidad de
negocio. Son cosas muy diferentes. En primer
lugar, porque jcoémo se valora lo que es una
buena idea? No hay que dejarse llevar por la
euforia. Si crees que tienes una idea genial, lo
que tienes que hacer es comprobar si existe
realmente un mercado para eso. Si no es asi,
tendras que analizar si el producto no existe
porque no hay mercado o porque nadie lo ha
intentado.

No delegar o sobre delegar. Se debe encon-
trar un punto intermedio entre la no delega-
cién, (debiendo delegar en nuestros emplea-
dos aquellas cosas que mejor puedan hacer
dadas sus cualidades), sin llegar a la sobre
delegacién, (no cargando a los trabajadores de
tareas que en determinados casos debe hacer
el emprendedor).

* Asignar mal un puesto clave. Los pequefios
empresarios suelen confiar en su olfato o buen
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criterio para decidir quienes deben ocupar los
puestos clave de la empresa. En muchos casos
aciertan, pero si no es asi, las consecuencias pue-
den ser mas graves de lo que a priori cabria
esperar. La mejor manera de evitar esto es un
buen plan de recursos humanos, haciendo un
estudio de la empresa, y los perfiles profesiona-
les necesarios para cada uno de los puestos de
trabajo. Una vez fijados los perfiles, es mas facil
encontrar a las personas idoneas.

Otros errores también comunes en este aparta-
do son: renunciar a buenos profesionales con
experiencia porque resultan mas caros.

*“Los socios” En muchas ocasiones es mejor
emprender acompanado que solo, pero esto
también supone un peligro si desde el inicio
de la relacién entre los futuros socios no se
establece ya un organigrama dentro de la
empresa, estableciendo quién va a ser el
gerente, funciones de cada uno de los socios
etc...de este modo evitaremos futuros conflic-
tos entre los socios, sobre todo, en caso de
familiares y amigos, en los cuales es mas pro-
bable que esto suceda debido a la relacién de
confianza que ya existia entre ellos. Otra solu-
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cién seria por ejemplo contratar a una tercera
persona que tome el control de la empresa y
en la que los socios depositen su confianza.

* Ignorar la posicién financiera de la empresa.
La falta de un presupuesto inicial realista de los
ingresos y gastos de la empresa pensando que
los clientes nos van a responder de inmediato,
nos puede llevar a gastar mas de la cuenta en
un principio, provocando de este modo una
grave tension en caja. Para ello es recomenda-
ble calcular como inversién inicial la necesaria
para “abrir las puertas; junto a los gastos de los
6 primeros meses. Sin este colchoén financiero
que respalde la liquidez, el fracaso aumenta
vertiginosamente.

*Vender lo que el emprendedor quiere. No se
trata de vender los productos que al emprende-
dor le gustan, sino aquellos productos que los
clientes demandan.También podemos citar otros
errores comerciales que se deberian evitar como:
creer que el producto se vende solo, vender a un
precio equivocado, dirigirse a un publico equivo-
cado, centrarse en un cliente estrella etc..
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*No admitir y corregir los errores a tiempo.
Como bien dice el refran rectificar es de sabios,
pudiendo observar que sélo los emprendedo-
res que han rectificado a tiempo han sobrevivi-
do a sus errores.

29
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2.1.La idea- oportunidad de negocio.

Algunos sistemas eficaces para la busqueda de
oportunidades.

El estudio de los éxitos empresariales nos per-
mite observar determinados sistemas eficaces
para la busqueda de oportunidades. Los mas
comunes son:

* Identificacion de necesidades no cubiertas.
Observando nuestro alrededor podemos dar-
nos cuenta de muchas necesidades que no
estdn cubiertas por la oferta, ser el primero
ofrece grandes posibilidades de éxito. Por
ejemplo abrir una guarderia en un barrio de
nueva construccion cuya poblacién es mayori-
tariamente joven.

* Observaciéon de tendencias/ Lanzar una
moda. Como ejemplo claro hablamos de los
fabricantes de ropa deportiva, quienes comen-
zaron a anunciarla como ropa habitual al
observar que los jévenes la vestian también
durante el dia y no solo cuando realizaban
alguna actividad deportiva.

33



Fopev

* Aficiones o hobbies. Muchas personas consi-
guen convertir sus aficiones en fuente de ideas
para su negocio, pero en estos casos es impor-
tante no olvidar el punto de vista del cliente,
no se trata de vender lo que a nosotros nos
gusta, sino lo que les vaya a gustar a nuestros
consumidores.

* Cambios en la normativa legal. Muchas son
las empresas que recientemente se han creado
gracias a los cambios normativos, como pue-
den ser el caso de las empresas de prevencion
de riesgos laborales, calidad etc...Pero un cam-
bio normativo no solo es importante cuando
afecta a nuestra empresa directamente, sino
también es una oportunidad si sabemos valo-
rar el entorno y el mercado. Por ejemplo, con la
ley antitabaco muchas son las empresa de
maquinaria e instalaciones de extracciéon de
humos que han crecido, pero también ha sido
una buena oportunidad para clinicas y gabine-
tes psicologicos con el reclamo de “deje de
fumar”

*Observacion de deficiencias ajenas.
Orientando nuestro negocio a cubrir las defi-
ciencias que hemos podido observar en la
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competencia. Es el caso por ejemplo de
muchas pequefias compaiiias que han aprove-
chado la publicidad de grandes empresas de
comida a domicilio, como pizzas, que no lle-
gan hasta determinadas poblaciones, para
cubrir ellas esa necesidad.

Factores de cambio demografico y social.
Basta con ver la cantidad de locutorios y de
tiendas especializadas para inmigrantes, o las
nuevas empresas para solteros etc...

Literatura sobre creaciéon de empresas y lec-
tura de prensa. Los libros sobre creacién de
empresas ayudan a definir ideas, y en especial,
a contrastar si son buenas o no. Lo mismo
sucede con la prensa en general, y las revistas
de emprendedores en particular, al ofrecer
informacion actualizada sobre tendencias y
ejemplos claros de empresas exitosas de
nueva creacion.

Organismos empresariales y organismos
publicos con apoyo a emprendedores.
Quienes junto al apoyo que pueden dar en el
desarrollo de una idea de negocio, también
pueden aportar ayuda en la inspiracion de
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ideas de negocio. Por ejemplo, muchos de ellos
cuentan con bancos de ideas, o tienen infor-
macion sobre los denominados “Nuevos
Yacimientos de Empleo”
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Las tendencias de consumo como ideas de
negocio.

Como hemos comentado, uno de los métodos
mas eficaces de deteccién de nuevas oportuni-
dades de negocio es sin duda la observacion de
las nuevas tendencias de consumo.

Los consumidores modifican sus valores profun-
dos y también sus preferencias en cuestiones
cotidianas.

En este punto podemos hablar de 3 grandes
grupos de segmentacion:

Uno de estos grupos es la hipersegmentacion,
realizando una orientacién parcial desde el
punto de vista demografico. El motivo es claro:
al tratar un nucleo de poblacién mas reducido
es mas sencillo estudiar y satisfacer sus necesi-
dades. En este punto podemos hablar como
tendencias de consumo:

* Lainfancia. Con la incorporacién de la mujer al
ambito laboral, cada vez se dispara mas la
demanda de guarderias, pero ya con horarios
flexibles y adaptables a los horarios de trabajo
de los padres.

37



38

Fopev

* Inmigracién. Dado el volumen elevado de
inmigrantes, muchos son los negocios que han
proliferado para este sector de la poblacién, y
ya no sélo hablamos de locutorios, sino que
han ido creciendo los comercios de alimenta-
cién/ mercancias especializadas a través de la
importacién de productos extranjeros como
forma de acercar su lugar de origen a su lugar
actual de residencia.

» Mayores y discapacitados. Siendo este un sec-
tor de poblacién cuya demanda actual no esta
cubierta por la oferta existente: atencion a
domicilio, excursiones personalizadas para dis-
capacitados etc...

Otro de estos grupos es la especializacién. En
este caso la diferenciacion no esta en el publico
al que se dirige la empresa, sino en la oferta que
realizamos.

Cada vez es mas comun que las grandes empre-
sas se concentren solamente en su actividad
comercial y subcontraten los servicios como la
informatica, transporte, logistica.... Una buena
oportunidad para pequefias empresas muy espe-
cializadas en la prestacion de estos servicios.
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Y el otro grupo seria la moda. Establecer un
negocio en funcién de las modas es una apues-
ta arriesgada, aunque la verdadera apuesta
ganadora es adaptar el negocio que tengamos a
alguna de las modas vigentes: que actualmente
pasan por: el placer de diferenciarse (pagando
mas con tal de tener un objeto o servicio exclu-
sivo), la pasion por lo revival, asi como la seguri-
dady la calidad de vida.
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Adaptar ideas que provienen del extranjero.

Aproximadamente la mitad de los negocios que
se montan en Espafia tienen en mayor medida
su inspiracién en alguna idea proveniente del
extranjero.

La férmula de inspirarse en un negocio que ya ha
tenido éxito mas alld de nuestras fronteras es una
de las opciones mas interesantes a la hora de inno-
var en nuestro mercado. Tiene bastantes ventajas,
especialmente tres:

*No se parte de cero. Para la mayoria de los
emprendedores una de las tareas mas dificiles
de definir el escenario en el que van a trabajar:
costes de produccion, almacenamiento o dis-
tribucién de los productos, comportamiento
de la clientela en funcién de los precios...

*Es un banco de ensayos para el modelo de
negocio. Si podemos analizar con detenimiento
el nacimiento de la empresa (productos que se
testaron, margenes comerciales, politicas de mar-
keting...) sabremos qué cosas se probaron antes
de cuajar el modelo que vamos a importar.
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*La idea puede ser buena todo, o en parte.
Otra ventaja, a menudo ignorada, y que ofrece
excelentes oportunidades es observar la esen-
cia del éxito de cada idea extranjera y no tras-
ladar necesariamente el negocio tal y como se
desarrolla alli.

Pero para poder adoptar una idea extranjera a
nuestro entorno tendremos que trabajar bajo
dos puntos de vista:

* Estudiar la empresa extranjera y su entorno.
Coémo ha nacido y crecido, cual es su funciona-
miento, si los productos son de elaboracién pro-
pia o de proveedores

« Estudiar nuestro entorno, la viabilidad de la idea
en nuestra sociedad: estudiar a nuestros consumi-
dores, tener en cuenta la legislacién, estudiar la
situacion del sector en nuestro pais etc..y la viabi-
lidad técnica de llevarla a cabo (coste del produc-
to en nuestro pais, si existen proveedores en nues-
tro pais o tenemos que importar los productos
etc..)
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;Qué son los Nuevos Yacimientos de Empleo?

El mercado laboral estd en constante transfor-
macién debido a varios factores como: la reacti-
vacion de la economia, la innovacion tecnolégi-
ca, la internacionalizacion, la globalizacién de
los mercados etc...

Todo esto da lugar a que aparezcan nuevas y
numerosas oportunidades para encontrar
empleo y generar negocio. De este modo sur-
gen los Nuevos Yacimientos de Empleo, con el
fin de satisfacer necesidades emergentes en
nuestra sociedad explotando de manera activa
y positiva el filon econémico y de empleo deri-
vado de estos cambios sociales.

Los continuos cambios en nuestra sociedad produ-
cen nuevas necesidades humanas, tanto individua-
les como colectivas. A la vez, desde la toma de con-
ciencia de determinados problemas generados
por la propia evolucién social (condiciones medio-
ambientales, problemas de marginacioén, tercera
edad etc...) se plantean demandas sociales rele-
vantes, que han de ser satisfechas.

De este modo, los Nuevos Yacimientos de
empleo aprovechan las oportunidades de creci-
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miento y de empleo para poder satisfacer las
necesidades y desafios que surgen de las trans-
formaciones sociales.

Podemos realizar varios grupos clasificatorios entorno
alos Nuevos Yacimientos de Empleoy sectores o servi-
cios a cubrir:

Servicios de la vida diaria:

Los nuevos Servicios a Domicilio.

- Comidas a domicilio.

- Acompafamiento a personas enfermas y
mayores.

- Produccién y reparacion de tareas a domicilio.

- Reparto de mercancias a domicilio.

- Teleasistencia.

- Atencidn socio- sanitaria a enfermos y perso-
nas mayores.

43

El cuidado de los nifos.

- Cuidado de los nifios por debajo de la edad esco-
lar:guarderias y preescolar.

- Guarderias fuera del horario escolar y guarderias
de empresa.
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- Centros de ocio permanente y animacién infantil.

- Atencién y cuidado a enfermos.

- Actividades extraescolares culturales, recreativas y
deportivas.

- Atencion a nifios con problemas.

- Colonias escolares y deportivas.

- Granjas escuela y centros de educacién medio-
ambiental.

Las nuevas tecnologias de la informacion y de la
comunicacion.

- Servicios a particulares:

- Telemedicina.

- Actividades multimedia de ocio y educativas.
- Comercio electrénico

- Internet e informacién telematica local.

- Teletrabajo.

- Servicios a empresas:

- Informacién econdmica, servicios comerciales,
contabilidad a distancia, asistencia especiali-
zada...

- Formacién continua.

- Acceso a bases de datos

- Servicios administrativos.

- Software especializado.

- Teleservicios.
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- Servicios al sector publico:

- Teleadministraciéon

- Soporte en el teletrabajo y a los teleservicios.
- Informacién publica local.

- Nacionalizacién de los transportes publicos.
- Ayuda a la circulacién.

Ayuda a jovenes con dificultades de insercion.

- Ayuda frente al fracaso escolar

- Ayuda en los deberes escolares.

- Reinsercién de delincuentes y drogodepen-
dientes

- Ayuda a los minusvalidos.

- Organizacion de ayuda para el empleo.

- Centros de Formacion y asesoramiento para la
integracion.

- Escuelas Taller y Casas de Oficio.

Culto al cuerpo y cuidado personal

- Entrenador personal.

- Asesor de imagen y personal shopper.
- Centro de estética masculina.

- Fisioterapeuta.

- Naturépata.

- Disciplinas orientales.
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- Consultor deportivo.

- Representacién de deportistas.
- Eventos deportivos

- Actividades deportivas.

Servicios de mejora de vida:

Mejora de la Vivienda.

- Rehabilitacién y mantenimiento de interiores.

- Rehabilitacién exterior de inmuebles.

- Mantenimiento y vigilancia de inmuebles.

- Disefio y decoracién.

- Servicios para propietarios extranjeros.

- Rehabilitacién de casas antiguas.

- Administracion de fincas y servicios a comuni-
dades.

- Domoética.

- Gestién de jardines.

- Consultoria en ingenieria.

- Tasador de viviendas.
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Seguridad.

- Vigilancia de lugares publicos y transportes
colectivos.

- Instalaciones de seguridad en domicilios,
empresas parkings y lugares publicos.

- Televigilancia.

Transportes colectivos locales.

- Mejora de la accesibilidad para minusvalidos.

- Nuevas formas de organizacién del transporte
colectivo urbano.

- Vigilancia de vehiculos.

- Microtransportes especializados temdtica y
territorialmente.

- Acompanamiento de personas con dificulta-
des.

- Transporte ecoldgico.

Revalorizacion de los espacios ptiblicos urba-
nos.

- Rehabilitacién y mantenimiento de espacios
publicos y barrios.

- Iniciativas econémicas y comercio en zonas
antiguas de la ciudad.
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- Redefinicion polifuncional de los espacios
funcionales para la convivencia.

- Rehabilitacién de los cascos antiguos.

- Cuidado de espacios verdes en las ciudades.

Comercios de proximidad.

- Adaptacién y creacion de Comercios en zonas
rurales

- Barrios urbanos no céntricos y zonas periféri-
cas.

- Multiservicios.

Servicios culturales y de ocio:

Turismo.

- Rural, cultural y termal.

- Servicios de acompafamiento y acogida turis-
tica.

- Turismo de aventura y deportivo.

- Turismo especializado: rutas y circuitos.

- Turismo de tercera edad y para el cuidado de
la salud.

- Organizacion de actividades y eventos.
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Sector audiovisual

- Produccién y distribucién de peliculas.

- Produccién y distribucién de emisoras televi-
sivas, television interactiva.

- Acceso a distancia a museos y bibliotecas.

- Televisién interactiva.

- Produccién de video multimedia.

Revalorizacion del patrimonio cultural

- Creacidn y restauracion de lugares de interés
cultural

- Servicios de difusién de la cultura.

- Restauracién artesana

- Arqueologia industrial.

- Creacion de centros culturales.

- Difusién de la cultura.

Desarrollo de la cultura local.

- Actividades de revalorizacién de los recursos
y actividades culturales locales como musica,
folklore, teatro, gastronomia, artesania etc...

- Potenciacion de la cultura popular: transmi-
sion y conservacion.
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Gestion del arte.

- Asesor de arte.

- Representante de arte.
- Nuevas Galerias de arte.
- Libreria alternativa.

Los servicios de medioambiente.

Gestion de residuos.

- Recogida y tratamiento de residuos

- Actividades de investigacion para la reutiliza-
cion de materiales recuperados.

- Nuevas técnicas de automatizacién de trata-
miento de residuos.

Gestion del agua.

- Realizacion y gestion de infraestructuras de
gestion del agua.

- Servicios de investigacién tecnolégica y trans-
ferencia del “saber hacer” asistencia a gestién
de infraestructuras locales.

- Explotacién turistica y deportiva de las reser-
vas hidraulicas.



- Proteccién de las aguas y mantenimiento de
las aguas fluviales, saneamiento de las cuen-
cas.

- Proteccién contra la contaminacién de las
aguas.

- Depuracion de aguas residuales.

- Gestién de infraestructuras.

- Educacion publica del uso del agua.

- El agua como elemento para el ocio.

Proteccion y mantenimiento de zonas natura-
les.

- Actividades de proteccién y mantenimiento
de las zonas naturales

- Actividades de investigacion agrénoma.

- Creacion y gestion de parques y reservas
naturales

- Programas de reforestacion o reconstruccion de
terrenos.

- Control de la degradacion.

- Proteccién de espacios salvajes y de acogida.

- Programas de reforestacion.

- Estudios medioambientales.

- Recuperacion de recorridos y antiguas vias
pecuarias.
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Normativa, control de la contaminacion y las
instalaciones correspondientes.

- Produccién de bienes y servicios ligados a las
tecnologias no contaminantes,

- Exportacion y difusién del “saber hacer”y de las tecno-
logias,

- Desarrollo y aplicacién de nuevas tecnologias
de economia de la energia,

- Mejora de la gestion de los sistemas de con-
trol de la contaminacién y del ruido.

Biotecnologia

- Consultor biotecnolégico.

- Asesor legal biotecnologia.

- Empresas de bioprocesos

- Laboratorio de ensayos.

- Vigilancia tecnolégica y proteccion de datos.

Medio ambiente

- Consultor medioambiental.

- Gestion de agua.

- Energias renovables.

- Gestion de residuos

- Control de la contaminacién acustica.
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- Gestién de suelos.

- Negocios forestales.

- Agricultor ecolégico.

- Explotacién de especies.
- Cetrero.

- Salud ambiental.

- Cambios normativos.

Junto a esta clasificaciéon global en relacién a
diversos sectores econdmicos emergentes,
podemos hacer una relaciéon de actividades
empresariales ya existentes, pero que todavia
tienen cuota de mercado permisible para la cre-
acion de una empresa, dentro de la clasica dis-
tinciéon de servicios prestados a empresas ver-
sus personas:
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Servicios a empresas.

- Centros empresariales.

- Centros de reprografia.

- Empresa de mensajeria.

- Abogado especializado.

- Asistencia técnica y mantenimiento informatico.
- Consultor en mercado exterior.

- Consultor en mercados tradicionales.

- Consultor en eficiencia.

- Seleccién y formacion de personal.

- Edicién de revistas para empresas y entidades.

Servicios a personas.

- Chef a domicilio.

- Negocios para impares: solteros, divorciados. ..
- Centros infantiles.

- Servicios de lavanderia.

- Asistencia a personas dependientes.

- Asesor patrimonial.

- Experto vitivinicola.

- Educadores sociales.

- Importador de productos para inmigrantes.
- Asistencia sanitaria.

- Servicios para coches.

- Disefador de joyas.

- Adiestrador de perros.

- Peluqueria canina.

- Escuela de baile.
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2.2.De la idea a la empresa.
Primeros pasos para plasmar la idea.

Una vez identificada la idea de negocio, el emprende-
dor se suele encontrar en la situacion de que tiene
que realizar muchas cosas y no sabe por donde
empezar, ;Qué hacer primero?

* Plasmar la idea por escrito. En no mas de un folio
con las ideas esenciales del negocio y como se pre-
tenden llevar a cabo.

* Licencias de apertura. En el caso sea necesaria una
licencia de actividad por el tipo de negocio, seria
conveniente saber cuales son los requisitos del local
a priori de su ubicacién,de modo que ya se busca un
local: que cumpla los requisitos, o en caso no los
cumpla, calcular la inversién a realizar para poder
“abrir las puertas”

* Ubicar el negocio. La ubicacion de la empresa
dependera del tipo de negocio: si es un comercio,
evidentemente deberd ser una zona transitable,
sobre todo por nuestros posibles clientes, pero si es
una empresa de servicios o comercio electrénico
por Internet la ubicacion no serad importante.

* Buscar un sitio en el mercado. Es importante esta-
blecer a quien se le va a comprar y a quien se le va a
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vender los productos o servicios. Asi como la viabili-
dad técnica del negocio:si es posible llevarlo a cabo
y cuales son los costes de tiempo y dinero para ello.

* Estudio de la dimension del negocio. Analizar cua-
les son las expectativas de ingresos. Marcar un obje-
tivo y hacerlo para tres escenarios distintos: pesimis-
ta, realista y optimista. Al igual que estudiar cuales
van a ser los gastos que se van a tener a lo largo del
ano: teniendo en cuenta los periodos de pago de
impuestos etc...

* Calcular los recursos necesarios. Es importante
saber cual va a ser la inversion inicial de la empresa.
Una vez calculada deberemos estudiar con deteni-
miento cual es el capital del que disponemos y en
caso no cubra la inversién inicial estudiar las posi-
bles vias de financiacion: socios capitalistas, finan-
ciacién bancaria etc...

* Reflejar el plan por escrito. Una vez tengamos los
primeros pasos realizados y las primeras dudas con-
testadas, tras madurar la idea seria conveniente
transformarla en un plan de empresa, que contenga
junto al plan de marketing, produccién etc....las pre-
visiones para los 3 primeros anos de actividad de la
empresa.
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Empresaas Joveres de Valencia

3.1. Introduccion al plan de empresa.

;Qué es el plan de empresa?

Una vez que hayamos elegido la idea de nego-
cio y la hayamos analizado la siguiente actua-
cion serd disefar la estrategia empresarial. Se
trata de definir el negocio y la estrategia empre-
sarial a seguir, realizando todo esto en un docu-
mento llamado el plan de empresa.

El Plan de Empresa es un instrumento en el que
desarrollan cada una de las dreas que determi-
nan la actividad empresarial. Este documento
requiere de todo un proceso de planificacion y
analisis para detectar la viabilidad de la idea de
negocio.

Se debe tener en cuenta que el Plan de Empresa
es un documento dinamico, es modificable en el
tiempo, ya que la empresa estd inmersa en un
entorno cambiante y afectado por variables aje-
nas, o incluso desconocidas en un momento
dado. Esto hace que las previsiones realizadas
tengan un alcance limitado, lo que supone que
el Plan de Empresa es un documento que el
emprendedor debe actualizar siempre que se
produzcan desviaciones significativas.

59



60

Fopev

La valoracién global del proyecto es el andlisis
DAFO, donde nos ayuda a evaluar las debilidades,
las amenazas, las fortalezas y las oportunidades con
las que contamos o que potencialmente pueden
presentarsenos.

Si conocemos nuestras potencialidades y oportu-
nidades sabremos explotarlas mejor, de igual
forma, si detectamos los problemas y actuamos
de forma preventiva, estaremos en posicion de
evitar que se produzcan situaciones poco reco-
mendables para nuestro negocio.

Al final, el lector debe tener claras las siguientes
preguntas: ;qué, quiénes, por qué, cdmo, cuan-
do, cuanto y dénde?

En este punto seria recomendable para el
emprendedor realizar algun curso especifico
sobre creacién de empresas, o valerse de guias
que detallen mas cada uno de los pasos a seguir.
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;Qué informacién se pretende-obtener con un
plan de empresa?

Como resumen de la utilidad de un plan de
empresa, podemos decir que para que un plan
de empresa sea completo tiene que responder a
las siguientes cuestiones:

Factibilidad técnica. ;Puede hacerse?

Las ideas por si mismas no siempre son suficien-
tes para establecer una empresa. Hay que estu-
diar si se dispone de los medios necesarios para
la realizacién de las mismas o, en su caso, de que
no se tengan, analizar la forma de conseguirlos.

Factibilidad econémica. ;Darad los resultados
esperados?

Una vez estemos seguros del que producto/ ser-
vicio se puede llevar a cabo, hay que hacer un
estudio de la rentabilidad del mismo. Por ejem-
plo, en un sector en el que existe guerra de pre-
cios si se entra en el mercado a un precio muy
alto no venderemos el producto, y si el precio es
demasiado bajo a lo mejor no obtenemos los
beneficios suficientes para que la empresa sea
rentable.
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Factibilidad financiera. ;Existen los recursos
necesarios?

Llegado a este punto hay que calcular la inver-
sién que necesitaremos, si disponemos de ella o
si se requiere financiacidon externa.En este caso
habra que determinar la forma de conseguirla
para poder desarrollar el proyecto.
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;Como se elabora un plan de empresa?

Aunque existen muchas formas de realizarlo,
existen aspectos que deben desarrollar todos
los planes de negocio que se precien.

Podemos presentar como un pequefio guioén de
Plan de Empresa:

1 - Resumen ejecutivo.

Breve andlisis de los aspectos mas relevantes de
un proyecto. Se ubica al inicio del plan y su
extension debe ser lo mas breve posible. Es con-
veniente que se elabore en ultimo lugar, ya que
es un resumen en el que se tratan aspectos
como: el concepto de negocio, los puntos finan-
cieros basicos...

No es un simple resumen de contenido, sino una
herramienta de venta para captar la atencion al
lector. De modo que motive para continuar su
lectura.

2 - Plan de Marketing.

Definicién del producto y/o servicio que se va a
comercializar, realizando un estudio de mercado
para analizar las debilidades y amenazas y las
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fortalezas y oportunidades a las que se enfren-
tara la empresa con el fin de definir politicas efi-
cientes de marketing que ayuden al posiciona-
miento de la compaiiia en el sector e incremen-
ten el volumen de ventas.

Debe informar sobre a qué clientes se dirige, los
canales de distribucidon que utiliza, precio final
de venta, estrategias de venta y plan de comuni-
cacion.

3 - Plan de Produccién y de Compras.
Es la determinacion de las estrategias a seguir
por la empresa en cuestién de compras, proce-
sos de fabricacion, tecnologia, capacidad de
produccién y gestién de existencias.

4 - Plan de Organizacién y Recursos humanos.
Presentacion de las estrategias a seguir en mate-
ria de personal dentro de la empresa.
Presentacion de los socios, detalle de las politicas
de organizacion, el organigrama y la posibilidad
de contar con asesores externos.

5 - Plan Juridico Fiscal.

Aspectos juridicos y Fiscales de la Compaiiia,
forma juridica, obligaciones fiscales a seguir,
compromisos laborales, permisos y licencias
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necesarios para el inicio y el desarrollo de la acti-
vidad empresarial.

6 - Plan Econémico Financiero.

Es la parte cuantitativa del negocio. Se definiran
aspectos como la necesidad de financiacion, los
sistemas de cobro y pago a clientes y proveedo-
res, el presupuesto de tesoreria, previsiones de
cuenta de resultados y balance de situacion, el
punto de equilibrio y el analisis de los ratios de
rentabilidad.

La principal particularidad de este apartado es
que se trata de previsiones de datos econémi-
cos y con varios aios vista, debiendo tener claro
que los resultados son orientativos pues no
podemos saber por adelantado cual va a ser la
ganancia de nuestro negocio.
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;Quién debe hacerlo?

Varias son las razones que pueden impulsarnos
a realizar un plan de negocio. Ademds cuando
llega el momento, dichas razones se mezclan
con las utilidades del mismo:

+ Obliga a los promotores del proyecto a reflexio-
nar internamente sobre las posibilidades de
éxito y la viabilidad de la idea, permitiéndoles
detectar errores no apreciados en la idea inicial.

+ Otra de las utilidades para la direccién es que
reduce la curva del aprendizaje, ya que deter-
mina los pasos a seguir, minimizando la incerti-
dumbre y el riesgo del inicio o crecimiento de
una empresa.

+ Ayudara en la organizacién y planificacién del
negocio, sirviendo para aclarar estrategias, obje-
tivos y responsabilidades dentro de la compafiia.

« Sirve como referencia de la accién futura en la
empresa,aclarando las posibilidades de crecimiento
y supervivencia en anos sucesivos. Proyectar esce-
narios futuros ayudara a realizar un andlisis integral
del proyecto.
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* Prevé necesidades de recursos y su asignacion de
tiempo.

« Una vez realizado el mismo, nos servira ademas
como instrumento de medida de los rendi-
mientos obtenidos, permitiéndonos detectar
errores en el planteamiento y resolucion de los
objetivos e idear formas de solucionarlos en el
futuro.

« Es una carta de presentacion frente a posibles
inversionistas, ayuda a encontrar socios, posi-
bles proveedores etc...

*De este modo, podemos ver que existen dos
tipos de destinatarios del plan de negocio, dan-
dole, por tanto, una doble utilidad su realizacién:

1 - Los emprendedores.

Sirve como instrumento de andlisis para los pro-
pios promotores del proyecto. Es decir, es una
herramienta de trabajo que ayuda, no sélo a
evaluar la viabilidad de la idea, sino a buscar sus
puntos fuertes y débiles, determinar alternativas
de crecimiento, cursos de accion etc... creando
en definitiva un “manual practico” para poner en
marcha durante todo el desarrollo del proyecto.
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2 - Entidades externas.

En el supuesto se necesite financiacion o socios,
el plan de negocio es una buena carta de pre-
sentacién ya que con él se consigue demostrar
la posibilidad de un propésito.
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Recomendaciones en la presentacién de un plan
de empresa.

El contenido del plan de empresa es muy impor-
tante, pero no lo es menos la presentacion.
Dificilmente podremos obtener credibilidad y
atraer socios o inversionistas, si nuestro plan
estd mal escrito, desorganizado y mal confeccio-
nado.

La impresiéon que tendra el lector sobre nuestro
proyecto es que no se ha meditado mucho o no
estamos capacitados para llevarlo a cabo. Para
que el plan de empresa tenga buen aspecto
debemos:

* Redactarlo electrénicamente, no hay que pre-
sentar nunca nada escrito a mano.

+ Usar un tipo de letra legible y separar los parra-
fos para facilitar la lectura.

« Usar papel de calidad aceptable.

* Incluir una pagina de cubierta con titulo.

» Numerar las paginas y quiza también los pun-

tos de la exposicion.

* Incluir una pdagina de indice que remita correc-
tamente a las paginas numeradas.

« Articular el documento de forma que sea facil
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de leer. Dividirlo en epigrafes. Trasladar los
detalles a los apéndices o anexos.

+ Uso de tablas, graficos y figuras para facilitar su
comprension.

* Incluir diagramas, imagenes o fotografias (por
ejemplo, de los productos, instalaciones, proce-
sos, logotipos, etc.).

+ Controlar que la gramatica y la ortografia sean
correctas.

+ Controlar la ausencia de errores en los célculos.

* Fechar el documento para evitar la confusion
con versiones anteriores o posteriores.



;j:*'gjev

Empresaas Joveres de Valecia

3.2.El plan de empresa a fondo.

Resumen Ejecutivo.

Tiene como finalidad el conseguir motivar al
destinatario para que continue la lectura. Debe
contener un resumen de los aspectos mas rele-
vantes del plan de negocio, constituyendo una
sinopsis del mismo.

La exposicion de cada apartado serd breve, clara
y concisa, respondiendo de forma sencilla a pre-
guntas como:

1-;Qué proyecto se presenta?

Vision de la empresa, con un breve andlisis de la
esencia del proyecto. En unas pocas lineas
deben quedar claros los aspectos mas relevan-
tes como: definicién de la empresa, mision, defi-
nicion del producto o servicio, objetivos...

2 - ;En qué contexto se va a desarrollar?

Breve analisis sobre el mercado al que va dirigido
el proyecto. Demostrando que se conoce como el
contexto del mercado facilita o dificulta el nego-
cio, haciendo un andlisis de los riesgos a los que
tendran que hacer frente, la forma en que les afec-
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taran y la forma que tiene la direccién de reaccio-
nar ante ellos para sobrevivir.

3-;Cémo posicionarse frente a la competencia?
Andlisis de la competencia y el valor afadido
que se pretende ofrecer y que nos va a diferen-
ciar de la misma. En este caso también se deta-
llard cudles son los aspectos més innovadores y
fuertes del producto /servicio que vamos a
comercializar.

4 - ;Quiénes son los promotores?
Presentarnos a terceras personas: inversores,
proveedores...

5-;Cudl es el estado de desarrollo del negocio?
Hay que plantear el estado actual para analizar
el punto desde el que se parte y determinar cual
es el plan de implantacién de la idea.

6 - ;Cudl es el futuro de la empresa?

Andlisis de posibilidades de crecimiento de la
empresa, tanto a nivel nacional como internacio-
nal, las formas de diversificacion para alargar la vida
de la compaiiia etc...
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7- {Quériesgos se corren y cuales son sus recom-
pensas?

Andlisis del riesgo de la empresa, estudiando

todas las posibilidades de accién del riesgo y de

reaccion frente al mismo.

Puesto que la mayoria de estas preguntas no se pue-
den responder a priori hasta elaborar el plan de
empresa, debemos tener claro que este apartado
sera el ultimo en elaborarse, destacando, de este
modo, lo que consideremos mas importantey elabo-
randolo de forma que “enganchemos al lector”
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Empresaas Joveres de Valecia

El plan de Marketing: Marketing estratégico o
andlisis de mercado.

Dentro del marketing estratégico hay que reali-
zar una analisis de la competencia para encon-
trar los puntos fuertes y débiles y determinar
qué estrategias seguir para aprovecharlos.

El objetivo de este apartado es identificar el tipo
de ventaja competitiva que tiene la empresay la
medida en que ésta es defendible en el merca-
do. La ventaja competitiva es la caracteristica o
atributo que hace a la empresa superior frente a
la competencia.

La ventaja competitiva que queremos adquirir
puede ser:

1 -Externa.

Se apoya en cualidades distintas al producto,
dando valor al consumidor. La estrategia a
seguir es de diferenciacidn, poniendo un precio
mayor al producto sin influir de forma negativa
en la demanda.
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2-Interna.

El resultado es una mejor productividad y una
mayor rentabilidad, por lo que se pueden poner
unos precios menores, es decir, la estrategia que
suele aplicar en este caso la empresa es de domi-
nacién de costes.

De este modo, podremos escoger entre dos
tipos de estrategias de marketing:

1- Liderazgo en costes.

Se basa en una producciéon lo mas eficiente
posible para reducir los costes de fabricacion
del producto o prestacion del servicio minimo.
Estrategia que se suele traducir en una reduc-
cion de precios.

2 - Estrategia de diferenciacion.

Se basa en la diferenciacién de la competencia por la
potenciaciéon de cualidades del producto o servicio
que se preste, creando el concepto de marca.Debera
realizarse una fuerte inversién en marketing para
conseguir una mayor fidelidad de la clientela, inde-
pendiente del precio del producto.
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El andlisis DAFO

El principal instrumento disponible para anali-
zar el mercado y la competencia es el andlisis
DAFO que distingue:

1- Fortalezas.

Puntos fuertes que posee la empresa para posi-
cionarse frente a la competencia. El analisis por-
menorizado durante el plan de negocio permiti-
ra al emprendedor encontrar puntos fuertes en
los que antes no habia reparado y buscar instru-
mentos para potenciarlos.

2 - Oportunidades.

Es uno de los factores externos al proyecto, este
apartado lo componen cada una de las oportu-
nidades que ofrece el sector en el que se va a
comercializar el producto: escasez de compe-
tencia, subvenciones...La finalidad de llevar a
cabo su analisis durante el plan de negocio es
descubrir todas las oportunidades que pueden
beneficiar a la compania en su aventura empre-
sarial.
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3- Debilidades.

Puntos vulnerables que tiene la compaiia fren-
te a la competencia. Al analizarlo en la elabora-
cién del plan de negocio se consigue no sélo ser
consciente de las debilidades, sino a la vez bus-
car posibles alternativas y soluciones para sol-
ventarlas.

4 - Amenazas.

Son todos aquellos factores externos que pue-
den influir y condicionar de forma negativa en la
comercializacion del producto. En este punto
hay que tener en cuenta factores como las
barreras de entrada (ej. Restricciones fiscales,
legales, etc...) o factores macroeconémicos
como la posibilidad de incremento de los tipos
de interés si es necesario un gran volumen de
financiacion.
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El plan de Marketing: Marketing operativo o
andlisis de la empresa.

Alcanzado este punto, pondremos en marcha el
andlisis de mercado realizado, aplicando el mar-
keting operativo: definiendo las cuatro variables
del marketing-mix. (Plan estratégico)

La importancia del marketing operativo es que
desarrolla las cuatro variables de marketing-
mix, es decir, el producto, el precio, la forma de
distribucién y la publicidad.

a. Decisiones sobre el producto.

Es importante que adoptemos politicas comer-
ciales y estrategias de marketing que sean capa-
ces de influir en el segmento de mercado al que
nos dirigimos.

Tenemos que adoptar decisiones sobre: el pre-
cio, y la forma de lanzamiento del producto /
servicio que produzcan el impacto necesario
para que logremos alcanzar los objetivos de
ventas marcados.

En relacién al producto hay que tener en cuen-
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ta, que para introducirnos en el mercado, tene-

mos que establecer una diferenciacién con la

competencia, esto podemos hacerlo a través de
varias estrategias de posicionamiento:

* Aumentar la calidad del producto / servicio
con respecto a los que ofrece la competencia.
* Ofrecer un mejor precio, teniendo en cuenta

siempre nuestros umbrales de rentabilidad.

* Establecer diferencias novedosas con respecto
al resto.

* Ofrecer un valor ainadido al producto / servicio:
una marca, una mayor garantia, incluso algun
periodo gratuito de prueba.

*Darle un disefio mds atrayente.

* Ofrecer diversidad en la gama de productos.

b. Decisiones sobre la distribucion.

Un canal de distribucion es la estructura utilizada
para poner el producto en manos de los consumi-
dores.En este apartado hay que determinar si serd
la propia empresa la que se encargara de la distri-
buciéon o tendra que subcontratarla.

1 - Distribucion intensiva.
Llegar al consumidor por la mayoria de cana-
les posible con el objetivo de maximizar el

79



80

Fopev

volumen de ventas. El principal riesgo: per-
der el control sobre los canales.

2 - Distribucion selectiva.

Elegir los canales mas apropiados para la dis-
tribucion del producto: supermercados, tien-
das de barrio, centros comerciales etc...

3- Distribucion exclusiva.

Un Unico canal de distribucion, este seria el
caso de las franquicias. Para este tipo de dis-
tribuciéon es muy importante el cuidado de
la marca.

c. Decisiones sobre el precio.

Es una de las cuestiones mdas importantes a las
que se enfrenta un emprendedor debido a que
su correcta definicion afectara a la rentabilidad
de la empresa, la cantidad demandada etc...

La definicion del precio se aplicara como una
herramienta de marketing, ya que ayudard a la
empresa a posicionarse en el mercado. Al iniciar la
actividad se pueden establecer distintas estrate-
gias de precios.
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La decision sobre el precio es una de las mas
importantes. Para fijar un precio es necesario
tener en cuenta varios factores:

1 - Costes del producto o servicio, tanto los
directamente asociados al producto /servicio,
como los demds gastos fijos y variables de la
empresa.

2 - Oferta y demanda del producto / servicio.
Si esta muy demandado y la competencia es
débil, podemos permitirnos subir nuestro
margen de beneficio.

3 - El abanico de precios de ese producto /
servicio en el mercado.

d. Decisiones sobre la publicidad o comuni-
cacion.

Con el fin de dar a conocer al consumidor las carac-
teristicas del producto, debiendo decidir sobre el
tipo de comunicacién que pretende hacer llegar al
cliente: publicidad tradicional, promociones de
venta en local, descuentos...

Promocién de ventas: Incentivos a corto plazo
para alentar las compras de un producto o servi-
cio. Por ejemplo se trata de promocién cuando
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damos mas cantidad de producto por el mismo
precio o cuando por la combinacién de compra
de determinados articulos ofrecemos un regalo.

Esta promocién tiene un coste asociado que se
descontara de la prevision de ventas, por lo que
serd necesario calcularlo en relacién al producto
para que no afecte a su umbral de rentabilidad.
No podemos correr el riesgo, de que la promo-
cion de un producto o servicio supere los costes
de produccién del mismo.

Publicidad: Es un concepto mds general, se trata
cualquier forma de presentacién y reclamo de
nuestros productos / servicios:

* Rétulos y carteles.

« Anuncios mediante: prensa, radio, internet,
television.

« Publicidad en las bolsas de la empresa.

« Folletos.
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;Qué es un Plan de Comunicacion?

El Plan de Comunicacion es el documento en el
que se desarrolla la estrategia de comunicacion
de una empresa u organizacion.

Se trata de un completo proceso de planifica-
cién cuyo objetivo final es unificar la comunica-
cién interna y externa de la empresa. El desarro-
llo del Plan de comunicaciéon para por las
siguientes fases:

+ Andlisis e investigacidon de la situacién
actual de una empresa, y de su entorno
social, politico y econémico.

+ Definicién del eje estratégico de comunica-
cion.

+ Elaboracién del mensaje:

* Propuesta y definicion de objetivos.

* Propuesta de acciones concretas para las
distintas areas (comunicacién interna,
comunicacién externa y comunicacion ins-
titucional).

+ Seguimiento y elaboracién de resultados,

+y elaboracion de las conclusiones.
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Si bien todas y cada una de estas fases constru-
yen la base de un buen Plan de comunicacion, el
mensaje o eje de comunicacién es la pieza
angular de este esquema de trabajo.

El mensaje resume la filosofia empresarial de
una entidad que se debe trasladar a los organis-
mos e instituciones publicas, comunidad
empresarial, medios de comunicacién y socie-
dad en general, y que debe estar presente en
todas las comunicaciones de sus representantes
hasta conseguir que se consolide en las mentes
de los publicos objetivos.

Asimismo, el mensaje o eje de comunicacion se
aplicara a los mensajes de caracter interno diri-
gidos a empleados, proveedores e industria
auxiliar, también a la competencia, y como no, a
los clientes.
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Plan de Produccion y de Compras.

No se trata solo de comprar, sino de urdir una estra-
tegia global que incluya desde una buena gestion
del almacén para soportar niveles de stock mayo-
res, hasta afinar el plan de operaciones y logistica
con el fin de aumentar la rotacién de existencias.

La empresa basicamente intentard competir en
el mercado con dos tipos de estrategia: diferen-
ciandose en calidad o en costes, puntos ambos
que necesitan el desarrollo de un plan de produc-
cién y compras, aplicable incluso a la empresa de
servicios, que aunque su producto sea su propio
servicio si tiene que tener en cuenta quien le
suministra el software para su actividad, los pedi-
dos para la gestion diaria. ..

a.Proceso de Fabricacion.

Proceso que afecta tanto a una fabrica: la com-
pania comprara una serie de materias primas
que, tratandolas adecuadamente, con una
maquinaria especifica y por medio de unos pro-
cesos determinados transformard en bienes
diferentes a los originales.
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Junto a cualquier empresa de servicios, compa-
fifa que tendra una serie de servicios que prestar
y para cada uno de ellos, tendra un conjunto de
acciones que derivaran en un servicio u otro.

b.Tecnologia aplicada.

En la actualidad todos los sectores han sido
invadidos por este cambio. Aquellas compafi-
as que han sido capaces de implantar nuevas
tecnologias antes que sus competidores son
las que han triunfado en el mercado.

Por esta razén, en la redaccién del plan de nego-
cio:

+ Hay que hacer un analisis de la tecnologia.

+ Determinar los Ultimos avances en la materia.

+ Determinar la tecnologia con la que cuentan
las empresas competidoras.

+ Tecnologia aplicada en nuestra empresa.

c. Capacidad de produccién.
Para comenzar su funcionamiento, una empresa

necesitara determinar las siguientes variables,
entre otras:
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*Numero de trabajadores que empleara
para cada proceso.

« Tamano que necesitaran sus instalaciones.

«Tamano de la zona de almacenaje de pro-
ductos o materias primas

* Nimero y tamafo de la maquinaria necesa-
ria para cada tarea.

La empresa en funcidn de estas variables deter-
minara su capacidad productiva. A mayor capa-
cidad productiva, mayor sera la produccién a la
que puede hacer frente la empresa por unidad
de tiempo.

Lo ideal es que nuestra empresa tenga la mayor
capacidad productiva posible, puesto que de
esta manera siempre podra hacer frente a la
demanda, sin embargo, mantener una capaci-
dad productiva demasiado alta, supone deter-
minados costes fijos que se deben tener en
cuenta: instalaciones demasiado grandes que
suponen mucho costo de mantenimiento,
aumento de costes laborales etc...
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Plan de Recursos Humanos. Organigrama de la
Empresa.

En esta drea tenemos que determinar el nimero
de personas que compondran nuestra empresa, y
también podemos analizar cémo deberan de ser
estas personas.

Los recursos humanos de nuestra empresa
seran el motor de la misma, por esto, es funda-
mental que le concedamos la importancia
necesaria a la eleccion de las “piezas” de ese
motor y describamos de forma precisa que fun-
cién van a realizar. Sélo de esta forma, consegui-
remos que la empresa funcione correctamente.

El organigrama es una representacion grafica de
los distintos departamentos de la empresa. Si la
empresa sélo requiere un puesto de trabajo no
se realizara dicha representacién, pero si existen
varios puestos de trabajo, si es necesario esta-
blecer en el organigrama los niveles de respon-
sabilidad y dependencia de dichas personas.

Este organigrama se hard bajo dos puntos de
vista, por una parte en relacién a los promoto-
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res, y otra en relacion a los trabajadores que se
pretende contratar.

El promotor del plan de empresa tendra que
abordar los siguientes temas, en cuanto a los
SOCios:

1- La composicion del equipo directivo.
Sus habilidades, grado de complementacién de
sus miembros...

2- Sus motivaciones y aspiraciones.

Objetivo que les mueve para poner en marcha
el proyecto, grado de compromiso con la
empresa...

3- ;Por qué son el personal adecuado?
Cudles son sus capacidades directivas para
desarrollar la empresa.

4- Compromisos financieros e inversiones que
tienen en la empresa

Aportaciones econémicas para la puesta en
marcha de la empresa.
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Lo mismo en caso del personal y organizacion
de la empresa:

1- Realizar un organigrama de la empresa.
Definiendo con detalle los departamentos que
tendrd la empresa (marketing, financiero...) sus
funciones, nimero de trabajadores en cada uno,
los perfiles de los empleados que van a integrar-
los y sus responsabilidades dentro de la compa-
Aia.

2- Distribucion de funciones y responsabilidades.
Cometido a realizar por cada uno de los trabajado-
res, ambito, alcance, nimero de tareas a ejercer por
cada uno...También habra que fijar la profundidad
del puesto, es decir, el grado de influencia o autono-
mia que los trabajadores tienen sobre las tareas
que realizan en su puesto de trabajo.

3- Sistemas de informacion.

Sistemas de informacion, tanto internos como
externos se utilizaran para la toma de decisiones
relacionadas con la organizacién de la empresa.

4- La subcontratacion.
También serd necesario detallar si algun aparta-
do de la empresa va a estar subcontratado y no



Fopev

desarrollado por un trabajador, como puede ser el caso
del apartado laboral o fiscal.Las empresas en este apar-
tado suelen optar por dos opciones:

+ Contratar a un trabajador/es que lleve el area de
contratacion de trabajadores, ndminas, contabili-
dad y fiscalidad.

« Subcontratar a una empresa para que le realice
estos apartados de la empresa.

De acuerdo a lo que hemos estado viendo a lo largo
del libro, debido a la especializacién, la proliferacion de
las empresas de servicios y la competencia existente, a
una pequeia o mediana empresa le es mas rentable en
muchas ocasiones subcontratar este servicio, que tener
a un trabajador dedicado a realizar estas tareas.
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Plan de Recursos Humanos. La contratacion.

Después de cubrir un puesto de trabajo lo que
nos queda es proceder a la contratacién.

Desde que se realiza la contratacion hasta que
se da una ocupacion efectiva del puesto, existen
otros tramites: examenes médicos pertinentes y
realizacién de una formacion inicial del puesto.

Un contrato de trabajo se puede definir como
un acuerdo entre empresario y trabajador, en el
que el trabajador se compromete a prestar
determinados servicios al empresario a cambio
de una retribucion.

Los contratos de trabajo pueden celebrarse por
escrito y de forma oral, si no se celebran por escri-
to, se entenderan celebrados por tiempo indefini-
doy a jornada completa, salvo que se acredite lo
contrario.

Sin embargo, los contratos que se detallan a
continuacion deberdn constar siempre por
escrito y en el modelo oficial:
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- Contratos en practicas.

- Contratos para la formacion.

- Contratos a tiempo parcial, fijo-discontinuo, de relevo
y los contratos de trabajo a domicilio.

- Contratos para la realizacion de una obra o servicio
determinado y los contratos de insercion.

- Contratos de los trabajadores contratados en Espaina
al servicio de empresas espaiolas en el extranjero.

- Contratos temporales cuya duracion sea superior a 4
semanas.

En cualquier caso, los contratos celebrados por escrito,
deberdn contener los siguientes apartados:

- Los datos de la empresa.

- Los datos del trabajador.

- La fecha en la que se iniciara la relacién laboral y su
duracion.

- El tipo de contrato que se celebrara.

- El objeto del contrato: funciones que va a desempe-
Aar el trabajador en la empresa.

- Las condiciones en la que se va a prestar el servicio.

- El periodo de prueba que existe.

- La duracién de las vacaciones.

- La remuneracion.

- El convenio colectivo aplicable.

- El contrato debe ser firmado por ambas partes y pre-
sentado en la Oficina de Empleo correspondiente.
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Plan Juridico Mercantil.

En este punto se estudiara cudl es la forma juri-
dica que hemos decidido darle a nuestra
empresa. De acuerdo a lo comentado con ante-
rioridad, no se puede dar una regla general
sobre cual es la forma juridica més adecuada,
sino que sera cada tipo de negocio y la situacion
del emprendedor la que nos hara estudiar la
forma juridica mas valida para nuestra idea de
negocio.

También se incluird en este punto los pasos de
creacion de la empresa, no solo en cuanto a la
forma juridica, sino todos los pasos necesarios
para “poder abrir la puerta’

Si el negocio es una empresa de creacion de pagi-
nas web pocos pasos tendra que realizar, pero si
€s un comercio, 0 una empresa de restauracion, o
cualquier negocio que necesita una licencia de
actividad habra que estudiar en este punto todo
los pasos necesarios y requisitos de los locales
para poder tener una licencia en orden: incluyen-
do licencias de obras si el local necesita una refor-
ma para adaptarse a la normativa, etc...
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Plan financiero.

En el plan Econdmico se describen los recursos
financieros necesarios para poner en marcha el
negocio, las fuentes de financiacién y sus costes.

El plan Econémico y Financiero de un proyecto
empresarial, nos ayudara a planificar a cuantifi-
car la entrada y salida de dinero de la empresa.

Se realiza normalmente para los tres primeros
anos de vida del negocio y deberd contener los
siguientes puntos:

« Plan de inversiones.

* Presupuesto de tesoreria.

« Plan de financiacion.

+ Sistema de pago y cobro.

« Cuenta de resultados / Andlisis de viabilidad.
« Balance.

« Umbral de rentabilidad de la empresa.

a.El Plan de inversiones.
El Plan de Inversion responde a la pregunta de

cuanto nos cuesta crear la empresa, estda com-
puesto por todos los bienes y derechos necesa-
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rios para realizar la actividad, tanto si son de
nueva adquisicién como si ya se dispone de
ellos y se aportan a la empresa.
Establecimiento de las necesidades de inversién
para establecer el negocio:

1- Gastos de establecimiento.
Permisos, licencias, IAE, SS, formalizacion de
préstamos, gastos de creacién de empresa...

2- Inmovilizado.

Medios que utiliza la empresa para la produc-
cién o para cualquier otra actividad y que for-
man parte del Activo del Balance:

* Inmovilizado inmaterial. Concesiones adminis-
trativas... ( ej.sillas bar en terraza)

* Inmovilizado material. Muebles o inmuebles
(tangibles)

« Inmovilizado financiero. Inversiones financie-
ras a largo plazo: *Intereses a largo plazo, crédi-
tos a largo plazo...

3- Activo circulante

Medios que utiliza la empresa para desarrollar su acti-
vidad, pero cuyo periodo de vida es inferior al ciclo de
vida productivo. Algunas partidas a sefialar:
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« Existencias. Productos que tiene la empresa para
su venta.

* Deudores. Préstamo que realizamos a los clien-
tes al permitirles pagarnos con posterioridad a
la venta y entrega de la mercancia.

« Inversiones financieras temporales. Partidas
que constituyen un derecho de cobro por
parte de la empresa y cuya duracién es inferior
a un ano: créditos dados por la empresa, depo-
sitos...

* Tesoreria. Dinero en caja o bancos necesario
para el desarrollo de la actividad.

b. Prevision de tesoreria o fondo de maniobra.

Esta prevision de tesoreria es necesaria, y sobre
todo en empresas de prestacién de servicios,
puesto que lo normal serd que transcurran
varios dias o semanas antes de poder facturar
por la prestacion de servicios. Sin embargo, a
veces no tendremos ese plazo con los provee-
dores, por eso necesitamos un fondo de manio-
bra que nos sirva para poder hacer frente a los
pagos derivados de esos productos o servicios
anticipados.

Incluye todos los pagos y cobros previstos en el
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plan de negocio en el momento en que se
hacen efectivos. El interés estratégico de tesore-
ria es que permite conocer la liquidez de la
empresa en cada momento, la cantidad de dine-
ro que dispone la compafia para comprar exis-
tencias, realizar inversiones...

c.Plan de financiacion.

Puede ocurrir, que al estudiar lo que necesita-
mos invertir en activos fijos (terrenos, maquina-
ria...) y/o al calcular nuestra necesidad de activo
circulante, nos demos cuenta de que no tene-
mos recursos econémicos propios suficientes
para afrontar la inversion

d.Sistema de pago a proveedores y cobro de
clientes.

La importancia de este punto radica en que
puede suponer una forma de financiacién para
la empresa, cuanto mas elevado sea el periodo
de pago a proveedores, mas lejano en el tiempo
serd el desembolso real del dinero y, por tanto,
se dispondra de un periodo para reinvertirlo en
la compra de mercaderias, en formacién o sim-
plemente emplearlo como colchén financiero.
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Otra ventaja es que supone un aporte de liqui-
dez a la empresa, ya que si consigue alargar el
pago y acortar el cobro constituird un aporte de
tesoreria.

La situacion ideal para una empresa es que se
cobre pronto y se pague tarde. Por eso, es con-
veniente realizar un estudio sobre cudles serdn
los valores aproximados de estas variables.

e.Previsiones de cuenta de resultados.

Cuenta anual que incluye todos los ingresos y
gastos mensuales del negocio, con independen-
cia que se hayan hecho efectivos. Ej. Campaniia
publicitaria para febrero pagada en enero: debe
contabilizarse en febrero.

f.Balance.

Es donde se refleja la situacion financiera de la
empresa en un determinado momento (general-
mente al final de ejercicio econémico, a 31 de
diciembre).Es como una fotografia de la situacion
patrimonial de la empresa.
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g. Cuenta de resultados/ analisis de viabilidad.

Es una relacién entre los gastos e ingresos de la
empresa previstos para un periodo de tiempo
determinado. Nos permitird conocer si la activi-
dad econdmica reflejada en los objetivos comer-
ciales de la nueva empresa, va a producir los
ingresos suficientes para cubrir todos los gastos,y
si se obtendra algun beneficio de la actividad.
También nos permitird observar cuales son aque-
llas partidas en las que mas se concentra el coste,
para que podamos disefar estrategias efectivas
para reducirlo.

Para poder realizar el balance necesitaremos:
GASTOS

- Relacion de gastos fijos (independientes de la
actividad comercial de la empresa):

« Alquiler
* Gastos generales: luz, agua...
+ Gastos salariales
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- Relacion de gastos variables (dependientes de
la actividad comercial de la empresa):

» Materias primas
+ Gastos derivados de canales de distribucion y
transporte

INGRESOS

« Derivados de la venta de los productos o servi-
cios. Este dato lo calcularemos combinando el
precio de venta fijado para cada producto o
servicio y la previsién de ventas prevista para
el mismo

+ Ingresos financieros

+ Subvenciones o Ayudas

h.Umbral de la rentabilidad de la empresa.

El punto muerto o umbral de rentabilidad de la
empresa es aquella cantidad de ingresos a par-
tir de los cuales empezamos a obtener benefi-
cios, y por debajo de la cual, tendremos pérdi-
das. Nos da informacién acerca del minimo de
actividad comercial necesaria para que la
empresa sea rentable.
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Este andlisis nos ofrecera una perspectiva de nues-
tro negocio acerca de:

* Los riesgos econdmicos que corremos si varian
los volumenes de produccion.

« El efecto que tendra un aumento de los costes
fijos.

*Nos permite hacer calculos sencillos sobre
como nos afectara en la rentabilidad el posible
aumento o disminucién de precios.

Pero no hay que olvidar de que se trata de una
féormula econdmica que no va a contemplar los
cambios de comportamiento del consumidor/a
al hacer variaciones de precio. Ademas no pode-
mos tener un control en el tiempo de los costes
fijos. Se trata sélo de un analisis a corto plazo
que nos servird como herramienta de calculo y
no para decidir estrategias comerciales.
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4.1.Decision de la forma juridica.
Solo o acompanado.

Una de las primeras decisiones que tiene que
tomar todo futuro empresario es el revestimiento
juridico de suidea.En numerosas ocasiones, cuan-
do el emprendedor se plantea el problema juridi-
co de su proyecto, ya ha tomado decisiones que
condicionan en gran manera la elecciéon de la
forma juridica mas adecuada para su negocio.

Si se decide afrontar el reto en solitario, la eleccidn
pasara por ser empresario individual o crear una
sociedad de caracter unipersonal. Si se inicia por
varios socios, se puede optar por formar una
comunidad de bienes o constituir una sociedad
mercantil en cualquiera de sus formas existentes:
limitada, anénima, nueva empresa, laboral, coope-
rativa...

Muchos factores inciden en la decisién mas acer-
tada: la composicién, implicacion y funcionalidad
del capital humano, rentabilidad del coste fiscal,
obtencién de financiacion privada o publica, res-
ponsabilidad personal y empresarial, caracteristi-
cas del mercado y de la actividad a desarrollar,
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dimensiones y caracteristicas del proyecto etc...

Es por eso que no se pueden dar soluciones
generalistas o estandarizadas, sin conocer pri-
mero las peculiaridades del emprendedor y de
su proyecto. Por lo que la mejor opcidn es acudir
a organismos de atencién al emprendedor que
le apoyaran y aconsejardn la forma juridica mas
adecuada a su idea de negocio.



;Cémo saber cudl es la forma mds ventajosa
para mi negocio?

La eleccién de la forma juridica mas adecuada
como hemos comentado deberd tomarse en
funcién de las caracteristicas implicitas del pro-
yecto a desarrollar.

Podemos citar como los factores mas importan-
tes a analizar:

* El tipo de actividad econdmica. Es necesario
determinar las actividades econdmicas a desa-
rrollar puesto que la normativa aplicable a
determinados sectores puede exigir una forma
juridica concreta.

* Numero de promotores. Como hemos
comentado variara las formas juridicas posibles
dependiendo del numero de promotores.
Existen formas juridicas que requieren un mini-
mo de participes, como pueden ser las coopera-
tivas que deben estar constituidas por un mini-
mo de 3 socios.

« Aportaciones de los socios. Pero en este caso
también es importante tener en cuenta el tipo
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de aportaciones que van a realizar los socios: si
van a ser de capital o de trabajo.

Si los socios aportan trabajo en la empresa
deberia de optarse por sociedades de tipo labo-
ral (como la sociedad limitada laboral o la coo-
perativa). Sin embargo, si hay varios promotores
que aportan capital, lo mas conveniente es for-
malizar una sociedad mercantil para una mejor
organizacion interna a la vez que se limita la res-
ponsabilidad patrimonial de los socios.

* Responsabilidad de los promotores. El empre-
sario individual, las sociedades civiles, las comuni-
dades de bienes y las sociedades colectivas, man-
tienen una responsabilidad ilimitada, respondien-
do los socios con su patrimonio personal ante las
obligaciones de la empresa.

En el caso de las sociedades mercantiles, la res-
ponsabilidad estara limitada a las aportaciones de
capital realizadas por los socios, sin implicar su
patrimonio personal, con las excepciones legal-
mente establecidas.

* Necesidades econémicas iniciales. La disponibi-
lidad econémica inicial es un factor importante a
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considerar ante la existencia por parte de algunas
formas juridicas de un capital social minimo para su
constitucion, como las sociedades limitadas y ané-
nimas. Ademas la constituciéon de una sociedad
mercantil conlleva una serie de gastos que varian
en funcién del tipo de sociedad y del importe del
capital social, puesto que requiere la formalizacién
ante notario y su inscripcion en el Registro
Mercantil.

* Aspectos fiscales y obligaciones formales. El
sistema de tributacién es diferente segun la
forma juridica elegida, puesto que las socieda-
des mercantiles tributan por el Impuesto de
Sociedades con un importe fijo del 30%(25% en
caso de empresas de reducida dimension),
mientras que los empresarios individuales tribu-
tan segun el IRPF en el que se aplica un tipo
impositivo en escala progresiva segun las
ganancias.

Junto a esto las sociedades mercantiles tienen
que cumplir periédicamente sus obligaciones
fiscales (Impuesto de Sociedades y el IVA), asi
como elaborar su contabilidad en base al
Cédigo de Comercio, cumplir las obligaciones
que les impone el Registro Mercantil, asi como
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elevar escritura publica (ante notario) determi-
nados acuerdos societarios, mientras que el
empresario individual inicamente tendra obli-
gaciones fiscales.

Las opciones de formas juridicas mas comunes
son:

Como formas juridicas sin personalidad juridica
diferenciada (de ahi la responsabilidad ilimita-
da):

* Empresario individual
+ Comunidad de bienes
+ Sociedad civil. Muy poco comun en la actualidad.

Formas juridicas con personalidad propia:

+ Sociedad Limitada

+ Sociedad Anénima

- Sociedad Laboral (tanto limitada como ané-
nima)

« Sociedad Limitada Nueva Empresa.

« Sociedad Cooperativa.

*Sociedad  Colectiva y Ila  Sociedad
Comanditaria. Muy poco comunes en la actua-
lidad.
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4.2, Caracteristicas de las principales
formas juridicas.

Empresario individual.

El empresario individual es una persona fisica
que realiza en nombre propio y por medio de
una empresa, una actividad comercial, industrial
o profesional.

a.Ventajas.

-Los empresarios individuales tributan a través
del Impuesto sobre la Renta de las Personas
Fisicas y pueden acogerse, en lo que al Impuesto
del Valor Anadido se refiere, al Régimen
Simplificado y al del Recargo de Equivalencia
cuando se trate de comerciantes.

-Es la forma que exige menos gestiones y trami-
tes para realizar una actividad empresarial, por
lo que es idonea para empresas de muy reduci-
do tamano.

b. Inconvenientes.

-La responsabilidad patrimonial del empresario
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comprende no sélo los bienes que estan afecta-
dos al ejercicio de la actividad empresarial, sino
también los que no lo estan, es decir, no hay
diferenciacién entre su patrimonio empresarial
y el civil, de modo que responde con su patri-
monio personal de las deudas generadas en su
actividad.

-Si el empresario/a estd casado puede que sus
actividades alcancen al otro cényuge depen-
diendo del régimen econémico que tengan.

-Puede estar sometido a tipos impositivos muy
elevados si el volumen de beneficios es impor-
tante.
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Comunidad de Bienes.

La comunidad de bienes tiene lugar cuando la
propiedad de una cosa o derecho pertenece
(pro indiviso) a varias personas, contribuyendo
cada una de los participes a los gastos y perci-
biendo los beneficios o frutos que les corres-
ponderdn de acuerdo con su cuota de participa-
cién. Por lo que se exige un minimo de 2 socios.

De este modo, el objeto de una comunidad de
bienes es poner en comun un patrimonio para
crear una empresa y repartir las pérdidas y
ganancias. No existiendo la obligacion de apor-
tar un capital minimo como sucede en las socie-
dades mercantiles.

La mayor desventaja de una comunidad de bie-
nes es que no tiene personalidad juridica pro-
pia, lo que conlleva que los socios también res-
ponden en este caso con su patrimonio perso-
nal en caso de deudas de la empresa.

En cuanto a su regulacién, se rige con el Cédigo
de Comercio en materia mercantil, y por el
Cédigo Civil en materia de derechos y obligacio-
nes.

113



114

Fopev

Para ejercer la actividad se requiere la existencia
de un contrato privado en el que se detallen la
naturaleza de las aportaciones y el porcentaje
de participacién que cada comunero tiene en
las pérdidas y ganancias de la comunidad de
bienes. A excepcion del caso se aporten bienes
inmuebles o derechos reales, en que se exigira
escritura publica (ante notario).

a.Ventajas.

-El mantenimiento de la comunidad es volunta-
rio, de manera que cualquiera de los comuneros
puede pedir en cualquier momento la division
de la cosa comun.

-Su constitucion es rapida y sencilla (sélo serd
necesaria la escritura publica cuando se aporten

bienes inmuebles).

-El nombre podra ser cualquiera, acompainado
de las letras C.B.

b. Inconvenientes.

Frente a terceros responderd la comunidad con
todos sus bienes y si éstos no fueran suficientes,
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responderan los comuneros con su patrimonio
personal.

c. Fiscalidad.

Las comunidades de bienes son reconocidas
por la Ley General Tributaria como entes sin per-
sonalidad juridica, pero con capacidad de obrar
en el trafico juridico y por tanto sujetos pasivos
sometidos, en su caso, a tributacion.

Las comunidades de bienes tributaran por los
siguientes conceptos:

Impuesto _de Actividades Econdémicas: La
Comunidad de Bienes actiia como una unidad.

En este impuesto es la comunidad como tal
quien debe darse de alta y no cada uno de los
miembros cuando realice una actividad.

Impuesto sobre Valor Anadido: sobre este
impuesto decir que respecto a la comunidad de

bienes debe declararse de forma conjunta por
toda la comunidad.

Impuesto sobre la Renta: las Comunidades de
Bienes no tributan por el Impuesto de
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Sociedades por no tener personalidad juridica.
Los rendimientos obtenidos por una comuni-
dad de bienes en sus actividades seran imputa-
dos a los comuneros como rendimientos de
actividades empresariales y por tanto sujetos al
IRPF.
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Sociedad de Responsabilidad Limitada.

La sociedad de responsabilidad limitada se pre-
senta como una sociedad mercantil de tipo
capitalista en la que el capital no inferior a
3005,06 €, esta dividido en participaciones igua-
les, acumulables e indivisibles, que no pueden
incorporarse a titulos negociables ni denomi-
narse acciones,y en la que la responsabilidad de
los socios se encuentra limitada al capital apor-
tado, no respondiendo personalmente de las
deudas sociales.

La Sociedad Limitada tiene personalidad juridi-
ca,y es de caracter mercantil, cualquiera que sea
la naturaleza de su objeto.

En este caso el nombre social se solicitara al
Registro Mercantil Central mediante la certifica-
cion negativa de nombre, debiendo figurar
necesariamente la indicacién de Sociedad de
Responsabilidad Limitada (SRL) o Sociedad
Limitada (SL).

(Certificacion negativa de nombre: Puesto que
las Sociedades Limitadas deben inscribirse en el
Registro Mercantil, y para diferenciar la Sociedad
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de cualquier otra, se debe solicitar certificacion
“negativa” al Registro Mercantil Central de que el
nombre que queremos darle a la empresa no exis-
taya.)

El punto mds importante a destacar de la
Sociedad Limitada es el hecho que tiene como
fin que los socios iniciales perduren en el tiem-
po, lo que nos lleva al hecho que: La condicién
de socio no pueda transmitirse libremente, exis-
tiendo el derecho de tanteo a favor de los socios
restantes e incluso de la propia sociedad, que
podra adquirir la participacién del socio saliente
previa reduccién del capital social.Y lo que impi-
de por tanto, la entrada de un nuevo socio, sin el
consentimiento unanime del resto de socios.

(Derecho de tanteo: preferencia de cualquiera de
los socios a la hora de quedarse la parte propor-
cional del socio que deja la empresa sobre cual-
quier otra persona que no sea socia)
Actualmente el nimero minimo de socios es
uno, en cuyo caso se constituiria una Sociedad
Limitada Unipersonal.
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a.Ventajas.

-La mayor ventaja de la Sociedad de
Responsabilidad Limitada, como su nombre
indica, es la limitacion de responsabilidad de los
socios a las aportaciones realizadas al capital
social, no involucrando su patrimonio personal
en ningdn momento.

-Junto a esto, en la practica es mucho mas viable
negociar con entidades bancarias a través de
una Sociedad Mercantil, que mediante la forma
de empresario individual o comunidad de bie-
nes.

b. Inconvenientes.

-El coste de la creacién de una Sociedad
Limitada, ya sea en tiempo como en dinero, es
mas elevado que una Comunidad de Bienes.

No obstante, si se acude a las entidades de
apoyo a los emprendedores su constitucién en
realidad no es tan elevada, puesto que el
emprendedor se ahorra el coste de contratacion
de un gestor, debiendo disponer en este caso,
del capital social minimo, y el coste de la crea-
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cién de la Sociedad, que entre pago de impues-
tos, notario etc...rondara los 500-600 euros.

También tenemos que tener claro en este
punto, que el depésito bancario realizado, no es
un dinero que se pierde, sino que es recuperable
en todo momento por los socios de la Sociedad,
si bien, se recomienda se utilice esta cantidad
para lo que realmente es: capitalizar la sociedad,
de modo, que se puede utilizar este dinero para
ir pagando los primeros gastos mensuales de la
empresa.

c. Fiscalidad.

Las Sociedades Limitadas tributaran a través del
Impuesto de Sociedades a un tipo impositivo a
partir de enero de 2008 de un 30%.

Teniendo las pymes la ventaja de una reduccion
de este tipo cuando sean consideradas “empre-
sas de reducida dimensién” en cuyo caso tribu-
taran:

- Por la parte de base imponible entre 0 y
120.202,41 al 25%.
- Por la parte de base imponible restante, el 30%.



Organos de la Sociedad de Responsabilidad
Limitada.

Esimportante en este punto citar como érganos
de la Sociedad:la Junta General (constituida por
todos los socios) y el Organo de Administracion:
que podra ser un Consejo de Administracion, o
uno/varios administradores.

El punto del 6rgano de Administraciéon es
importante a tener en cuenta cuando se trata de
pequenas empresas, en cuyo caso no tendria
mucho sentido crear un Consejo de
Administracidon (pues se estaria repitiendo la
constitucién de la Junta General), en cuyo caso
se podra optar entre:

-Administrador Unico. En el que se sefiala a un
solo administrador como representante de la
Sociedad.

-Administradores solidarios. En cuyo caso los
socios con cargo de administrador solidario
podran actuar individualmente para realizar las
funciones que tengan encomendadas.

-Administradores mancomunados. En cuyo
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caso todos los administradores mancomunados
deberan actuar conjuntamente para que su
actuacion sea valida.

;Cudl es la forma mas adecuada? Dependiendo
de cada situacion serd mas aconsejable acudir a
una u otra forma de organizacién del Organo de
Administracion. En general:

-De todas las formas de organizacion, el admi-
nistrador Unico es la alternativa mas ideal para
las sociedades de dimensiones reducidas.

-La modalidad de administradores solidarios es
muy frecuente en la practica al fomentar la flexi-
bilidad y la rapidez en la adopcidn de decisiones
de gestidon, aunque obviamente incrementa el
riesgo de que se produzcan conflictos derivados
de actuaciones de signo contrario por diversos
administradores.

-Confiar la administracién a varios administra-
dores que actien conjuntamente, aunque intro-
duce cierta rigidez en el funcionamiento del
6rgano de administracion, resulta ser una figura
frecuente en la practica en situaciones de dos a
cinco socios con participaciones idénticas en el
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capital que desean preservar en el 6érgano de
gestion una facultad de control reciproco.

-Sin olvidar, que en cualquier momento la admi-
nistracion puede ser ejercida por un administra-
dor externo, no socio de la empresa, y contrata-
do para esta tarea.
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Alta de los Administradores en el Régimen
Especial de Trabajadores Auténomos.

Ademas en este punto, también nos fijaremos
en lo establecido en la Ley General de la
Seguridad Social en relacién a cuales de estos
administradores deben darse de alta dentro del
Régimen Especial de Trabajadores Auténomos:

-En general, se dard de alta el socio administra-
dor unico, el socio administrador solidario que
trabaje en la empresa, y todo socio administra-
dor mancomunado, pero la Ley General de la
Seguridad Social sefala en relaciéon a este
punto, cuando se considera que se ejercen fun-
ciones de administracion y direcciéon obligando
al socio a darse de alta como auténomo en
determinados casos:

De este modo la Disposicion Adicional 27 de la
LGSS senala como campo de aplicacién del
Régimen Especial de la Seguridad Social de los
trabajadores por cuenta propia o autbnomos:

1.Estaran obligatoriamente incluidos en el
Régimen Especial de la Seguridad Social de
los trabajadores por cuenta propia o auténo-
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mos quienes ejerzan las funciones de direc-
cién y gerencia que conlleva el desemperio
del cargo de consejero o administrador, o
presten otros servicios para una sociedad
mercantil capitalista, a titulo lucrativo y de
forma habitual, personal y directa, siempre
que posean el control efectivo, directo o indi-
recto, de aquélla. Se entendera, en todo caso,
que se produce tal circunstancia, cuando las
acciones o participaciones del trabajador
supongan, al menos, la mitad del capital
social.

Se presumird, salvo prueba en contrario, que el
trabajador posee el control efectivo de la socie-
dad cuando concurran algunas de las siguientes
circunstancias:

1.Que, al menos, la mitad del capital de la socie-
dad para la que preste sus servicios esté distri-
buido entre socios, con los que conviva, y a
quienes se encuentre unido por vinculo con-
yugal o de parentesco por consanguinidad,
afinidad o adopcién, hasta el segundo grado.

2.Que su participaciéon en el capital social sea
igual o superior a la tercera parte del mismo.

3.Que su participacion en el capital social sea
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igual o superior a la cuarta parte del mismo, si
tiene atribuidas funciones de direccién y
gerencia de la sociedad.
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Sociedad Anénima.

La sociedad anénima es una sociedad mercantil,
de tipo capitalista, en la que el capital social se
encuentra dividido en acciones que pueden ser
transmitidas libremente, siendo el minimo exigi-
do de 60.101,21€ y en la que los socios no res-
ponden frente a las deudas sociales con su
patrimonio personal.

De esta definicion podemos destacar ya como
caracteristicas de la Sociedad Anénima, que a la
vez se convierten en diferencias con la Sociedad
Limitada:

-El capital social minimo exigido es de
60.101,21€. Si bien a la hora de la constitucién
solo se exige que este desembolsado un 25%
del mismo. (Cuando en la Sociedad Limitada se
exige el desembolso del 100%).

-Estard dividido en acciones que pueden ser
transmitidas libremente. El socio podré vender su
participacion en la sociedad en todo momento
sin tener los limites que hemos visto para la
Sociedad Limitada.
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-Las acciones podran estar representadas por
medio de titulos o anotaciones en cuenta. Algo
que no sucede con las participaciones de la
Sociedad Limitada.

-En relacion a los 6rganos de administracion,
cuando la SA es una pequeia o mediana
empresa se suele optar por la forma de adminis-
tradores vistos con anterioridad: Unico, solida-
rios 0 mancomunados. Cuando ya nos hallamos
ante una gran empresa se opta por designar un
Consejo de Administracion.

El resto de caracteristicas son las propias de una
Sociedad Mercantil: minimo 1 socio, responsabili-
dad limitada de los socios a las aportaciones reali-
zadas al capital social, el nombre sera solicitado al
Registro Mercantil Central mediante certificacion
negativa de nombre, y se acompanara de las siglas
S.A.Tributara por el Impuesto de Sociedades etc...

La mayoria de las Sociedades Mercantiles espa-
Aolas tienen la forma de Sociedad de
Responsabilidad Limitada, pero no deja de ser
una buena opcién la creacién de Sociedad
Andénimas cuando se traten de empresas de
mayor envergadura tanto de actividad econé-
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mica, pero sobre todo, de un volumen alto de
SOCios.

Siendo que pueden salir a Bolsa las Sociedades
Mercantiles en forma de Sociedad Andénima, y
nunca las Sociedades Limitadas.
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Sociedad Limitada Nueva Empresa.

La Sociedad Limitada Nueva Empresa es una
especialidad dentro de la forma juridica de
Sociedad Limitada, en la que se simplifican
tanto los trdmites necesarios para su constitu-
cion (de modo presencial o telematico) como
sus obligaciones contables, concediéndosele
también una serie de ventajas fiscales.

Muchos son los emprendedores que se han
interesado por esta forma juridica dada su répi-
da constitucion (de 24 a 48 horas). Pero lo cierto,
es que no todo son ventajas dentro de la SLNE,
sino que mas bien tiene muchos puntos negati-
vos.

Junto a esto, tras la publicacién de Decreto
1332/2006, de 21 de noviembre, ya se pueden
constituir Sociedades de Responsabilidad
Limitada por la via telematica.

El objeto social propio de las SLNE es muy
amplio, cabiendo todas o algunas de las siguien-
tes actividades, que se transcribiran literalmente
en los estatutos: “la actividad agricola, ganadera,
forestal, pesquera, industrial, de construccion,
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comercial, turistica, de transportes, de comunica-
ciones, de intermediacion, de profesionales o de
servicios en general.”

Al tratarse de una especialidad de la Sociedad
Limitada, se aplican las normas de la Sociedad
Limitada en lo no regulado especialmente para
la SLNE. Pero las particularidades establecidas
en concreto para la SLNE no han sido bien reci-
bidas. En general, las criticas que se pueden rea-
lizar a esta forma juridica son:

*Imposibilidad que personas juridicas sean
socias.

* Imposibilidad que haya administradores exter-
nos, solo pudiendo serlo los socios.

*Imposibilidad de tener Consejo de
Administracién, pudiendo optar tan solo por
administrador/es Unico, solidarios o manco-
munados.

+ Objeto social demasiado amplio.

* No hay posibilidad de modificar los Estatutos
de la Sociedad.

* Numero maximo de socios en la constitucién de 5.

+ Capital maximo de 120.000, provocando que si
se amplia a mas de esta cantidad se tenga que
cambiar de forma juridica.
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No obstante, esto no implica que en determina-
das ocasiones, de acuerdo al tipo de negocio, la
urgencia en su creacién debido a algin negocio
alavista, o lo que se pretende realizar dentro de
la empresa, sea una forma juridica tan buena
como otra cualquiera, pudiendo siempre en un
futuro cambiar la forma juridica de esta SLNE a
una Sociedad Limitada comun (o incluso a otra
forma juridica distinta de ésta).

En cuanto a las ventajas de esta forma juridica,
junto a la rapida constitucion podemos citar:

La SLNE ha permitido desde el inicio realizar una
contabilidad simplificada, pero con la entrada
de la nueva legislacion sobre contabilidad, esta
ventaja también se aplica a cualquier empresa
“de reducida dimensién” con independencia de
la forma juridica.

Junto a esto siempre se ha hablado de sus bene-
ficios fiscales, pudiendo aplazar el pago de los
primeros impuestos, medida que puede ser un
apoyo a la hora de la constitucién de una
Sociedad, si bien, debemos tener en cuenta, que
este aplazamiento genera intereses de demora.
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En cuanto a los impuestos y pagos que se pue-
den aplazar en la constitucién y primeros afios
de la SLNE:

*Respecto del Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados, podra realizarse aplazamiento
por el plazo de un afno desde la constitucién.

*Por lo que se refiere al Impuesto de
Sociedades, aplazamiento de las deudas tribu-
tarias del Impuesto sobre Sociedades corres-
pondientes a los dos primeros periodos impo-
sitivos concluidos desde su constitucion. El pri-
mer afo por 12 meses y el segundo afo por 6
meses.

« Conectado con este punto, la sociedad no ten-
drd la obligacion de realizar los pagos a cuenta
correspondientes a los dos primeros ejercicios.
Puesto que si se aplaza la deuda no existe obli-
gacién de realizar pagos a cuenta de las mis-
mas.

*En cuanto al Impuesto de la Renta de las
Personas Fisicas, aplazamiento o fracciona-
miento de las cantidades derivadas de reten-
ciones o ingresos a cuenta que se devenguen
el primer afo desde su constitucion.
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Sociedad Laboral.

La sociedad laboral es una sociedad en la que al
menos, el cincuenta y uno por ciento del capital
social pertenece a los trabajadores que prestan
en ella sus servicios retribuidos en forma direc-
ta, personal y cuya relacion laboral es por tiem-
po indefinido.

Pudiendo adoptar la forma de Sociedad de
Responsabilidad Limitada, en cuyo caso el capi-
tal minimo de constitucion sera de 3.005,06
euros, o la forma de Sociedad Andnima, en cuyo
caso el capital minimo de constitucion sera de
60.101,21 euros, debiendo estar desembolsado
en el momento de la constitucion, al menos el
25%.

Como el resto de Sociedades Mercantiles, los
socios cuentan con la ventaja de la responsabili-
dad limitada a las aportaciones realizadas al capi-
tal social. Tiene caracter mercantil cualquiera que
sea su objeto social y el capital, constituido por las
aportaciones de los socios, se encuentra dividido
en acciones o participaciones (de acuerdo a si es
SAoSL).
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Junto a esto, el nombre social sera solicitado
mediante certificacién negativa de nombre al
Registro Mercantil Central, debiendo figurar
necesariamente la indicacién de Sociedad de
Responsabilidad Limitada Laboral (SLL) o
Sociedad Andénima Laboral (SAL).

Fondo Social de Reserva: Ademas de las reser-
vas legales o estatutarias que procedan, las SL
estan obligadas a constituir un Fondo Especial
de reserva, que se dotara con el 10% del benefi-
cio liquido de cada ejercicio. Este fondo solo
podra destinarse a la compensacion de pérdi-
das en caso de que no existan otras reservas dis-
ponibles suficientes para ello.

a.Ventajas.

La mayor ventaja de las Sociedades Laborales es
que estan encuadradas dentro de las denomi-
nadas “Empresas de Economia Social| de este
modo, entre otras ventajas podemos ver:

* Quienes creen una SLL o una Cooperativa y
tengan derecho a cobrar la prestacion por
desempleo pueden cobrar “el pago Unico del
desempleo”
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« Estar encuadrado dentro del régimen de traba-
jadores de la SS excepto en el caso de adminis-
tradores retribuidos o vinculados a las socie-
dad mediante contrato de Alta Direccion.

* Exenciones y bonificaciones de las operacio-
nes societarias de constitucion, transmisiones
patrimoniales etc...
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Cooperativas.

El concepto de la sociedad cooperativa se recoge
en su normativa como aquella sociedad constitui-
da por personas que se asocian, en régimen de
libre adhesion y baja voluntaria, para la realizacién
de actividades empresariales, encaminadas a satis-
facer sus necesidades y aspiraciones econdémicas y
sociales, con estructura y funcionamiento demo-
cratico; conforme a los principios formulados por la
alianza cooperativa internacional, en los términos
resultantes de la cooperativa

Esta definicién se puede comentar, menos juri-
dicamente, como: empresa que asocia volunta-
riamente a personas fisicas que a través del tra-
bajo y capital realizan cualquier actividad eco-
némica licita, con el objeto de proporcionar a
sus socios trabajo en las mejores condiciones
laborales.

Las Cooperativas pueden clasificarse de acuer-
do a varios criterios, pero el Gnico que nos inte-
resa en este momento, es la clasificacion de
Cooperativas de acuerdo a las actividades que
realicen:
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+ Cooperativas de Trabajo Asociado

+ Cooperativas de Consumidores y Usuarios

« Cooperativas de Viviendas

» Cooperativas Agrarias

« Cooperativas de Explotacion Comunitaria de la
Tierra

« Cooperativas de Servicios

« Cooperativas del Mar

« Cooperativas de Transportistas

+ Cooperativas de Seguros

» Cooperativas Sanitarias

« Cooperativas de Ensefanza

« Cooperativas de Crédito

La Cooperativa tiene personalidad juridica pro-
pia, el capital social estd constituido por las
aportaciones sociales de los socios, siendo el
minimo de 3.005,06 euros, la responsabilidad de
los socios esta limitada a las aportaciones reali-
zadas al capital social y la denominacién inclui-
rd siempre la indicacién de Sociedad
Cooperativa (S.Coop.)



Fopev

Los puntos importantes a destacar dentro de la
Cooperativa son:

« Minimo de 3 socios para su constitucion.

*Los socios podran elegir entre el Régimen
General y el RETA, opcion que deberd estable-
cerse en los Estatutos, de modo comun para
todos, y que se deberd mantener sin variacién
durante 5 aflos como minimo.

« Las Cooperativas tienen un régimen especial
propio.Pudiendo distinguir entre Cooperativas
protegidas y Cooperativas especialmente pro-
tegidas. Tributando en general dentro del
Impuesto de Sociedades bajo un tipo impositi-
vo inferior al de la SL y SA.

* En este caso la denominacion se solicitara en la
Seccién Central del Registro de Cooperativas.
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4.3. Otras formas de negocio. La fran-
quicia.

;Qué es una franquicia?

Una franquicia es un sistema de comercializa-
cién basado en la colaboracion estrecha y conti-
nua entre empresas que, aunque son juridica y
financieramente distintas, estan ligadas por un
contrato.

En virtud de este acuerdo,y a cambio de una serie
de contraprestaciones econémicas, la empresa
franquiciadora cede a la empresa franquiciada el
derecho a explotar una marca,al tiempo que pres-
ta su ayuda para poner en marcha el negocio y
explotarlo convenientemente.

En la redaccién del contrato de franquicia parti-
cipan principalmente dos agentes:

1. Franquiciador.

Aporta sus conocimientos y experiencia respec-
to a un concepto empresarial cerrado, probado
y rentable.
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« Aporta su “saber hacer” o “know how"

* Es propietario de unos derechos legales sobre
las marcas, logotipos y emblemas de los pro-
ductos que vende.

2. Franquiciado.

Aporta la inversion inicial necesario para poner
en marcha el negocio y su esfuerzo personal
para dirigirlo correctamente.

« Cuenta con el perfil adecuado para hacerse
responsable de los recursos humanos, medios
técnicos y las obligaciones financieras para
poner en marcha el negocio y asegurar su con-
tinuidad.

« Esta preparado para asumir las directrices poli-
ticas que el franquiciador define.

Silo que buscamos es quedarnos una franquicia
lo mejor es informarse bien de todas las que
existen dentro del sector de negocio en el que
nos queremos mover, para esto lo mejor es acu-
dir a revistas especializadas en franquicias, y
Ferias del Sector de la Franquicia, donde se pue-
den comparar en directo las ventajas y desven-
tajas de cada una de las Franquicias.
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Las claves del negocio de la franquicia.

Los aspectos que caracterizan a la franquicia
son los siguientes:

1. Cesién de un derecho.

El franquiciador permite que el franquiciado utili-
ce laidentidad corporativa de su negocio: marcas,
nombres comerciales, rotulos... el derecho otor-
gado autoriza y obliga al franquiciado a utilizar el
distintivo o la marca de los productos o servicios.

La marca es uno de los elementos fundamenta-
les de la franquicia. De hecho, el valor de una
franquicia es proporcional a su notoriedad entre
los consumidores.

2.Transmision del “saber hacer”

Se trata del conjunto de conocimientos y practi-
cas referidos a la gestidon y explotacion de su
negocio que el franquiciador transmitira al fran-
quiciado.

3. Independencia juridica de las partes.

Si bien cuentan con una identidad comun, fran-
quiciador y franquiciado son unidades indepen-
dientes con su propia personalidad juridica.
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4. La exclusién geogrdfica.

La zona de exclusividad la establece el franqui-
ciador y puede abarcar desde unas pocas man-
zanas a una comunidad auténoma completa, en
funcién de la politica comercial del franquicia-
dor. Es importante remarcar que estos limites se
deben incorporar en el contrato para defender
los intereses del franquiciado.

5. Asistencia permanente del franquiciador.

La formacion debe empezar antes de iniciar la
puesta en marcha de la actividad y continuar
una vez que ésta comience. El franquiciador
contard con la infraestructura, los equipos, insta-
laciones y recursos humanos necesarios para
formar a sus franquiciados.

6. Las contraprestaciones econémicas.

El franquiciado paga a la central franquiciadora
un derecho de entrada o canon, que se abona al
formalizar el contrato y unos royalties sobre las
ventas o las compras que va realizando.

7.La obligacién de cumplir las normas.

El franquiciado se somete al tipo de gestion de
las principales variables de negocio impuesto
por la politica diseiada por el franquiciador,
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quien garantiza asi el mantenimiento de su pro-
pia identidad corporativa. Puede abarcar cues-
tiones como la politica de producto o precios, e
incluso la seleccién de personal.
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El contrato de franquicia.

El contrato es el pilar basico de la actividad
comercial en régimen de franquicia, de hecho,
se trata de un requisito indispensable, sin rela-
cién contractual no hay franquicia.

El contrato de franquicia debe regirse por los
siguientes principios:

* Establecerd sin ambiguedad y de forma por-
menorizada las obligaciones, responsabilida-
des, derechos y deberes de franquiciador y
franquiciado.

+ Contendrd todas las bases de la colaboracién
entre los sujetos de la franquicia desde un
plano igualitario. En este sentido, cuanta mas
informacion tenga el candidato a franquiciado
acerca del funcionamiento de la franquicia,
mayores posibilidades tendrd de negociar con
el franquiciador el contenido del contrato.

* Debera prever todas las situaciones y proble-
mas que puedan llegar a producirse a lo largo
de la relacion contractual y que afecten a las
relaciones entre franquiciador y franquiciado.
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+ Es un contrato de cooperacién entre dos par-
tes que se encuadra dentro de los sistemas de
asociacion, de union entre las partes, aunque
manteniendo cada una de ellas su indepen-
dencia juridica.

Montar un establecimiento en franquicia puede
suponer una gran inversién en dinero y tiempo,
por lo que es preciso minimizar los riesgos.
Antes de firmar el contrato es muy importante
estudiarlo a fondo, sin olvidar lo reflejado en la
letra pequefa y los anexos: zona de exclusivi-
dad, suministros, precios, canon de entrada y
royalties...

+Ventajas e inconvenientes de la franquicia.

« Conseguir informacién para crear una franqui-
cia.
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Empresaas Joveres de Valencia

5.1.Financiacion para la puesta en
marcha.

Las necesidades de financiacion.

Realizado el plan de empresa y calculada la
inversion inicial necesaria para la puesta en mar-
cha de la empresa, uno de los principales pro-
blemas con los que se encuentra un emprende-
dor viene relacionado con la capacidad finan-
ciera para iniciar el negocio, siendo que en
muchos casos no dispone de todo el capital
necesario para poner en marcha su idea de
negocio.

Las necesidades de financiacién se pueden
cubrir de alguna de las siguientes formas:

* Aportacion de los titulares de la empresa.
Cantidades obtenidas en el mercado financiero
que deben devolverse (préstamo o deuda)

* Financiacion en capital.

* Autofinanciacién, generada por la propia acti-
vidad de la empresa (mediante amortizaciones
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del inmovilizado o mediante el incremento de
reservas con beneficios no retribuidos).

* Subvenciones o ayudas.

La eleccién de la fuente de financiacién u otra
depende de una serie de factores o condicio-
nantes como:

1. Cantidad mdxima a financiar

No se elegird la misma fuente de financia-
cion si se trata de financiar una maquinaria
de alto coste o si se trata de una necesidad
puntual de tesoreria de la empresa.

2. Plazo de amortizacion.

Tratandose de financiacién ajena, se refiere a
aquel periodo en el cual es posible la devo-
lucién de las cantidades exigibles.

3. Existencia o no de un periodo de carencia.
Plazo inicial de no exigibilidad de la deuda.

4. Coste.
En el coste suelen incluirse:

* Los intereses, que representan, estrictamente
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hablando, el precio a pagar por la financiacién
recibida.

« Las comisiones de estudio, apertura...

+ Otros gastos colaterales como por ejemplo los
gastos de formalizacion.

5. Periodo de tramitacion.

El plazo podra ser en muchas veces decisivo
a la hora de optar por diversas fuentes de
financiacion.

6. Riesgo

Se refiere a la mayor o menor probabilidad
de devolucion de los fondos obtenidos en
las fechas previstas y las consecuencias que
la no devolucién acarrearia (pérdida de bie-
nes o derechos ofrecidos en garantia, res-
ponsabilidad del avalista...)

7. Garantias exigidas.

Pueden ser de distintos tipos:real, personal o
mixta. Dentro de cada categoria, cabe hablar
ademads de garantias mas o menos comple-
jas (prendas, hipotecas, avales...)
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8. Variabilidad de la ganancia o de los flujos
de renta obtenidos.

Si la inversion a efectuar necesita un plazo
determinado de afos para que comience a
producir renta, serd mas adecuada una fuen-
te de financiacién que se ajuste a esta cir-
cunstancia, por ejemplo un periodo de
carencia acorde a los plazos previstos.

9.Incidencia en la imagen de la empresa.
Por ejemplo su repercusidon sobre una posi-
ble venta de la empresa vy, por tanto, en la
capacidad de obtener beneficios.
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Lineas principales de financiacién.

Todos los emprendedores que quieren poner en
marcha un proyecto empresarial son conscien-
tes que tienen que aportar recursos financieros
propios a la empresa. A pesar de esta evidencia,
existen muchos casos de emprendedores que
se sienten poco inclinados a aportar sus recur-
sos para financiar su proyecto empresarial y que
prefieren recurrir a la financiacién bancaria o a
la financiacion externa.

Hasta el momento, los emprendedores utiliza-
ban generalmente 2 vias de financiacién:

1. La primera consiste en acogerse a la financia-
cién bancaria.

2.La segunda solucion tradicional a la falta de
capital es la que coloquialmente se conoce
como family, friends and fools. Estas personas
aportan sus recursos al proyecto y se convier-
ten en socios de la nueva empresa motivadas
por la relacién de confianza que se establece
con los emprendedores.
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Pero en los ultimos afos, en nuestro pais han
surgido un conjunto de herramientas financie-
ras asi como herramientas en capital, (como los
Business Angels y las Empresas de Capital
Riesgo) muy extendidas en otros paises, y que
presumiblemente se seguiran desarrollando en
un futuro mas cercano
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Financiacién bancaria.

Dentro de la financiacién bancaria podemos
hablar de varios tipos de opciones:

Préstamo bancario.

Mediante el préstamo bancario la entidad finan-
ciera concede a la empresa una cantidad de
dinero, obligdndose esta al pago de un interés y
a la devolucién del nominal de acuerdo con un
contrato de amortizacién previamente pactado.

Ventajas:

* Permite el disfrute de la totalidad de efectivo
desde el momento inicial.

« Tiene un uso universal.

* En general, todos los gastos del préstamo son
deducibles en el IS o IRPF.

+Junto a esto, los intereses y las comisiones
estan exentos de IVA.

Crédito bancario.

Cuando el empresario se encuentra con insufi-
ciencia de liquidez suele acudir a créditos ban-
carios a corto plazo.
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Mediante este contrato las entidades financieras
ponen a disposicién de su cliente una cantidad
determinada, debiendo éste pagar por la que uti-
lice (aunque las entidades que cobran un interés
también por la cantidad no dispuesta).Los instru-
mentos mas utilizados son:

 Cuenta de crédito
* Péliza de crédito

Las principales caracteristicas del crédito banca-
rio son:

« Financian a las empresas en los fondos solicita-
dos dentro de los limites establecidos en la
firma del contrato.

« Se pagan intereses sobre el capital dispuesto,
generalmente por trimestres vencidos.

« Se pueden renovar las veces que se desee una
vez finalizado.

- Son operaciones a corto plazo.

Ventajas:
« Los intereses solo se aplican sobre la cantidad

efectivamente dispuesta.
+ Tiene un uso muy amplio al permitir concertar-
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se a largo y corto plazo (bajadas de tesoreria,
lanzamiento de nuevas actividades...)

* Los gastos derivados del crédito son deduci-
bles en el IS o IRPF

En cuanto al tratamiento fiscal, los gastos del
crédito son considerados gastos deducibles en
el IS, y estan exentos de IVA los intereses y las
comisiones bancarias aplicadas.

Créditos ICO.

Son beneficiarios de esta linea, aquellas perso-
nas fisicas que por carecer de garantias e histo-
rial crediticio tengan dificultades de acceso a la
financiaciéon por los canales habituales del siste-
ma financiero. Asi como empresas que necesi-
ten financiacion. Podemos encontrar toda la
informacion sobre las lineas existentes de finan-
ciacién en: www.ico.es.

Leasing.

Modalidad de financiacion de elementos del
activo fijo material, tanto muebles como inmue-
bles, consistente en el alquiler inicial de aquéllos
por parte de la sociedad de leasing a una
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empresa, pagando la empresa unas cuotas de
arrendamiento. Ademas incluye la posibilidad
de compra del correspondiente elemento
mediante el ejercicio de la opcién de compra.

Renting.

Modalidad de arrendamiento financiero a medio
y largo plazo para bienes de uso duradero.

La empresa de renting pone a disposicién del
arrendatario un bien en régimen de alquiler,
haciéndose cargo de la gestion y el manteni-
miento del bien arrendado. La cuota abonada
por la empresa arrendataria incluye:

* Amortizacién del valor bien.
* Intereses.
+ Gastos ligados al buen funcionamiento.

A su término no suele ofrecer la opcién de com-
pra del bien, pero en su lugar posibilita

*La renovacién del contrato sobre el mismo
bien.

*La renovacion del contrato sobre el modelo
mas actual.
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La Financiacion en Capital.

Estas herramientas son tres:

* Las redes de business angels, organizaciones
que agrupan inversores privados informales
interesados en aportar recursos financieros en
nuevos proyectos empresariales.

* Los fondos de capital riesgo. Se trata de ins-
trumentos utilizados por administraciones,
entidades financieras y corporaciones indus-
triales para tomar participacién en proyectos
empresariales de gran envergadura.

* Los préstamos participativos, que constitu-
yen una modalidad de préstamo que por sus
caracteristicas y su regulacion legal se convier-
te de hecho en una via de financiacion en fon-
dos propios.

Conviene dejar claro que estas formas de finan-
ciacién, especialmente las redes de business
angels y los fondos de capital riesgo, estan sobre
todo destinadas a los proyectos empresariales
que tengan previsiones de beneficios relevan-
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tes a medio y largo plazo, ;Por qué? Pues porque
este tipo de socios renuncian a la recuperacion
periédica de su capital y al cobro de un interés a
cambio de poder obtener una importante plus-
valia con la venta de sus participaciones a
medio y/o largo plazo.
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Los Business Angels.

Los business angels son inversores individuales,
normalmente empresarios o directivos de
empresa, que aportan, a titulo privado, su capi-
tal, asi como sus conocimientos técnicos y su
red de contactos personales, a los emprendedo-
res que quieren poner en marcha un proyecto
empresarial o a las empresas que se encuentran
en el inicio de su actividad,

Con el objetivo de obtener una plusvalia a
medio plazo y con la esperanza de seleccionar
un proyecto empresarial de gran éxito. Las
inversiones oscilan habitualmente entre los
25.000 euros y los 250.000 euros.

{Qué tiene de especial esta figura? Pues que a
parte de los recursos financieros aportados, que
hacen posible la ejecucién del plan de negocio
presentado, los business angels aportan sus
conocimientos y su experiencia personal, en
relacion con el producto o servicio, el mercado,
la gestion de la empresa... y su red de contactos
empresariales y personales, facilitando asi la
relacion de la empresa con su entorno: clientes
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potenciales, competidores, proveedores, entida-
des financieras, administracion, etc.

Con su aportacién de capital, los business
angels se convierten en socios de la compafiia, a
todos los efectos, si bien su participacién suele
ser de caracter minoritario con lo que el equipo
promotor mantiene el poder de decision.
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Entidades de Capital Riesgo.

Los fondos de capital riesgo son instrumentos
financieros disefiados para estructurar la toma
de participaciones por parte de administracio-
nes, entidades financieras o corporaciones
industriales en nuevos proyectos empresariales
0 en empresas que deben afrontar un proceso
de crecimiento o reestructuracion.

Esta toma de participacion en el capital de la
empresa suele tener un caracter minoritario, de
modo que el poder de decisidon permanezca en
manos de los emprendedores,y con un horizon-
te temporal, a veces predeterminado y habitual-
mente entre cinco y diez afnos, ya que el objeti-
vo de los fondos es obtener una importante
plusvalia con la venta de las participaciones a
medio o largo plazo, ya sea a los socios origina-
rios o a terceros.

La participacién de un fondo de capital riesgo
en una empresa genera gastos de estudio y
estructuracion de la operacién, razén por la cual
dificilmente se analizan operaciones inferiores a
500.000 euros, lo que limita esta via de financia-
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cién a tan sélo unos pocos proyectos empresa-
riales.

Adicionalmente, a la aportacion de los recursos
financieros a la empresa, los fondos de capital ries-
go suelen ofrecer un servicio de asesoramiento y
apoyo gerencial que aporta solvencia y credibili-
dad ante terceros.



Fopev

Préstamos Participativos.

A pesar de que el préstamo participativo se
regula como una operacidon de préstamo, sus
singulares caracteristicas legales y financieras lo
convierten en una figura hibrida entre los recur-
sos propios y los recursos ajenos.

;Cudles son estas caracteristicas?

* Consideracion como fondos propios: tan sélo
a efectos de reduccién de capital social o liqui-
dacién de la sociedad como consecuencia de
pérdidas, los préstamos participativos seran
considerados patrimonio contable.

* Consideracion de deuda subordinada: en el
orden de prelacion de créditos, se situaran por
detrds de los acreedores comunes; en este
caso el préstamo participativo tiene la consi-
deracion contable de pasivo exigible.

*Intereses deducibles: una caracteristica
importante de este tipo de préstamo recae en
el hecho de que la totalidad de los intereses,
tanto de la parte fija como de la parte partici-
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pativa, son deducibles en el Impuesto de
Sociedades.

* Amortizacién anticipada: en caso que se con-
sidere realizar una amortizacién anticipada del
préstamo, habra un incremento de los fondos
propios en la misma cuantia que la amortiza-
cién anticipada.

Actualmente, los préstamos participativos son
concedidos por entidades vinculadas a la
Administracion (de capital publico o mixto) y
por sociedades de capital riesgo.
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Empresaas Joveres de Valencia

5.2. Ayudas y Subvenciones.

¢Existen ayudas publicas para financiar proyec-
tos empresariales?

Aunque es cierto que el nimero y el peso eco-
némico de las ayudas ha aumentado en los ulti-
mos afos, es preciso tener en cuenta las adver-
tencias de los expertos sobre su utilizacion y es:
que debemos considerar la ayuda como un res-
paldo a un esfuerzo que realiza el empresario o
el emprendedor.

Un punto muy importante a tener en cuenta ala
hora de realizar nuestro proyecto es que actual-
mente en Espafia ya no es posible crear una
empresa esperando que la Administracién haga
el esfuerzo financiero. Las subvenciones se
cobran siempre después de haber realizado la
inversién y nunca cubre en 100% de la misma.
Quien quiere crear su empresa, debe crearla sin
esperar una subvencién por su creacion, si
luego viene nos sera un apoyo, pero nada mas.

{Qué es una ayuda o una subvencién? Tanto las
ayudas como las subvenciones pueden ser muy
variadas, no teniendo porqué consistir exclusi-
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vamente en una aportacion a fondo perdido de
la Administracion, pudiendo hablar entre otras
opciones:

1. Subvencion a fondo perdido.

Cantidad fija (normalmente un porcentaje sobre
la inversion realizada) que se entrega a la empre-
sa o0 emprendedor sin necesidad de ser devuelta.

Este podria ser el caso de la subvencion por cre-
acién de empresas del IVAJ que otorga un maxi-
mo del 30% de la inversion realizada para la cre-
acion de la empresa.

2. Cantidad fija.

Cuando el organismo entrega una cantidad
siempre igual, segun sus baremos, con indepen-
dencia de la cantidad global invertida.

Este podria ser el caso de la subvencién autoné-
mica por autoempleo, que otorga la misma can-
tidad a todos aquellos emprendedores que
cumpliendo los requisitos establecidos pongan
en marcha su propia empresa.

3. Subvenciones de punto de interés.
Para financiar una parte de los intereses deriva-
dos de un préstamos solicitado a un banco.
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4. Ayuda a los costes laborales.

Reduccién de los pagos de la Seguridad Social
por los trabajadores contratados en determina-
das caracteristicas. Como puede ser las bonifica-
ciones de la Seguridad Social en las cuotas de
trabajadores en casos de contratacion de
minusvaélidos, mujeres, parados de larga dura-
cion...

5. Reduccion de impuestos.

Estableciéndose beneficios fiscales para deter-
minadas entidades, por ejemplo empresas de
reducida dimensién que tributan dentro del
Impuesto de Sociedades al 30%, cuando el resto
lo hacen al 35%.
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¢Cudles son los beneficiarios generales de las
subvenciones en la actualidad?

Cada una de las Administraciones Publicas
puede utilizar una tramitacion diferente, y tener
un beneficiario muy diverso. Pero si analizamos
con detenimiento todas las subvenciones acti-
vas procedentes de las entidades locales, nacio-
nales y europeas, es bastante sencillo definir un
perfil ideal de empresa candidata a percibir una
ayuda publica.

1. Pequeiia y mediana empresa

Ser PYME ofrece una clara ventaja al solicitar
determinadas ayudas, llegando a ser incluso en
otras un requisito imprescindible para obtener-
la.

2. Con producto propio.

Tienen mas posibilidades todas las empresas que
hayan desarrollado un producto innovador, prefe-
rentemente en su propio departamento de I+D.

3. Del sector industrial.
Se valora mas que se trate de una empresa que
no se limite a realizar actividades comerciales,
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sino que centre su actividad en un proceso pro-
ductivo o de asistencia técnica a la produccién.

4. Con vocacion internacional.

Es importante que se trate de un proyecto con
ciertas posibilidades, al menos a medio o largo
plazo de comercializar el producto o desarrollar
su actividad en mercados internacionales.
(Sobre todo en caso de empresas ya constitui-
das).

5. Con capacidad de crecimiento.

Las PYMES con mas posibilidades de aumentar
su estructura (activos fijos) y su capital humano
(contrataciéon de empleados) tienen prioridad
sobre proyectos menos ambiciosos.

6. Al dia en sus obligaciones legales.

Debe ser una empresa que se adapte a las leyes
en materia de medio ambiente, energia y cali-
dad y que se encuentre al corriente de sus obli-
gaciones tributarias con Hacienda y laborales
con la Seguridad Social.

7. Cultura cooperativa.
También es importante que la firma esté dispues-
ta a colaborar con empresas espafiolas y de la UE.
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Pasos a tener en cuenta a la hora de solicitar
subvenciones.

Antes de comenzar la tramitacién, el emprende-
dor debe estudiar todas las ayudas que se adap-
ten a su proyecto y preparar la documentacion
necesaria en la forma y plazo establecidos.

En este punto aconsejamos intentar “adaptar”
nuestro proyecto a las subvenciones existentes,
y no “crear” un proyecto para poder optar a las
subvenciones existentes.

1. Fase de Andlisis.

Una vez que el promotor tiene preparado su
proyecto debe analizar todas las subvenciones a
las que pueda tener acceso.

2. Elaborar el expediente.

El siguiente paso serd preparar el expediente de
solicitud intentando adaptarlo a los requisitos
legales establecidos en cada convocatoria.

3. Estudiar la cantidad subvencionable.
Aunque existen subvenciones fijas, la mayoria
de las ayudas van dirigidas a completar la finan-
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ciacion de un proyecto de inversién o gasto. En
estos casos, se concede una parte porcentual
determinada del total de la inversién, pero el
resto se debe financiar por el emprendedor o
empresario.

4. ;Qué ocurre cuando se concede?
En este caso el promotor tiene varias alternati-
vas:

+ Si presenta garantias suficientes: puede recibir
el pago fraccionado y por anticipado de las
subvenciones concedidas.

* Fraccionar la ejecucién del proyecto a su con-
veniencia, estableciendo para ello un calenda-
rio de inversiones que debe notificar al 6rgano
gestor de la subvencién.

« Solicitar un crédito puente, crédito a corto
plazo con una bonificacién del tipo de interés,
que se concede al inversor por el mero hecho
de ser beneficiario de una subvencion.
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5. Cumplir lo acordado

En el documento de resolucién, el organismo
comunica al promotor las condiciones de la
ayuda: plazo maximo de ejecucién, compromiso
de creacion de puestos de trabajo, etc... y den-
tro del plazo establecido legalmente, el promo-
tor debe aceptar, rechazar o recurrir esta resolu-
cion.

Una vez que el inversor ha aceptado la ayuda, el
organismo que la gestiona se encargara de con-
trolar que el proyecto se ajuste a las condiciones
establecidas en la resolucién. Su incumplimien-
to dard lugar a la pérdida total o parcial de los
beneficios de la misma.

Y con este punto acaba el ciclo propio del pro-
cedimiento de una subvencién. No obstante,
evidentemente no se puede generalizar en
estos puntos, puesto que luego cada
Administracién Publica tiene una forma de fun-
cionamiento diferente.
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Empresaas Joveres de Valencia

6.1. Constitucion de formas juridicas.
La Constitucion del Empresario Individual

Como hemos estado viendo cada una de las for-
mas juridicas tiene sus propios pasos de consti-
tucion, més agiles o mas lentos, dependiendo
de si se trata por ejemplo de un empresario indi-
vidual, una comunidad de bienes o una socie-
dad mercantil.

En cuanto a los tramites para ejercer la actividad
como empresario individual, no existe ninguin
trdmite previo que condicione la adquisicion del
caracter de empresario individual, si bien la per-
sona que desee constituirse como tal debera:

1. Darse de alta en el Impuesto de Actividades
Econdémicas

El Impuesto de Actividades Econémicas grava
de forma directa la realizacién de cualquier tipo
de actividad econdmica, tanto a personas fisicas
como juridicas. Actualmente el alta en este
Impuesto no tiene coste, y consiste en darse de
alta en aquellos epigrafes correspondientes a
todas las actividades econdmicas que se van a
desarrollar dentro del marco de la empresa.
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De este modo, existe un listado de epigrafes
numéricos en el cual se define detallada-
mente cada una de las actividades que se
pueden realizar, y el empresario se dara de
alta en las correspondientes a su actividad
empresarial.

2. Hacer la Declaracion Censal de Inicio de
Actividad.

Mediante el modelo 036 deben presentar decla-
racion de alta en el censo de obligados tributa-
rios las personas o entidades que vayan a desa-
rrollar en territorio espafol el ejercicio de una o
varias actividades empresariales o profesiona-
les.

El CIF del empresario individual serd su propio
NIF, y el nombre fiscal de la empresa serd el
nombre y apellidos del empresario individual.

3. Darse de alta en la Seguridad Social.

4. Inscripcion en el Registro Mercantil

La inscripcion en el Registro Mercantil es
potestativa para los empresarios individua-
les, con excepcidn del naviero, para quien es
obligatorio.
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Pudiendo realizarse todos estos pasos en una
misma mafana en cualquier Ventanilla Unica
Empresarial, con el DNl y cartilla bancaria para la
domiciliacién de la Seguridad Social.
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La Constitucién de la Comunidad de Bienes.

1. Contrato de Constitucion de la Comunidad.
La Comunidad de Bienes se constituye a tra-
vés de un contrato privado estableciendo los
socios, capital minimo aportado (que como
hemos comentado, no existe un minimo esta-
blecido), domicilio de la empresa, objeto
social etc...

La Comunidad de Bienes solo estara obligada a
realizar Escritura Publica de constitucién Unica-
mente en el caso que se aporten bienes inmue-
bles o derechos reales por los socios en el
momento de constitucién.

2. Solicitud del C.I.F. Declaracion Censal.

Sirve para identificar a la Comunidad a efectos
fiscales. En un principio se otorga un CIF provi-
sional para empezar a funcionar, debiendo can-
jearlo por el definitivo en un plazo de 6 meses.

3. Liquidacién del Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados.
Este impuesto grava la constitucién, aumento
de capital, fusion, transformacién o disolucion
de una sociedad. Debiendo pagarse un 1% del
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capital social que en el contrato se ha estableci-
do para la empresa.

4.Alta en el Impuesto de Actividades
Econémicas

En principio es necesaria un alta en este impues-

to distinto por cada actividad y por cada local

abierto al publico.

5. Alta en la Seguridad Social:

Hay que dar de alta a la comunidad de bienes en
el régimen de accidentes de trabajo y enferme-
dad profesional o si se prefiere en una Mutua
Patronal de Accidentes de Trabajo:

* Los trabajadores de una comunidad de bienes
deben darse de alta en la Seguridad Social en
el Régimen General, sin embargo los comune-
ros que aporten trabajo a la comunidad, deben
darse de alta en el Régimen Especial de
Trabajadores Autonomos.

+ Los que aportan solamente capital no se com-
putan como trabajadores y por tanto no debe-

ran darse de alta.

« Si bien sefialar que siempre por lo menos uno
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de ellos debera estar dado de alta salvo en el
caso que se contrate un gerente por cuenta
ajena.

De este modo, como regla general, al menos
uno de los socios estard dado de alta como
auténomo (de este modo se equipara en cierta
medida al administrador Unico de las
Sociedades Mercantiles), y el resto: puede estar
dado de alta como auténomo, estar dado de
alta en el Régimen General, o simplemente apa-
recer como socio capitalista.

La constitucion de la Comunidad de Bienes tam-
bién es muy rapida acudiendo a cualquier
Ventanilla Unica Empresarial, no teniendo por-
que pasar esta constitucion de una semana.
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La Constitucion de las Sociedades Mercantiles:
Limitada, Anénima y Laboral.

Debemos destacar que desde la Asociacién de
Jévenes Empresarios se realiza seguimiento,
acompafamiento en determinados pasos, coor-
dinacion y asesoramiento en todas las dudas y
problemas que le pueda surgir al emprendedor.

Aunque tras la publicacién del Decreto
1332/2006, de 21 de noviembre, ya se pueden
constituir Sociedades de Responsabilidad
Limitada por la via telematica, en Valencia esta
tramitacion todavia no estd disponible.

Por lo tanto los pasos que habria que realizar
para la constitucién de una Sociedad Mercantil
serian:

1. Obtencion de Certificacion Negativa de la
Denominacion del Registro Mercantil Central
(RMC).

Puesto que las Sociedades Mercantiles deben
estar inscritas en el Registro Mercantil, y para
evitar que el nombre de una Sociedad sea igual
al de otra el primer paso para la creacién de una
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Sociedad Mercantil es la solicitud de la certifica-
cion negativa de nombre al RMC.

A través del RMC (www.rmc.es) se puede reali-
zar la solicitud via telematica, solicitando 3 posi-
bles nombres para nuestra empresa, a lo que se
nos contestara concediendo uno de ellos cuan-
do dicho nombre no exista ya (de ahi que se
llame: certificacién negativa de nombre). En el
caso que los 3 nombres solicitados ya existan,
deberemos realizar una nueva solicitud con 3
nuevos nombres distintos a los anteriores.

En este punto es importante tener en cuenta los
criterios establecidos por el Registro Mercantil
para entender que existe una “identidad de
nombres” de modo que no solo consideran
como idénticos a dos nombres iguales, sino que
en muchos casos el emprendedor se ha encon-
trado en la situacién que alin no existiendo nin-
guna empresa cuya denominacién sea idéntica
a la que solicita, como tiene palabras propias de
otro nombre social de otra empresa, la solicitud
le ha sido denegada, debiendo realizar una
nueva solicitud.
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Un consejo para no estar solicitando certifica-
dos de denominacién sin conseguir un nombre,
es que dentro de la web del RMC existe la posi-
bilidad de consultar la disponibilidad o no de
los nombres que queremos solicitar, de modo,
que a priori podemos saber si esos nombres nos
los van a poder conceder o no.(Debiendo tener
en cuenta lo sefalado anteriormente, el hecho
nos ponga que el nombre esta disponible no
significa que nos lo vayan a dar con seguridad
porque puede existir uno tan parecido que el
RMC considere adecuado concederlo.)

Coste aproximado del certificado: 18€, coste de
la consulta 1.71€. Desde la solicitud del certifica-
do hasta su recepcién pasa una semana.

El certificado tiene una vigencia de 2 meses,
pero el nombre solicitado queda reservado
durante 15 meses, de modo que si pasan 2
meses desde la concesion del nombre, debera
solicitarse su renovacion para poder acudir a la
Notaria. La solicitud de renovacién se realizara
remitiendo una carta al RMC solicitando su
renovacion y adjuntando el certificado caduca-
do.
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2. Certificado de depésito bancario

De 3005,06€ minimo en caso de Sociedad
Limitada, 60.101,21 € minimo en caso de
Sociedad Andnima (debiendo estar totalmente
suscrito y desembolsado, como minimo en un
25% en el momento de la constitucion)

Depdsito que serd realizado a nombre de la
sociedad, el documento bancario entregado por
el banco debera especificar que la sociedad se
encuentra en constitucion, DNI de los socios, y
porcentaje que aportan.

Debera solicitarse un certificado de haber efec-
tuado el ingreso a la entidad bancaria en la que
se haya materializado dicho depésito.

El ingreso debera realizarse antes de acudir al
Notario para la firma de la Escritura de
Constitucion y presentar el certificado ante el
notario en el momento de la constitucion.

A tener en cuenta: el capital social debe ser una
cantidad par, de modo que al dividirlo las parti-
cipaciones nunca lleven decimales.



Fopev

3. Redaccion de Estatutos

Casi todas las Notarias tienen ya estatutos uni-
versales para la creacion de Sociedades, de
modo, que no es necesario que el emprendedor
los redacte, sino que aporte a la notaria los
datos necesarios que les soliciten (datos de los
socios, domicilio de la empresa, objeto social,
nombre social, participaciones de los socios,
etc...).

4. Escritura de Constitucion.

En la Notaria se realizara el mismo dia la firma de
los Estatutos y de la Escritura de Constitucion de
la Sociedad. Documentacién a aportar por los
socios: certificado negativo de nombre, certifi-
cado bancario, DNI de los socios.

El Gnico punto a tener en cuenta: en este dia los
socios ya deben haber decidido quienes van a
ser los administradores de la sociedad, punto
que se reflejard en ambos documentos, y
momento a partir del cual el administrador/es
ya tienen potestad para actuar como tal.

En un par de dias como maximo desde la firma
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ya se podran recoger tanto los Estatutos como
la Escritura de Constitucion.

5. Obtencién del CIF provisional.
6. Liquidacion del ITPAJD.
Correspondiente al 1% del capital social.

7. Sélo para Sociedades Laborales: Inscripcion
en el Registro de Sociedades Laborales.

Para obtener la calificaciéon de «sociedad labo-
ral» y la consiguiente inscripcién en el Registro
Administrativo de Sociedades Laborales, la
sociedad de nueva constitucion deberd acom-
pafar a la solicitud una copia autorizada y una
copia simple de la escritura de constitucion, en
la que conste expresamente la voluntad de los
otorgantes de fundar una sociedad laboral.

8. Inscripcion en el Registro Mercantil
Para ello debera aportarse la primera copia de la

escritura de constitucion, el CIF provisional, y el
pago del ITPAJD.
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Debe depositarse 120€ en el Registro Mercantil
para la inscripcion, y luego se devuelve al
emprendedor la parte que le corresponda en
cada caso.Teniendo un plazo de 15 dias habiles
a partir de los cuales se podré recoger la inscrip-
cion.

9. Obtencion del CIF definitivo.

Una vez inscrita la Sociedad en el Registro
Mercantil se solicitara el paso del CIF provisional
a definitivo.

10. Inicio de Actividad. Impuesto de Actividades
Econdémicas.

A tener en cuenta: el inicio de actividad en el
caso de Sociedades Mercantiles (a excepcion de
la SLNE) se puede aplazar el tiempo que se esti-
me conveniente, maximo 6 meses. Durante este
periodo los administradores no estaran obliga-
dos a darse de alta como auténomos.

11. Alta en la Seguridad Social.

Los administradores correspondientes deberdn
darse de alta en la Seguridad Social. El resto de
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socios podran ser capitalistas o estar contrata-
dos bajo el régimen general (siempre y cuando
no ejerzan labores de direccion y gerencia de
acuerdo a lo que hemos comentado de lo esta-
blecido en la LGSS).

En caso de que la empresa vaya a tener trabaja-
dores: se dara de alta como centro de trabajo,
alta de los trabajadores etc...

12. Libros Sociales.

Que deberan estar legalizados:

« Libro de actas

« Libro de socios
* Libro de reclamaciones.
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La Constitucion de la Sociedad Limitada Nueva
Empresa.

La constitucion se deberd realizar en escritura
publica, y el notario estard obligado a expedir la
primera copia autorizada de la misma en el
plazo de 24 horas.

Nota caracteristica de la SLNE es que los trami-
tes acelerados de creacién de la misma permi-
ten su constitucion en un plazo de 48 horas.
Pudiendo optar por una tramitacion directa o
telematica. En caso de optar por una tramita-
cién telematica los trdmites a seguir serian:

» Cumplimentaciéon del Documento Unico
Electréonico a través de un PAIT (Punto de
Asesoramiento e Inicio de Tramitacién)

+ Solicitud y obtencion de la denominacién
social a través de un PAIT.

+ Deposito del Capital Social

+ Otorgamiento de escritura publica

+ Solicitud de CIF provisional

* Liquidacion o solicitud de aplazamiento del
ITPAID

* Inscripcién en el Registro Mercantil

+ Solicitud de CIF definitivo

* Retirada por los interesados de la documentacion.
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Cooperativas.

Las sociedades cooperativas adquieren perso-
nalidad juridica con la inscripcién de la escritura
publica de constitucion en el Registro de
Sociedades Cooperativas. Los tramites a seguir,
(excepto en las cooperativas de crédito y segu-
ros), son los siguientes:

1. Obtencion de Certificacion Negativa de la
Denominacién.

Se solicita en el Registro de Sociedades Cooperativas
que es el érgano competente para expedir las certifi-
caciones sobre la existencia o no de entidades inscri-
tas con idéntica denominacién que otra que se pre-
tenda constituir.

La denominacién debe incluir necesariamente las
palabras “Sociedad Cooperativa” o su abreviatura
“S. Coop.” Una vez expedido el correspondiente
certificado, la denominacién queda reservada a
favor del solicitante por un periodo de seis meses,
pudiendo ser ampliado por otros dos meses si la
sociedad ha iniciado el periodo de constitucién.

2. Elaboracion de los Estatutos Sociales y
Escritura de Constitucion.
Los Estatutos es la norma elaborada por los
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promotores de la cooperativa, en el ejercicio de
la autonomia de la voluntad, respetando la nor-
mativa vigente, regula la organizacion interna y
el funcionamiento de cada cooperativa.

Una vez confeccionados los estatutos, seran aproba-
dos por Asamblea General y antes de su elevacién a
escritura publica, los promotores pueden solicitar del
Registro de Sociedades Cooperativas su calificacion
previa, para ver si se ajustan a lo dispuesto en la legis-
lacién cooperativa.

Todos los promotores, es decir la totalidad de
socios fundadores de la proyectada sociedad,
deben otorgar la Escritura Publica. La
Cooperativa se constituira mediante escritura
publica, en el plazo de 2 meses,a contar desde la
celebracion de la Asamblea Constituyente o
desde la calificacion previa de los Estatutos
Sociales.

« Solicitud de CIF Provisional y pago del ITPAJD.

«Solicitud de inscripcion en el Registro de
Sociedades Cooperativas.

+Una vez inscrita en el registro, la sociedad adquiere
personalidad juridica.

* Resto de pasos: CIF definitivo, altas en la
Seguridad Social etc.
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6.2. Otros posibles pasos para la
constitucion.

- Licencias de actividad y de obras.

Junto a los pasos propios de la creacidn de la
forma juridica, en ocasiones pueden ser necesa-
rios otros, como por ejemplo en el caso se vaya
a abrir un local, o si es necesario hacer refor-
mas...o incluso si lo que se va a producir es un
cambio en la titularidad o la actividad del nego-
cio.

Si vas a abrir un local es importante que como
paso previo a todo lo comentado empieces con-
sultando al Ayuntamiento sobre las posibilida-
des de que el local que tienes pensado pueda
albergar el negocio deseado. ;De que te valdria
comprar o alquilar el local si luego no puedes
poner el negocio que pensabas? Ademas, como
hemos comentado, este punto también nos ser-
vird para saber si el local que buscamos ya cum-
ple los requisitos, o hay que invertir en él para
adaptarlo a la normativa correspondiente.
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- Licencia de actividades e instalaciones
(Apertura)

Es una licencia municipal que acredita la ade-
cuacién de las instalaciones proyectadas a la
normativa urbanistica vigente y a la reglamen-
tacion técnica que pueda serle aplicable. Sélo
debe solicitarse cuando va a abrirse un local.

Las actividades se dividen en Inocuas (aquellas
que no producen molestias ni dafos y que son
mas faciles de conseguir y mds baratas) y
Calificadas (aquellas que pueden resultar
molestas, insalubres, nocivas y peligrosas, y que
por lo tanto son mas dificiles de conseguir y mas
caras)

Plazo: Antes de abrir el local. Una vez concedida
la actividad debe comenzar dentro de los 6
meses siguientes a la concesion de la licencia.
No obstante, podremos iniciar la actividad una
vez solicitada la licencia aunque todavia no nos
la hayan concedido.

En el caso nos estemos quedando un traspaso,
serd importante comprobar que el negocio que
nos quedamos cumple con toda la normativa,
mas de un emprendedor se ha quedado un
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negocio y con posterioridad ha descubierto que
no tenia la licencia de actividad en regla.

- Licencia de obras

Es la necesaria para efectuar cualquier tipo de
obras en un local, nave o establecimiento. Por lo
tanto si no se va a abrir local o no se van a hacer
obras, no sera necesaria.

Podemos hablar de dos tipos de licencia:

« Licencia de obra menor.Obras de acondiciona-
miento menor de los locales.

* Licencia de obra mayor. Cuando afecten a
estructura, distribucién o aspecto exterior del
edificio.

Debiendo tener en cuenta que en determina-
dos municipios la realizaciéon de obras de acon-
dicionamiento menor de locales, no estan suje-
tas a la obtencién de Licencia de Obras.

En este ultimo caso bastara una comunicacién
previa, junto con la presentacién de los siguien-
tes documentos: Planos de situaciéon, descrip-
cién de las obras y valoraciéon de las mismas.
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Plazo: Antes de realizar las obras. Una vez conce-
dida la licencia las obras pueden ejecutarse
hasta 6 meses después de la fecha de conce-
sion.
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Cambio en las licencias de titular o actividad.
-Cambio de titularidad de un negocio

La titularidad de un negocio, con licencia de
apertura concedida, puede cambiarse mediante
un acto comunicado, siempre y cuando el
mismo se encuentre en funcionamiento o lo
haya estado en los seis meses anteriores a la
fecha en que se pretende realizar el cambio.

Plazo: Antes de empezar la actividad el nuevo
titular. La actividad de este debe comenzar den-
tro de los seis meses siguientes al cambio de
titularidad.

-Cambio de actividad (sélo para actividades
inocuas)

La posibilidad de cambiar de actividad median-
te un acto comunicado, dependerd de la regla-
mentacion de cada Ayuntamiento.

Plazo: Antes de empezar la nueva actividad.
Debe comenzar dentro de los seis meses
siguientes al cambio de actividad.
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Inscripcion de la Empresa en la Seguridad Social.

-Inscripciéon de la Empresa en la Seguridad
Social.

Sélo debe hacerse cuando va a contratarse
algun trabajador. De esta manera se inscribe la
empresa en la seguridad social que asigna al
empresario un Cédigo de cuenta de cotizacién
principal. Dicha inscripcién sera unica y valida
para toda la vida de la persona fisica o juridica
titular de la empresa.

Plazo: Antes de que el trabajador comience su
actividad

-Comunicacion de Apertura del centro de tra-
bajo

Deben realizarla aquellas empresas que proce-
dan a la apertura de un nuevo centro de trabajo
o reanuden la actividad después de efectuar
alteraciones, ampliaciones o transformaciones
de importancia.
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-Solicitud del Libro de Visita

El libro de Visita es obligatorio para todas las
empresas, con independencia de su forma juri-
dica, aunque no tengan trabajadores a su cargo
y debe presentarse ante una posible Inspeccion
de Trabajo. Debe tenerse uno por cada centro
de trabajo.

-Solicitud del Libro de Reclamaciones.
También es obligatoria en toda empresa la

posesion del libro de reclamaciones para el caso
algun cliente quiere realizar una reclamacion.
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Libros obligatorios.
A. Libros contables.

Todo empresario debera llevar una contabilidad
ordenada, adecuada a la actividad de su empre-
sa que permita un seguimiento cronolégico de
todas sus operaciones, asi como la elaboracién
periddica de balances e inventarios. Llevara
necesariamente, sin perjuicio de lo establecido
en las leyes o disposiciones especiales, un libro
de inventarios y cuentas anuales y otro libro dia-
rio.

B. Libros sociales.

Ademas de los libros obligatorios desde el
punto de vista contable, existen otros libros que
son obligatorios para las sociedades mercanti-
les, entre los que podemos destacar:

1. Libro de actas.
En caso de sociedades mercantiles.

2. Libro de registro de acciones nominativas.
Si se trata de SA, comanditarias o por acciones o
anonimas laborales.
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3. Libro de registro de socios.
Para las SL

4. Libro de registro de contratos celebrados
entre la sociedad y el socio tnico.
Para las SL Unipersonales.

C.Libros fiscales.

1.Impuesto de Sociedades.

Los sujetos pasivos de este impuesto deberan
llevar:

« Libro de inventarios y cuentas anuales

« Libro diario.

2.Impuesto sobre el Valor Ahadido

« Libro de inventarios y cuentas anuales

« Libro diario

« Libro de registro de facturas expedidas.

« Libro de registro de facturas recibidas.

« Libro de registro de bienes de inversion.

« Libro de registro de determinadas operaciones
intracomunitarias.

* Libros de registro especial de recibos emitidos
por los adquirentes de bienes o servicios a los
sujetos pasivos del régimen especial de agri-
cultura.
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IRPF

Existen contradicciones entre los libros que
debe llevar un empresario segun hablemos de
legislacion mercantil o fiscal.

Mercantil: Libro diario, libro de inventario y de
cuentas anuales.

Fiscal: Libro diario, libro de inventario y de cuen-
tas anuales y libros de IVA (cuando les corres-
ponda).
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Empresaas Joveres de Valencia

7.1.Algunos consejos aportados por
empresarios.

Si volvieras a empezar a poner en marcha un
negocio ;Qué error no cometerias respecto a la
primera vez?

El principal error que no cometeria es el de con-
fiar en mi por encima de todo. Trataria desde el
primer momento de apoyarme en varios pilares:

-Un buen plan de negocio, que me permitiera
reflexionar acerca de mi proyecto, con una
vision a largo plazo, y con la premisa de consi-
derar siempre el peor escenario.

-Un buen equipo, no tiene ningun valor empe-
zar un proyecto creyendo que uno va a poder
acometerlo solo, debe contar con apoyos exter-
nos, ya sea como socios o como profesionales
externos, pero debe siempre contar con perso-
nas que puedan analizar la situacion desde otra
perspectiva y complementar aquellas deficien-
cias que todo emprendedor tiene.

-Un buen apoyo financiero, que permita no solo
arrancar el proyecto, sino desarrollarlo y conso-
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lidarlo a pesar de las dificultades iniciales.

-Contaria, desde el primer dia, con una impor-
tante red de apoyo, como lo es AJEV, que sin
duda aporta no solo apoyo al inicio, sino que
otorga la autorizacién necesaria en todo pro-
yecto que empieza y especialmente en un
escenario tan cambiante.

En conclusion, la soledad no es buena compa-
fiera en la fase inicial de un proyecto, y quizi el
trabajo en equipo y con equipo es la gran dife-
rencia entre un proyecto que nace con vocacion
de crecer y desarrollarse y otro que nace con el
mero deseo de perpetuarse en el tiempo.
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;Cudles son los consejos que le darias a un
emprendedor que comienza ahora su aventura
empresarial?

Que a laiilusién con la que comienza debe aia-
dirle paciencia por si algo al principio no sale
como creia; que todos los inicios son dificiles,
que en AJEV seguro que te ayudan en sus
momentos de dudas que son muy parecidas a
las dudas que todos hemos tenido al empezar.
AJEV ayuda al emprendedor a no sentirse solo.

Esto es como aprender a andar, al principio todo
parece facil y posible pero la realidad te hace
caer unay otra vez,y hay que volver a intentarlo
y abrir las puertas que a veces son auténticos
muros...Sabiendo que es lo que queremos, cual
es nuestro publico, qué canales elegimos de
venta o distribucién y centrarnos en tiempo y
en esfuerzos. Y, por supuesto, no dejarlo de
intentar, con constancias y sin precipitarnos.
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¢Porqué asociarme a una organizacion empre-
sarial?

Lo mds importante del asociacionismo empre-
sarial es el no sentirse solo. Un empresario prac-
ticamente vive en su empresa y se asoma al
exterior, normalmente, de forma individual. Una
asociacion como AJEV abre la posibilidad de
encontrarse con otros como él, de compartir
experiencias muy similares y de encontrar posi-
bles socios o acuerdos comerciales.

Entre otras cosas, en una asociacion empresarial
existe la posibilidad de aprender, de reciclarse
sobre el propio negocio, sobre economia en
general, herramientas para dirigir mejor, para
optimizar recursos, para mejorar y conocer las
posibilidades de mercado interior y exterior,
para viajar a otros paises donde hacer negocio
o, simplemente, aprender de las cosas que
hacen otros. Miltiples posibilidades abiertas a
las demandas y necesidades de los propios aso-
ciados.

Ademds no podemos olvidar que una asocia-
cion es mas poderosa en términos de negocia-
cién ala hora de buscar acuerdos con entidades
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de crédito o con administraciones publicas que
cada empresario por separado.

Recomiendo a los empresarios que empiezan
que se asocien para poder crecer mejor y, desde
luego, hacerlo en AJEV, a ser posible, mucho mas
que una organizaciéon empresarial cualquiera en
donde, ademas de todo lo dicho, encontrara un
montén de amigos.
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Crisis ;Oportunidad de negocio?

La creacién de empresas es altamente depen-
diente del entorno econdmico general y es evi-
dente que actualmente estamos atravesando
una crisis que esta frenando la actividad empre-
sarial.

Los datos asi lo reflejan: el numero de socieda-
des mercantiles creadas en 2007 decayé un
3.9% respecto al 2006 segun datos del INE.

La crisis econdmica, dificultades en la concesion
de lineas de financiacién para la empresa, un
menor espiritu aventurero.... existen muchas
razones para justificarlo, pero lo Unico cierto es
que la capacidad emprendedora en Espaia fue
menor en 2007 que en anos anteriores: se crean
menos empresas y aumentan los impagos.

Aun teniendo en cuenta el panorama, momen-
tos como el actual son buenos para emprender,
basicamente porque se eliminan competidores,
pero si en tiempos de bonanza se debe analizar
bien el mercado, ahora se deber ser mas pru-
dente y exigente con el proyecto: elegir la forma
societaria idénea, la financiacién, los socios,
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conocer al mercado y los clientes o estar atentos
a los cambios son sélo algunos de los aspectos
que los emprendedores deben tener presentes.

Hay que tener muy claro si esta desaceleracion
va a suponer o no una menor capacidad de
comercializaciéon del producto y/o servicio,
reduccion en el nimero de clientes o una
demanda contraida de otros.

Las necesidades de los clientes en tiempos de
incertidumbre cambian. Por eso es importante
saber como enfocar el negocio para satisfacer-
las. Ofrecer un mayor plus de calidad en los ser-
vicios y productos es fundamental.
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¢Podria hacer por mi mismo mi planificacion
estratégica, o necesitaria contratar a alguna
empresa especializada?

Una vez puesta en marcha la empresa, el plan de
empresa creado no debe dejarse olvidado en un
cajon, sino que debe ser actualizado afo a afo
con las nuevas perspectivas y estrategias de la
empresa (crecer en clientes y crecer en factura-
ciéon no siempre tiene porque ser lo mismo ni
realizarse utilizando el mismo método).

Para responder a esta pregunta debemos pres-
tar atencion a la formacién especifica que posee
el emprendedor. En cualquier caso, si el empren-
dedor dispone de pocos conocimientos tendra
que recurrir a la ayuda de profesionales exper-
tos en la materia.

Por otra parte y aunque el emprendedor tenga
ciertas nociones, o incluso suficientes conoci-
mientos como para redactar su plan de estrate-
gia empresarial, recomendamos que tenga en
cuenta solicitar cualquier ayuda que le facilite
una visién externa del proyecto.

Otra posibilidad, tanto para aquellos emprende-
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dores poco formados en planificaciéon, como
para los que si estan formados, es acudir a las
numerosas organizaciones que prestan apoyo a
los emprendedores: centros de empresa,
Asociaciones como AJEV, Camaras de Comercio
etc..la principal ventaja radica en el menor
coste que acudir a una empresa privada espe-
cializada., o incluso en la gratuidad de los servi-
cios.
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EL TEST DEL EMPRENDEDOR
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El Test del Emprendedor. 100 preguntas para
autoanalizarse.

El inicio de cualquier actividad empresarial
exige una evaluacidon de aptitudes. En primer
lugar, para determinar la propia valia personal y,
en segundo lugar, para conocer las posibilida-
des de éxito en el mercado del producto que se
quiere fabricar o del servicio que se quiere ofre-
cer.

Aqui adjuntamos un pequeno test para ver cua-
les son las cualidades con las que contamos
como emprendedores, asi como poder observar
cual es el grado de desarrollo de nuestra idea de
negocio.

Los aspectos que se pueden considerar a la hora
de avaluar las cualidades de la idea que se pre-
tenden desarrollar, y la capacidad para ello, pue-
den ser numerosos y variados.
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Se plantean a continuacién, una serie de cues-
tiones, divididas en cinco grandes temas:

1.Capacidad personal.

2.La empresa.

3.El producto o servicio a fabricar o a vender.
4. La forma de fabricar u ofrecer el producto o
servicio.

5.La forma de vender el producto o servicio.

- Forma de analizar un cuestionario.

En primer lugar, se deberan contestar las prime-
ras 22 preguntas que se refieran a la capacidad
personal para emprender un negocio. Continte
con el resto, pero no mezcle las puntuaciones.

Los apartados B,C,D y E tienen una valoracion
independiente del anterior, a cuyas preguntas
se debe contestar Unicamente con un Sl o un
NO.
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- Capacidad personal.
Conteste a las siguientes preguntas:

¢Por qué quiere crear una empresa? (Seleccione
tres respuestas)

1) Conozco el producto o servicio que podria
fabricar o vender con éxito y que me permiti-
rd poner en practica mis ideas.

2) Es lo que siempre he visto en mi entorno
familiar.

3) Para estar al frente de una organizacién y/o
dirigir un grupo.

4) Por afan de independencia econémica.

5) Para conseguir un patrimonio personal.

6) Me gusta el aspecto creador de la empresa.

7) Creo que se puede ganar mas dinero que
estando a sueldo.

8) No me gusta ser empleado.

9) No hay otra forma de colocarse.

10) Por prestigio social.

Anteriormente ha trabajado en...
11) El sector publico.

12) El sector privado.
13) No he trabajado hasta ahora.
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¢Elnegocio era de su propiedad o tenia en él una
participacion importante?

14) Si.
15) No.

;Qué puesto ocupaba?

16) Cargo directivo.
17) Mando intermedio.
18) Operario.

¢Hay alguien en su familia, o entorno de amista-
des, que haya sido o sea empresario y haya pro-
bado esta idea?

19) Si.
20) No.

¢Ha recibido alguna ensefnanza sobre cémo lle-
var una empresa?

21) No, pero tengo experiencia practica.

22) He recibido formaciéon tedrica, pero no
tengo experiencia.

23) He recibido formacién tedrica y tengo expe-
riencia practica.

La guia del Emprendedor: De la idea a la empresa



24) No tengo experiencia practica ni formacién
tedrica, pero creo que la misma actividad
empresarial me iria ensefando.

En una empresa de deben tomar a menudo deci-
siones sobre la marcha. Esto es algo que...

25) Me preocupa.
26) No me preocupa.

¢Estd acostumbrado a asumir responsabilida-
des?

27) Me gusta encargarme personalmente de las
cosas.

28) Me responsabilizo si hace falta, pero prefiero
que sea otro el responsable.

;Ha tenido personas bajo su direccion en alguna
actividad, aunque ésta no haya sido empresa-
rial?

29) Si
30) No.
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;Cudntas personas?

31)De 1a10.
32)De 11 a 30.
33) Mas de 30.

Las cosas de una empresa ;deben estar bien
ordenadas y organizadas?

34) Me gusta tener un plan y seguirlo pase lo
que pase.

35) El plan es necesario pero hay que ser flexi-
ble.

36) Lo principal en un negocio es actuar, el
orden es secundario.

Un empresario ;debe ser una persona constan-
te?

37) Si, los asuntos hay que seguirlos hasta el
final.

38) Generalmente acabo lo que comienzo, a
menos que se complique.

39) Llegado el momento, creo que es mejor
delegar en otras personas.
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¢Ha ahorrado suficiente dinero como para
emprender el negocio?

40) Si.

41) No, pero puedo conseguirlo facilmente.

42) No, pero hay muchas ayudas oficiales que
podria solicitar. Realmente no sé cuanto
puede costar.

;Le gusta el trabajo en equipo?

43) Es gratificante y creativo.
44) Entorpece la toma de decisiones.

;Puede confiar la gente en lo que dice?

45) Si, pueden. No digo cosas que no pienso.

46) Actuo en funcion de las circunstancias,
sobre todo si el otro no es capaz de darse
cuenta de la diferencia.

¢Leimporta viajar?

47) Si.
48) No.
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¢Conoce algun idioma extranjero?

49) Si.
50) No.

;Qué piensa de los socios?

51) Puede ser conveniente asociarse con otra
persona.
52) Los socios sélo dan problemas.

Estar al dia de las novedades que se producen en
el mundo empresarial.

53) Es conveniente.

54) Es imprescindible.

55) Conozco bien el sector y poco es lo que me
pueden ensear.

;Cree que es oportuno consultar a alguien sobre
su proyecto de creacion de la empresa?

56) No, porque podrian copiarme la idea.

57) Si,porque cualquiera puede darme una idea.

58) Si, porque puedo estar equivocado y mi pro-
yecto no ser tan bueno.



,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

La obtencién de un beneficio-derivado de su
actividad...

59) Es un objetivo prioritario.

60) Evidentemente, emprendo la actividad
empresarial para ganar dinero, pero no me
obsesiona.

61) Me conformo con lo suficiente para vivir.

;Su salud es buena?

62) Si.
63) No.
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Valoracién de las respuestas

El valor que se ha estimado para cada una de las res-
puestas de este primer apartado, es el siguiente:

- N° puntes  N°  puntos
1 4 33 5
2 1 34 2
3 2 35 4
4 3 36 1
5 3 37 2
6 2 38 0
7 3 39 1
8 3 40 5
9 0 4 2
10 1 42 2

T—— 11 1 43 0
12 3 44 2
13 0 45 2
14 5 46 3
15 0 47 1
16 5 48 0
17 3 49 3
18 1 50 3
19 2 51 0
20 0 52 2
21 3 53 0
22 2 54 2
23 5 55 3
24 0 56 0
25 0 57 0
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26 2 58 2
27 3 59 4
28 0 60 4
29 3 61 2
30 0 62 1
31 1 63 3
32 2

- Hasta 25 puntos, usted debe intentar mejorar este
resultado.

- Entre 25 y 40, puede usted animarse ya que cuenta
con las caracteristicas necesarias. Sin embargo, seria
conveniente que complementara sus conocimientos
0 se uniera a una persona que ya los tenga.

- Si obtiene mas de 40 puntos, esta usted bien dota-
do para ser empresario, aun asi no debe olvidarse de
que el mundo cambia rapidamente y deberia estar
muy bien informado acerca de todos los campos que
afecten al mercado empresarial.
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B) LA EMPRESA
Conteste Si o No a las siguientes preguntas:

1 ¢{Sabe cuanto dinero le haria falta para crear su
empresa?

2 jCuenta con suficiente dinero propio o ajen para
crear su empresa?

3 {Ha considerado la necesidad de un socio que apor-
te dinero y/o conocimientos técnicos?

4 ;Sabe qué fuentes de financiacion le pueden ayu-
das a financiar su empresa en el caso de que se
agote su propio capital inicial?

5 ;Conoce cual sera la forma juridica que adoptara
su empresa: sociedad anénima, sociedad coopera-
tiva, sociedad limitada, trabajador auténomo, etc.?

6 ;Sabe qué normas legales debe observar su
empresa?

7 ;Se ha asociado legal, financiera y contablemente
sobre sus planes para la nueva empresa?

8 ;Ha estudiado cual serd su estructura administrati-
va, es decir, con cuantos departamentos contard y,
sobre todo, qué funciones desarrollara cada uno
de ellos?

9 ¢Ha considerado en un informe qué debe hacer
por sus clientes, proveedores y empleados para
ayudarles a entender el objetivo de su empresa?
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31. ;Ha desarrollado un cuadro de cuentas para clasi-
ficar sus gastos?

32.;Sabe que informes financieros debe preparar y
cémo usarlos?

33. jSabe cuales son las partidas con mayores gastos?

34. ;Sabe cémo controlar o deducir estos gastos?

35. ;Controlara estos gastos desde el comienzo?

36.;Ha considerado el impacto en su empresa de
normas reguladoras, licencias, permisos de su
ayuntamiento, gobierno auténomo, gobierno del
Estado?

37.;Ha evaluado el impacto de su empresa en el
entorno natural y social?

38. ;Conoce la clase de seguro que deberia contratar,
contra qué peligros y si debe contratar un seguro
de responsabilidad del producto?

39. A su esposo/a y a su familia les parece bien que
usted cree la empresa?

40. jHa respondido correctamente a la pregunta “en
qué negocio estoy”?
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C) EL PRODUCTO O EL SERVICIO
Conteste Si o No a las siguientes preguntas:

41.El producto/servicio que piensa usted ofrecer,
;tiene alguna cualidad especifica que claramente
lo diferencia de otros ya existentes en el mercado?

42.Si es un producto diferenciado, jincorpora alguna
novedad técnica o de uso?

43, ;Es un producto patentable?

44. ;Conoce las normas legales a las que se debe ajus-
tar en lo que concierne a derechos de autor, mar-
cas y nombres comerciales, etc.?

45.Si su producto o servicio no es bueno u original,
¢ha verificado usted si existen otras empresas que
produzcan el mismo o similar producto o servicio?

46. ;Ha intentado averiguar si van bien en su zonay en
el resto del pais?

47. ;{Ha discutido o comentado su idea con un técni-
co en el campo en el cual usted va a trabajar?

48. ;Conoce el despiece exacto se su producto o ser-
vicio?

49. ;Conoce la forma de fabricarlo o venderlo?

50. ;Cumple las normas legales de comercializacién u

homologacién, tanto en los mercados nacionales
como internacionales?
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51. ;Sabe cudnto costara fabricarlo/venderlo?

52. ;Conoce el volumen de ventas necesario para
cubrir costes?

53. ;Sera capaz de generar nuevas ideas o ampliacio-
nes a su linea de producto o servicio?

D) FORMA DE FABRICAR U OFRECER EL PRO-
DUCTO O SERVICIO

Conteste Si o No a las siguientes preguntas:

54, ;Ha estudiado cudntas fases o pasos componen el
proceso productivo que debera realizar para la
obtencién de su producto o la venta de su servi-
cio?

55. ;Sabe si el proceso productivo estara estructura-
do para la fabricacion/ venta sobre pedido o sera
auténomo?

56. ;Sabe usted si va a poder fabricar todas las piezas,
o ha pensado adquirirlas a otros fabricantes?

57.¢Va a ofrecer un servicio completo o contara con
la colaboraciéon de otras empresas o servicios?

58. jHa sopesado los pros y los contras de la ubica-
cion elegida para su empresa?

59. ;Ha previsto las posibilidades de expansién de la
misma?
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60. ;Ha hecho un croquis a escala del area de trabajo
para considerar tanto el desplazamiento de traba-
jadores y mercancias como, en su caso, de clien-
tes?

61. ;Conoce cuales seran los gastos de adecuacién
que requiere la localizacién de su empresa?

62. ;Ha considerado las posibilidades de edificacién,
compra, alquiler o leasing en la adquisicion del
local y analizado otras localizaciones?

63.;Sabe qué maquinaria utilizard y cudl serd su
coste?

64. ;Conoce los gastos fijos de mantenimiento del
local y de la maquinaria?

65. jHa analizado con cuidado los pros y los contras
de cada fuente de suministro?

66. ;Ha investigado otras fuentes de suministro, no
disponibles localmente pero contactables?

67.;Tiene un plan de control de existencias que le
indique cuando es el momento de hacer nuevos
pedidos y en qué cantidad?

68. ;Sabe cuanto crédito le dardn proveedoresy acre-
edores?

69. jHa estimado cuanto personal necesitard en su
proceso de fabricacién y, del total, qué parte sera
fijo y qué parte eventual?
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70. ;Sabe qué nivel de especializacion o caracteristi-
cas deberan tener sus empleados?

71. ¢Tiene un plan de entrenamiento para sus emple-
ados?

72. jConoce cudl serd el coste estimado de su planti-
lla laboral?

73.;Tiene pensado un programa de incentivos y pro-
mociones para el personal?

74.Si plantea contratar a sus familiares y amigos,
jesta seguro de que no se interpondran en el
desarrollo de su empresa?

75. {Ha considerado que la venta de su producto o
servicio puede tener temporadas altas y otras
bajas?

E) LOS ASPECTOS COMERCIALES

Conteste Si o No a las siguientes preguntas:

76. ;Ha definido a su cliente? ;Sabe por qué y cémo
compra?

77. {Necesitaran sus clientes potenciales un producto
como el suyo?

78. ;Ha contactado con clientes potenciales y estima-
do sus posibilidades en el mercado?

79. ;Ha analizado las ultimas tendencias de las ventas
en su sector?
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80. ;Conoce usted a sus futuros competidores, sean
nacionales o extranjeros?

81. ;Sabe si hay algun competidor con un volumen
importante de ventas?

82. ;Estd al tanto de las condiciones de venta de su
sector y ha decidido la forma o formas de venta a
crédito?

83. ;Conoce los mérgenes con que se vende el sec-
tor?

84. ;Tiene copias de los anuncios de sus competido-
res en los ultimos meses? ;Ha observado lo que
hacen las empresas similares para animar a la
gente a comprar?

85. Ha seleccionado las caracteristicas principales y
beneficios que ofrece su empresa para poder pro-
mocionarlas?

86. jHa considerado el medio y el mensaje que influi-
ran en los habitos de compra de su cliente?

87.;Tiene una lista con los medios concretos de
comunicacion y métodos mas asequibles para
anunciar su empresa?

88. jConoce el coste de estos medios de publicidad?

89. ;Conoce los precios de otras empresas semejan-
tes a las suyas?

90. ;Ha decidido el precio de su producto o servicio?



91. ;Ha considerado las reacciones de la competencia
ante cualquiera de sus politicas de precios?

92. ;Ha considerado la relativa importancia de cada
segmento de | mercado y las diferentes politicas
de precio?

93. iHa investigado las normas sobre precios para
comprobar que no viola ningun cédigo?

94. ;Es su precio suficiente para obtener un beneficio
en cada uno de los productos que usted vende?

95. ;Sabe cudl es su margen en cada producto?

96. jConoce cudles serdn sus canales de distribucién
del producto: mayoristas, minoristas, venta direc-
ta, etc.?

97.iHa disefado una estrategia de ventas para
comercializar su producto en el mercado local,
nacional e incluso extranjero?

98. jHa comentado las estrategias de marketing basi-
cas para su empresa con un experto en marke-
ting?

99. jHa disefado el sistema de garantias sobre el pro-
ducto o servicio, y el servicio posventa o de man-
tenimiento?
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Valoracién de las respuestas de los apartados B, C,D y
E

Como ya se ha indicado, las preguntas de los aparta-
dos B,C,Dy E se deberian contestar con un Si o un No.
Por cada pregunta contestada con un Si andtese un
punto. Cuente cuantos puntos ha conseguido.

- Si no ha llegado a 25 puntos: pruebe a replantearse
su idea de negocio para evitar incurrir en un riesgo
demasiado alto.

- Si esta entre 26 y 40 puntos: iEspere! Tiene usted
algunas lagunas que no ha solucionado. Piénselo de
nuevo y complete su informacion antes de empezar.

- Entre 41 y 60 puntos:jAdelante! Empiece, pero no olvi-
de que le faltan cabos por atar.Tenga en cuenta que es
mejor prever ahora los acontecimientos, antes de que
se conviertan en problemas desagradables.

- Si ha obtenido mas de 60 puntos: jEnhorabuena! Su
empresa tiene muy buena pinta. Siga asi, genere
riqueza, todos lo necesitamos.
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Empresarcs Joveres de Valencie

9. Links de interés y Bibliografia.

Administraciones y Organismos Publicos

www.aeat.es

www.mtas.es

www.inem.es

www.gva.es

www.ivaj.es

www.ico.es

www.impiva.es

www.ipyme.org

www.rmc.es
www.registradoresdevalencia.org

Organizaciones Empresariales y Patronales.

wWww.ceoe.es
WWW.Cev.es
www.camaravalencia.com
www.cepymev.es
www.cierval.es
www.feriavalencia.com
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Creacion de Empresas

www.ajevalencia.org
www.ceaje.com
www.obrasocial.bancaja.es/emprendedores/
www.ceei.net.

www.enisa.es
www.e-empresarias.net
www.vue.es

www.mytic.es
www.competic.es

www.eoi.es
www.emprendedorxxi.es
www.creaciondempresas.com
WWww.Crear-empresas.com

Revista Inicia AJEV
Revista Emprendedores

Curso Esine Creacion de Empresas
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