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RESUMEN

Muchas personas tienen la inquietud por inicianegocio. Algunas creen que su Unica
alternativa es iniciar su propia empresa, ya quatlecion economica o el estado de
desempleo actual no les deja otra alternativa. kHagbién, quienes tienen una
magnifica idea o producto y les gustaria empreadearegocio, y los que no se sienten
conformes con su actual empleo y piensan que poteeaer mejor trabajo siendo jefe
de su propio destin€ualquiera que sea la razén o motivacion paraanion negocio,
hay ciertos pasos que deberian seguir, pero prjrgenaly importante, es que conozcan
las ventajas e inconvenientes de ser empresans tramites, licencias y requisitos a
seguir para crear una empresa.

A través de estas paginas, se pretende aportatingmario/guia util como apoyo al
inicio de creacion de una “idea” empresarial y @tivla en Proyecto, analizando la
problematica real de recientes emprendedores,gvataar los conocimientos previos y
dificultades encontradas al iniciar su negociooy ello, saber la necesidad y la utilidad

que podria tener el Itinerario del emprendedorfdide.

ABSTRACT

Many people have concerns about starting a busirgmsie believe that their only
alternative is to start your own business, as dom@mic situation or the current state of
unemployment leaves them no alternative. Theralaethose who have a great idea or
product and would like to start their business, e do not feel satisfied with their
current job and think they could do a better jokthaad of his own destiny. Whatever
the reason or motivation to start a business, thezecertain steps you should follow,
but first, and most important, is that they knowe tdvantages and disadvantages of
being an entrepreneur and paperwork, licenses equirements to follow to start a
business.

Through these pages, is to provide an ltinerargiguiseful as support to start up
building a business “idea” and turn it into Projentalyzing the real problems of recent
entrepreneurs in order to evaluate previous knaydexhd difficulties found when you
start your business and, to know the need and pateralue of the entrepreneur

designed ltinerary.
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PARTE | - INTRODUCCION

1. INTRODUCCION

El emprendimiento es, desde tiempos recientesgumirio habitualmente utilizado, y
presente en todo el mundo. En una coyuntura ecaadroaracterizada por las
dificultades para encontrar empleo por cuenta aEm@render un proyecto de empresa
o de autoempleo se presenta como alternativa neagd@mpre razonable o no, como
veremos), y que trasciende los ambitos economismsdo reivindicada por los

politicos y convertida en motivo de conversaciorapas ciudadanos.

Aunque el emprendimiento siempre ha estado preseidelargo de la historia de la
humanidad, pues es inherente a ésta, la que padridamar “moda de emprender”
surge ante la necesidad de superar los constamieientes problemas econémicos,
los altos niveles de desempleo y la baja calidatbsi@mpleos existentes. (Kawasaky,
2006) También ha ganado gran importancia por t@sidad de muchas personas de
lograr su independencia y estabilidad economicantfirendimiento se presenta como
el mejor camino para crecer econdémicamente, paradependientes, y para tener una
calidad de vida acorde a nuestras expectativasingpieca desarrollar una cultura del

emprendimiento encaminada a vencer ciertas resiaten

Los gobiernos han entendido bien la importanciaeeprendimiento y han iniciado
programas de apoyo a emprendedores, para ayudarkspropésito de crear su propia
unidad productiva. También las grandes corporasioadravés de sus Fundaciones o
como parte de su estrategia de ResponsabilidadlSoaiporativa, disefian programas
de fomento del emprendimiento. Parece que naderejguedarse atras en su defensa

de los emprendedores como nuevo “modelo de la eeaaidn econémica”.

La cultura del emprendimiento tiene desigual disition en el mundo, e incluso en
nuestro pais hay diferentes sensibilidades hactmniarendeduria, relacionadas con el

caracter de cada territorio.
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El emprendedor ¢nace o se hace? ¢todos podemesemdedores? ¢ gqué necesitan
los emprendedores para poner en marcha ideas \ertold en negocios viables?
¢,como gestionamos el posible fracaso de nuestra? iggué papel juegan las
instituciones y los poderes publicos en este pmdestoma de concienciaPy(mes y
Autonomos, 2013). Y una vez superada la explotad&éiha idea para darle actividad,
¢cuales son los analisis que debemos realizalgparta idea prospere?, ¢,cuales son las
formulas legales que nos den la oportunidad deaeetn el juego econémico ya sea

como persona fisica o juridica?

Estas y otras cuestiones seran objeto de andlisistudio en este trabajo, donde se
explican todos los pasos a seguir para desarwgii@aridea empresarial. Se intenta dar a
conocer al emprendedor cémo se crea una empreshoygar las ideas principales a

tener en cuenta para desarrollar una idea de reedgeaia ello, en la Parte Il del trabajo,

ademas de describir el perfil y las caracteristrapias de un emprendedor, se elabora
un Itinerario modelo que defina los pasos para penanarcha una empresa, desde el
analisis de mercado hasta los aspectos legalesenda cuenta para la elecciéon de la

estructura juridica, y una orientacién sobre damfilas de financiacion.

En una tercera Parte del trabajo, se realiza wyndsiico y analisis practico del perfil
del emprendedor de hoy, en concreto en la ciudaded®, y sus necesidades y
problematicas a la hora de emprender, analizattasés de un Cuestionario aplicado a

un grupo de emprendedores de dicha ciudad.

En base a todo ello, se elabora un itinerario/gitih para cualquier tipo de
emprendedor/a o empresa de apoyo y asesoramietdoceeacion empresarial o
entrepreneurshippuesto que dicho proceso desempefia un papelrmemdal de la

actividad econémica.
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2. OBJETO DEL TRABAJO

Con este trabajo se ha pretendido acercar al mdaedemprendedor investigando sus
inquietudes, sus miedos y a la vez su valentia @ag@ender con muchos obstaculos,
una actividad que le procure mejor calidad de yidantribuya a un mayor bienestar de

nuestra sociedad.

A todos alguna vez se nos habra pasado por la@adlezmprendimiento, es decir crear
nuestra propia empresa, pero seguramente hemoasdoepsdémo empiezo? ¢ cual es el
primer paso? ¢qué tengo que hacer? No hay una [Bmmagica que te asegure el
exito. Las acciones y elecciones se deben tomar ura analisis de la situacion

individual y, si no fuera asi, se comienza malraioar.

Emprender es una gran tarea, es algo excitantaticante, pero tienes que educarte
para adquirir los conocimientos y habilidades nagas para tener éxitgFundacion
iniciador, 2014)

A partir de una idea inicial, el emprendedor/a ed&ner la decision de hacer realidad
su idea. Para ello debe contar con la informacidasyherramientas necesarias que le
faciliten el proceso. La intencion de este tralegofacilitar al maximo el proceso de

plasmacion de un Proyecto empresarial.

Se parte de la generacién de la “idea” de negoesdel el sentimiento y espiritu
emprendedor y, desde ahi, se plantean las accipniseas a seguir por ellla
emprendedor/a. Una vez madurada, elegida y valilzadiea, se pautan los pasos para
conseguir analizar el mercado en toda su amphtyader llegar a realizar un Proyecto

empresarial, en toda su extension, que se cabéevi

Este itinerario incluye informacion necesaria praleccion de formas juridicas de
tipos de empresa y sus tramites, asi como consgejasegociacion con entidades de
crédito, para lo cual requiere la realizacion de Rlan economico financiero que

pretende llevar a la practica.
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Se va a desarrollar el proceso de creacion de smpctemo se resume en el siguiente

esquema;
[ LA IDEA DE CREAR UNA EMPRESA J
VIABILIDAD DE LA IDEA
PLAN DE EMPRESA
ESTUDIO ECONOMICO/FINANCIERO
ABANDONO VIABILIDAD DE LA IDEA

ELECCION DE LA FORMA JURIDICA

OBTENCION DE LOS RECURSOS NECESARIOS

TRAMITES DE PUESTA EN MARCHA

( NICIO DE LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL |

FuenteFEJIDIF. Ministerio de Industria, Turismo y Comerditlan Avanza

Con esto el/la emprendedor/a ya estaria listo ip&gi@r su andadura. Las empresas de
apoyo y asesoramiento continuaran su labor de agylalaonsolidacion.
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3. METODOLOGIA UTILIZADA

Para el desarrollo de este proyecto se procedeaaewision del “estado del arte” en
cuanto a fuentes bibliograficas (utilizando adenhdgrnet, con especial incidencia en
blogs y publicaciones especializadas en emprendio)iey otros materiales

divulgativos informales usados por las entidades apoyan o promueven la actividad

emprendedora.

Una vez revisado dicho material documental, sequt®@ a un estudio de caso a partir
de la experiencia del Servicio de Atencion a Emgeelores de lldefe (la Agencia de
Desarrollo Econémico local del Ayuntamiento de Dedror medio de encuestas a una
muestra de emprendedores ubicados en los vivergegstiona Illdefe (con especial

atencion a sus necesidades y/o carencias).

A partir de la lectura bibliografica y la tabulacidle resultados de las encuestas, se
disefiara el Itinerario tipo que podria plantears& @mprendedor, a modo de “camino

hacia el éxito” en su propdsito de crear una enapvesble.

Se trata de una metodologia practica, centradanalizar las necesidades de los
potenciales emprendedores, pero sin perder de hisperspectiva tedrica que debe

enmarcar todo trabajo de investigacion.

Grado en Administracion y Direccion de Empresass€2013/14 Pagina 11



Itinerario Integral del Emprendedor

PARTE Il — EL ITINERARIO

1. LA FIGURA DE “EMPRENDEDOR”

Evolucion: El origen de este término proviene de

.,fff la voz castellana “prendere”, sinbnimo de coger,
' tomar. Esta estrechamente relacionado con el
pr - vocablo francés “entrepreneur” que tuvo su
- et aparicion en los inicios del siglo XVI haciendo
enty < alusion a los aventureros que se arriesgaban al

v AR

explorar el nuevo mundo en busca de mejores

oportunidades, sin saber que les depararia ebfutur

en un mundo desconocido.

Fuente: elemprendedorysumedi.galeon.com/

Al término emprendedor le ha sido dada su conn@aecondémica a partir del 1755,
por el escritor francés Richard Cantillon, y desdéonces el término se ha utilizado
para identificar a las personas que inician suggmos de negocios asumiendo ciertos

riesgos e innovando al hacerlo.

A comienzos del siglo XX se empez0 a reconoceraplepdel emprendedor en el
desarrollo de las economias locales. Joseph Attiar8peter, influyente economista de
del siglo XX, reconoce al emprendedor como el cemtel sistema econdémico, al
escribir “la ganancia viene del cambio y el cames producido por el empresario

innovador”. Para Schumpeter, la innovacion esdanmale ser del entrepreneur.

En el Titulo preliminar de ldey 14/2013, de 27 de septiemkiRisposiciones
generales», en articulos 1 a 3, se estableceatbobmbito de aplicacion y la definicion
de emprendedor. “El concepto de emprendedor senedefe forma amplia, como
aguellas personas, independientemente de su comdiei persona fisica o juridica, que
van a desarrollar o estan desarrollando una aativetonémica productiva.” (Noticias
juridicas, 2013 recopilado mayo 2014)
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Lo que esta claro es que emprender es algo maasutmemplearse. El emprendedor va
mas alla de las expectativas del mercado, no s@@osa en ideas, sino como
desarrollarlas de la mejor manera y con los mejoessiitados posibles. Por ello

podriamos hablar de caracteristicas que debariplty/o asumir un emprendedor.

1.1 CARACTERISTICAS DEL EMPRENDEDOR

Conviene analizar las cualidades, aptitudes, teriaticas propias, intereses, y
motivaciones, asi como la formacién técnica y lpegiencia previa. Supone por tanto,
conocer lo que caracteriza a un emprendedor (Féeza2010; Suarez Sanchez-Ocafia,
2011):

e Capacidad organizativa y liderazggersonas con gusto por la organizacion y
direccion de tareas.

» Empatia debe saber comprender al cliente, aunque nalesséuerdo con él, o no se
acepten totalmente sus puntos de vista. También skbcapaz de inspirar en los demas
la percepcion social respecto de si mismos

» Motivacion para el triunfo personas altamente motivadas con su proyectoeyaqu
pesar de los contratiempos que se puedan proéstan convencidos de su triunfo.

» Capacidad de asumir riesgokas personas con alto grado de necesidad, desean
grado moderado de riesgo, lo suficiente para quseltee emocionante, pero con
esperanza de ganar. Si bien en determinadas oeasstgnten miedos, no dejan que
éstos les afecten y siguen adelante.

* Responsabilidadson personas comprometidas con sus obras ygensailizan por
ellas. Saben que el 99% de su emprendimiento karég con dedicacion, y tan solo el
1% se debera a la inspiracion y a la suerte.

» Capacidad creativa e innovadarapersonas con imaginacién, intereses por
implementar cosas nuevas en cualquier area dgaaiaacion.

* Formacion basica

También es importante conocer &ysores mas comunes del emprendedor
1. Vender lo que el emprendediyuiere: La cuestion esta en averiguar lo que laegen
quiere, no dejarse guiar por los gustos propiosy Hize invertir para conocer las

necesidades de los clientes potenciales.
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2. Plan de negocios no escrito: Cuando una corapf#diie problemas financieros se
necesita mas que nunca ese plan escrito para atlagiinversionistas. Un plan escrito
ayuda a ver mas alla.

3. No conocer sus fortalezas: Antes de diversificarproductos o servicios, debemos
conocer los puntos fuertes (lo que sale mejor, baato y en menor tiempo) para
concentrarnos en ellos y si es necesario reenébcergocio.

4. No saber, y no preguntar: No atreverse a pragupbr temor a que los clientes o
la competencia piensen que somos incompetentes esar. Aprender a pedir ayuda
para que el negocio prospere, es todo un desai®o jnseguridad que hay que superar.
5. No formarse antes de comenzar: No importa lodigeges necesario formarse para
dirigir la empresa. Hoy en dia no se puede poneocexcusa la falta de informacion o
la dificultad para acceder a ella.

6. No vivir dentro de sus medios: Muchas vecessentiene una real dimension de los
ingresos y gasto#l comienzo se gasta mas de la cuenta, muchas pece® hacer un
proceso serio de calculo. La falta de un presupuestiista mantiene a las empresas
estancadas por largo tiempo.

7. Ignorar que lo que manda es el efectivo: Temfectigo suficiente para pagar las
cuentas es el desafio de cualquier compafia nudaeerse con préstamos de amigos y
familiares, hasta que la compafia califigue paemdgs préstamos empresariales, es
necesario para que se mantenga mientras no smdidp liquidez inmediata.

8. No tener un plan de marketing o no signar pressip para ello: Todos los duefios /
gerentes de los negocios creen que tienen el rpgjolucto o servicio y que todo el
mundo se dard cuenta de ello, pero con un negog&/on uno mismo debe
promocionarse. No hay que escatimar recursos flara e

10. No delegar: Delegar funciones muchas vecegsepta la diferencia entre crecer y

guedarse estancado. Debe administrar sus fuerzas.

1.2 VENTAJAS E INCONVENIENTES DE EMPRENDER

Ventajas:

- Estabilidad en el empleoLa generacion de autoempleo no esta exentatale es
incertidumbre ante el futuro, pero la continuidatbade la actividad depende de
factores econémicos y de negocio, y no de otrodgdecisiones. Si la empresa se
consolida bien y el negocio tiene éxito, sin dudaraa, una de las ventajas es la

mejora del sueldo propio.
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Autonomia Como emprendedor, marca el ritmo e impone las asrque regiran
la actividad. Si bien es cierto que, exige una giedlicacion, horas y esfuerzo.

Nos permite poner en marcha nuestras propias igeastodologias de trabajo,
adaptar la actividad a nuestras necesidades vy idemidqué grado queremos
conciliar nuestra vida laboral y familiar.

Satisfaccion personal Porque nada produce mas satisfaccion que un dralde)
hecho, sobre todo si se desarrolla, desde su gestaasta su ejecucion, bajo la
propia percepcion de como debe realizarse.

Luchar por algo propiec Emprender significa poner un proyecto en marcha,
especialmente cuando entrafia dificultad. Empreeslema lucha diaria por superar
retos y obstaculos, pero esta batalla se hace mmésollevadera cuando se van
superando los retos y obstaculos que van surgiendo.

Mayores ingresasQuiza éste sea uno de los puntos mas controesyimro, si el
proyecto esta bien planteado y finalmente tieneoépiodemos decir que se pueden
obtener mayores ingresos que trabajando por cagna.

Prestigio social Poner en marcha y consolidar una empresa quesicaetividad,
sea capaz de cubrir necesidades y demandas real@stribuya a la mejora del
entorno en el que vivimos puede constituirse com@ gran fuente de
reconocimiento social que, si bien no ha de sdinalltimo, abre muchas puertas
para seguir creciendo y evolucionando tanto profegicomo personalmente. (Club

profesional de emprendedores y autbnomos “infoaut@s”, 2013)

Desventajas/Inconvenientes:

Mayor dedicacion.-Poner en marcha una empresa, requiere muchas Heras
esfuerzo y dedicacion, sobre todo al principio. Eander significa, en muchos
casos, desarrollar muchas aptitudes y ser capacperngrias en practica todas a la
vez. Cuando se trata de microempresas, suele aesalam persona la encargada de
desarrollar varias actividades necesarias para oemal funcionamiento del
proyecto, por lo que la dedicacion es todavia mayor

Riesgo econdmico Son muchos los factores que determinan el éxitcaca$o
econdémico de un proyecto empresarial, tanto ex¢ercmmo puede ser un entorno
poco favorable, como internos, que pueden derivdeasa mala gestion.
Burocracia.-La apertura de un negocio lleva aparejada unableotzantidad de

tramites administrativos, en ocasiones algo costdentos y laboriosos, motivo por

Grado en Administracion y Direccion de Empresass€2013/14 Pagina 15



Itinerario Integral del Emprendedor

el cual hay que armarse de paciencia y tratar lleisoar el "papeleo” de la mejor
forma posible
- Incertidumbre. Con respecto al crecimiento y consolidacion de puayecto

empresarial, la incertidumbre es constante pagaplendedor.

2. LA “IDEA”

A la hora de plantearse cualquier iniciativa emgias conviene “perder el tiempo” en
disefiar, fijar y madurar la IDEA de producto o $goy y por lo tanto, de empresa que
se propone sacar al mercado. La claridad de dddees fundamental para elaborar el
resto de las partes integrantes de un proyectoesaupal.

Solo cuando la idea esta perfectamente asumidaejiaila podemos esperar alcanzar
algun éxito. Si, por el contrario, no creemos sefittmente en lo que vamos a lanzar,
mal podremos esperar resultados positivos. Ebale_uis Bassat,(emprendedor
publicista que montd su primera agencia de pulalitidon 25 afios),;No se trata de

justificar el precio, sino de vender la idea”.

2.1  ANALISIS Y VALORACION :

No soOlo basta con tener una buena idea, es necemazluarla y comprobar su
viabilidad. Por ello, es necesadescribirla de la forma mas precisa posiblealizando
los siguientes puntos:

1. Descripcién del producto o servicio que seav@recer al mercado.

2. Tener claro la necesidad que cubre el productavcse Clientela potencial:
SA  quién esta dirigido? Concretar las caractessticque definen
al clienteobjetivo.

3. Competencia: Hacer un andlisis exhaustivo de lodymtos o servicios de la
competencia, cuales son sus caracteristicas y gtoxos o estrategias utilizan
en el mercado las empresas competidoras. Cuantor mmagas innovadora sea
dicha necesidad, menor ser&tanpetencia. En los sectores que ofrecen mayor

oportunidad tecnoldgica, la tasa de creacion deresap es mayor (Gonzélez,
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Nieto, y Roure, 2007), y la relacion entre ambasesetensificada cuando la
ambiguedad causal que rodea a las oportunidadae pejciben las empresas
del sector es baja.

4. Valor anadido: Aquello que vadiferenciar el producto o servigigue va a

hacer que se convierta en la mejor opcion paredogradores.

Y para swaloracion, responder a las siguientes preguntas (Kawasakyg)2

= ¢ Qué tiene de innovadora nuestra Idea de Negocio?

= ¢ Qué tiene nuestra idea de excepcional? ¢ Puegggnse con una patente?

= ¢ Quién es el cliente?

= ¢Qué hara que el cliente compre el producto? ¢ Agoesidades da respuesta?

= ¢Por qué es el producto mejor que otras alterrsativaparables?

= ¢ Cudles son las ventajas competitivas de la nuapeesa y por qué un
competidor no podria simplemente copiar dichasajas?

= ¢De qué forma llega el producto al cliente?

= ¢Puede este producto hacer dinero? ¢ Cuales sowstes que conlleva y qué

precio se puede pedir por él?

2.2 UBICACION DE LA ACTIVIDAD

La ubicacion de la actividad y las caracteristidaklugar en el que se instale, ya sea
local comercial, oficina o nave, pueden jugar upgbaeterminante en las posibilidades
de éxito y en la posicion competitiva.

Algunos emprendedores no dan la importancia queneeece a la elecciéon de su
ubicacion. La falta de tiempo y recursos les impmefundizar lo suficiente y
desgraciadamente en muchos casos, el tiempo demgest la eleccién no era la mas
adecuada. Algunos, asustados por el precio deldosleses en las calles principales,
optan por locales en calles poco transitadas, éoleg aboca a una dura supervivencia

en el mejor de los casos.
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Se debe valorar si la ubicacién elegida va a ayadaraximizar los beneficios. Para cada
posible ubicacion que se considere, se deberixieflar sobre las siguientes cuestiofékib

profesional de emprendedores y autbnomos “infoaut@s”, 2013):

1.-Proximidad, atractivo y facilidad para los cties Estos aspectos influyen en

la capacidad de atraer clientela, por ello se @eladizar si la zona es de mucho transito
de personas o vehiculos y un local muy atractadatilidad de acceso y aparcamiento
gue tiene el cliente para llegar hasta la ubicagida evolucion esperada de la zona
elegida.

2.-Presencia de la competencin principio interesa que no haya ningun

competidor en el area de influencia pero en ocasiota suma de competidores
beneficia a todos ya que asi se conforma un polatrdecion para clientes de toda la
ciudad, como ocurre con la concentracion de zapaten la zona céntrica de muchas
poblaciones o0 con los establecimientos de alim@ntag articulos para el hogar
cercanos a mercados e hipermercados.

3.-Proximidad a los proveedord2uede ayudar a reducir los costes de transporte

0 a utilizar materias primas en mejores condicipreso ocurre en la agricultura. A

veces también influye la facilidad para conseguetedninados suministros:

electricidad, agua, internet, teléfono. O los hory zonas de carga y descarga.
4.-Comunicacioneskl acceso a grandes infraestructuras (puertaspaertos,

lineas de ferrocarril) y carreteras puede ser esgrara el funcionamiento del negocio.

5.-Caracteristicas del espacio elegid cumple la normativa legal y las

medidas necesarias de seguridad, que permite tecttodesarrollo de la actividad, que
tiene buenos accesos y esta bien comunicado. Melseolvidar valorar en detalle las
reformas que se necesitan hacer, los costes @daitidh y la posibilidad de ampliar el
espacio en el futuro.

6.-Factores legales e institucional&s relacién con la regulacion especifica de

determinadas actividades, como por ejemplo laicegin a la apertura de bares en el
centro de numerosas ciudades. También puedenrif#leixistencia de subvenciones o

la actitud de la Administracion ante el negocio.
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3. EL PLAN DE EMPRESA

Una vez analizados los aspectos para lograr dsfiperfilar lo que quiere ser nuestra
futura empresa, es necesario plasmarlo en un pgmystructurado, de manera que
podamos analizar la viabilidad técnica, comergiaidica, y econdmica de la misma

sobre unas bases y presupuestos mas o menos sggemdir o no ponerla en marcha.

A ello responde el plan de empresa, entendido acgrdocumento que define de forma

clara y sintética la idea de negocio que se geaenerender. El plan de empresa pone de
relieve las oportunidades y dificultades de la ratampresa, los recursos humanos,
econdémicos y financieros necesarios, y las medathsptadas para potenciar las

ventajas y minimizar los inconvenientes.

El Plan sera de utilidad como tarjeta de preseiitiaante posibles socios financieros o

solicitudes de subvencion.

3.1 FASES DEL PLAN DE EMPRESA

a. Descripcion de la idea

Breve resumen de la idea empresarial, objetivos spigretenden, motivos de su
eleccion, diferenciacion de otros negocios, homépestaciones de la misma... viene a
ser una carta de presentacion.

b. Identificacion del promotor o promotores

Debe incluir los datos personales, formacion, egpera y objetivos de aquel o

aquellos que pongan en marcha la idea empresarial.

c. Localizacion de la empresa

Se justificard adecuadamente el lugar escogido ambicacion, pues también puede
ser determinante para su éxito o fracaso. Se safialas motivos de la eleccidon

concreta aportando las ventajas que conlleva yndat de minimizar los posibles

inconvenientes que tenga.

d. Andlisis del mercado
Se aporta un estudio de mercado, sefalando lagsefude informacién utilizadas, el

consumidor al que va dirigida la actividad de laufa empresa, segmento del mercado
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que al que se pretende llegar, la competenciatwpdades y fortalezas del servicio o
producto ofertado frente a las debilidades y amenague suponen los de la
competencia, posibilidades de sobrevivir a la misma

e. Plan de marketing

Recogera todas aquellas actuaciones que buscaneohie beneficio empresarial
cubriendo las necesidades y deseos del consumBortrata de dar respuesta a
preguntas sobre el propio producto o servicio, ®cip fijado, su promocién y

publicidad y los canales de distribucion selecaimsa

f. El producto o servicio

Se describiran las caracteristicas fundamentalésniemo, las necesidades que
pretende cubrir y si cumple, en su caso, la nouaasispecial que puede ser de
aplicacion. Al mismo tiempo, se detallaran las $aggoductivas y todo aquello
necesario desde la entrada de materiales en et@ntesta la salida al mercado del
producto o servicio (inversiones, materiales, pemlores, gestion de almacén,

instalaciones,...)

g. Recursos humanos

Se determinara la organizacion de la futura empydaaeleccion y contratacion de los
medios humanos necesarios, perfiles adecuadossdealmajadores y modalidades de
contratacion ofertadas para cubrir las necesidaelggantilla.

h. Inversion y Financiacion

Se incluird en este apartado un balance iniciapd&#imonio de la empresa, valorando
los gastos (maquinaria, existencias, local, didgeni) y las fuentes de financiacién. Se
analizara la situacion financiera de la empresa figga una prevision de la evolucion

patrimonial en un plazo de dos-tres afios.

I. Prevision econdmica-financiera

Se cuantificaran las previsiones de los resultdéda empresa, esto es, se realizara una
prevision de los ingresos de los proximos dos-gggcicios econémicos y una
valoracion de los gastos de funcionamiento de lpresa, concretandolos en la cuenta
de resultados provisional. Igualmente se analizEamecesidades de tesoreria mes a
mes a través de un presupuesto de tesoreria

j. Eleccién de la forma juridica

Ha de reflejarse qué forma juridica se ha elegigorygué. La eleccion incorrecta de la

misma puede poner en peligro la viabilidad de lpresea, pues no todos los negocios
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precisan de iguales formas de desarrollo, ni tdasgormulas juridicas implican los

MIisSmMOS riesgos y ventajas.

k. Calendario de puesta en marcha

Si de los apartados anteriores se dedujera ldidiathidel proyecto, es necesario fijar un
plazo para la tramitacion y puesta en marcha darlpresa, teniendo en cuenta que
varian los tramites segun se adopte una formaigarid otra. No obstante con la
ventanilla Unica el plazo de presentacion de dootwmse puede reducirse
considerablemente. (lldefe, 2005; Suarez Sanchaf&)@011)

4. ANALISIS DE MERCADO

Una vez descritos los productos/servicios al queasa dedicar la empresa, ahora se
trata de describir cual es el mercado al que sedestinar.

Realizar un estudio de mercado permitira obteraraftizar informacion procedente del

entorno (Silva Duarte, 2009) y, de ese modo, cobgren gran medida si el proyecto

es factible, minimizar riesgos, y aprovechar diagtfarmacion para disefiar el mejor

plan de empresa posible.

4.1 ANALISIS EXTERNO

Se busca informacién (lldefe, 2005) relevantesedetor a través de:

- Fuentes de informacién externas (camaras de ctoneirectorios, publicaciones, etc)
- Utilizar cuestionarios estructurados y dirigirlaslientes, intermediarios comerciales

y proveedores. Se recomienda que sean brevesaglosrr

Estos datos daran respuesta a una descripcion atehdo Demanda actual, ¢ esta en

expansion o en decadencia?, factores del entoreopgaden influir en la empresa,
barreras de entrada presentes y futuras en el dweret.

Trucos:

- Manejar datos basicos sobre el entorno: evoludénparo, PIB, IPC, nimero de

empresas, renta media, construccion de viviendas, e
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También daran respuesta a una descripcion delteliequé necesidades quiere
satisfacer con el producto o servicio, hbitos ampra y factores que influyen en la
compra. De todo ello se sabrd como debe ser elipto@ servicio.

Trucos:

- Analizar los cambios socioculturales que se pcan en la sociedad.

- Recopilar la informacién que aparecen en losiosegkcritos, TV e internet.

Otro punto a conocer sera la competenCidmo actia en el mercado; quiénes son; qué

tipo de empresas (localizacion, volumen de ventastabilidad, puntos fuertes y
débiles); cobmo son los precios y servicios quefsecen respecto de la competencia,
gué ventajas competitivas hay; reacciones anteasueompetidores; quiénes son los
lideres.

Trucos:

- Si conoce a sus competidores, podra atacarlggivesles o defenderse y a veces hasta
colaborar.

- Establezca sus diferencias y ventajas con respelds demas.

Por ultimo,_el posicionamiento de la empremaqué segmento de mercado se puede ser

competitivo. Se trata de diferenciarse en el merca@h cuanto a precio, calidad u
ofrecer otras ventajas al consumidor: cualidades).

Trucos:

- Segmentar el mercado, dividiéndolo en grupoesrélifciados lo mas homogéneos
posible segln sus caracteristicas especificas ofsmmoOmicas, territoriales,
personalidad, comportamiento, comprador). Si neas®ce el mercado, el resto del
plan sobra.

- Saber reflejar el comportamiento y los habitecada segmento.

- ldentificar necesidades y comportamientos quebtapetencia no hace: si se conoce

su mercado se sabra como satisfacer sus necesidades

4.2 ANALISIS INTERNO Y DIAGNOSTICO DE LA SITUACION: AN ALISIS
DAFO.

Se trata de los analisis de aspectos de mayordeggm de la empresa, para conocerla

y compararla en el sector ante la competencia €3usdinchez-Ocafa, 2011). Se intenta
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definir la postura que adoptara la empresa endeedad,la vocacion o misiénlo que
guiere hacenos objetivosy los medios que considera utilizables para e$odecir, la
éticao forma de actuar de la empresa.

El analisis interno proporciona una descripcion parativa de los recursos y

capacidades que posee la empresa.

Andlisis DAFO: Puntos fuertes y débiles de la empresa, y lastapdades y
amenazas en el sector. Se debe presentar de foafiagclara y breve. Normalmente
mediante una tabla de cuatro celdas:

Cuadro Analisis DAFO

Debilidades: Fortalezas:

12 12

22 22

32 32

Amenazas: Oportunidades:
12 1a

22 22

32 32

La palabra DAFO responde a las iniciales de lashjpas:

DEBILIDADES: Puntos débiles del proyecto, la sitidacpersonal de los socios, la
capacitacion técnica y profesional de los promatgréas debilidades financieras del
negocio. Suponen una desventaja comparativa feelote competidores.

AMENAZAS: Las que la competencia pueda plantear ceanto a una posible
obsolescencia técnica de la inversion, insegurgladeivel de evolucién de precios o
mercado; es decir, factores externos que amenazaantabilidad y viabilidad del
proyecto.

FORTALEZAS: Puntos fuertes y ventajosos del prayeftente a la competencia.
Suponen una ventaja comparativa frente a las dempsesas competidoras del sector.
OPORTUNIDADES: Las oportunidades del negocio o deplaacion de negocio
presentes y futuras, potenciales conquistas deosudientes o mercados, etc. Permiten

mejorar la situacidbn competitiva de la empresasiaprovechadas.
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Trucos:

- Ser realista-optimista.

- Destacar los puntos fuertes.

- Ser consciente de los puntos débiles, pero sélandaortancia a los que puedan

afectar seriamente al negocio.

4.3 ELECCION ESTRATEGICA

La estrategia sera la decision que revela las masioobjetivos o metas de una empresa,
asi como las politicas y planes, de tal forma cgeerscuentre definida su posicion
competitiva, se sepa en qué clase de negocio egiier® estar la empresa y qué clase
de organizacién quiere ser.
Las Estrategias competitivas, estrategias de negoestrategias genéricas se entienden
en funcion de los objetivos que pretendan alcanfwerras y Navas, 2007Asi
tendremos:
- Estrategia de liderazgo en costeg conseguira reduciendo los costes de
produccion de la empresa por debajo de los desupeatidores
- Estrategia de diferenciacioren atributos del producto. Ligada a la
creatividad y a la innovacion.
- Estrategia de segmentacion o enfogBegmentar o dividir el mercado
en subgrupos homogéneos de acuerdo a sus cata@srisnecesidades
para llevar a cabo una estrategia comercial pata gao de ellos.

- Estrategia dualDoble ventaja en costes y diferenciacion.

Grado en Administracion y Direccion de Empresass€2013/14 Pagina 24



Itinerario Integral del Emprendedor

5. PLAN COMERCIAL Y DE MARKETING

Es una herramienta béasica de gestion que debeautiioda empresa orientada al

mercado que quiera ser competitiva.

5.1. OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

Objetivos de marketing

Una vez concluido el diagnostico de la situaciomnyes de formular la estrategia de
marketing, se deben formular los objetivos. En cematrario dificiimente se puede
saber si la estrategia que se esta adoptandaesdata. (Valderrey Sanz, 2010)
Definida la actividad de la empresa y el mercadajue va a dirigirse, es preciso
establecer estrategias para introducir los produztel servicio objeto de su actividad, y

alcanzar los objetivos de ventas previstos

Estrategias de marketing

La estrategia de marketing define las guias ais@agwa colocarse ventajosamente
frente a la competencia, aprovechando las opomdesi del mercado al tiempo que se
consiguen los objetivos de marketing fijados.

Preguntasclave” en la realizacion de un plan de marketing:

a) ¢, Cual es el mercado de referencia al que quierngidse el nuevo producto y cual es
la mision estratégica de la organizacion en esecadn?Se debe perfilar el mercado
potencial del nuevo producto, en base a la desénpe las carencias o necesidades no

cubiertas de los individuos o grupos, o que esaéisfaciendo ofertas alternativas.

b) ¢Cuales son los productos-mercado existentes ypssgionamientos, y queé

posicionamientos son susceptibles de ser ocupabetfen aproximarse las ofertas
alternativas existentes para cubrir la necesidad €u nuevo producto satisface,
especificando la imagen que los consumidores cogrdp consumidores tienen de ellos
y, por ende, intuir la existencia dbuecos” en el mercado (posicionamientos no

cubiertos).
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c) ¢, Cudles son los atractivos intrinsecos de los pctmhtmercado existentes y cuales
son las amenazas y oportunidades del entorno dedatde? Deben conocerse en cierta
profundidad los productos sustitutivos previos akvo producto, debiendo incluir

informacion acerca de sus caracteristicas y egitasteeomerciales, al tiempo que se
procede al analisis del resto de factores que garain el medio exterior de referencia

para dicho nuevo producto.

d) ¢Cudles son los puntos fuertes y débiles y lasajg@ntcompetitivas de la
organizacion y el/los producto/s-mercado que préggn introducirse? Deben

analizarse los factores inherentes al nuevo prodeighternos a la organizacion que lo
quiere comercializar, en comparacién (esto es, @minos relativos) con los

competidores (actuales y potenciales).

e) ¢ Cual es la estrategia de desarrollo (combinaciéiraégica basica) a adoptar y
cual es el nivel de ambicion estratégica para ptmen practica?Deben determinarse
las estrategias genéricas de marketing o combimastratégica basica para conseguir
los objetivos deseados en caso de decidir lanpaitnifente un nuevo producto al

mercado.

f) ¢Como se traducen los objetivos estratégicos gemera nivel de cada variable
operativa de marketing (estrategia de marketing}yDebe determinarse la forma de
traducir las estrategias y objetivos generalestgetioos y estrategias a nivel de cada
una de las variables y subvariables operativas al&ating o, lo que es lo mismo, a
nivel de marketing-mix(producto, precio, distribucion, y comunicaciotyazquez
Burguete, 2013/14)

5.2. PLAN DE ACCION COMERCIAL

Si se desea ser consecuente con las estrategiasieeadas, tendrd que elaborarse un
plan de accion para conseguir los objetivos prdpsesn el plazo determinado. La

politica comercial de la empresa debera detallailesuson las decisiones mas

importantes en los cuatro puntos Merketing-Mix : Producto, Precio, Distribucion,

y Comunicacion.
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Producto:
Conviene describir el producto incidiendo en aqgelelementos que puedan ser
diferenciadores con respecto a la competencia.
Se describiran:
1. Atributos Se estudia el disefo, color, envase, calidadeptacion, coste, tamafo,
duracion, peso...
2. Identificacion A través del nombre o marca que sirve para ifieatial producto,
como instrumento de proteccion legal y, como ims&mto de diferenciacion respecto a
la competencia.
En una marca podemos distinguir dos elementosombre y el logotipo. EI nombre
debe tener las siguientes caracteristicas: facipmaunciar, facil de recordar, ser
evocador del posicionamiento del producto, serdyregr apropiado al tipo de producto
y al posicionamiento seleccionado para nuestraanaer registrable, y ser original. El
logotipo es la parte de la marca que aparece cuho$ds, disefio, letras y colores
distintivos.
Las estrategias de marca que puede desarrollaempeesa son multiples, segun los
puntos fuertes y débiles de la empresa, y de lagwpdades y amenazas del entorno
en que compite.
3. Ciclo de vida: Tiempo que se prevé permanezca el producto en rebnhe teniendo
en cuenta la inestabilidad de la demanda, debidanabios en los gustos de los
consumidores y a la irrupcion de nuevos competglooa productos mas innovadores.
4. RentabilidadEn funcién de los costes de elaboracién o/y coiaéeracion.
5. Flexibilidad: Posibilidad de adaptar el producto a los nuevosaasrde la demanda.

Precio:
El precio constituye el factor basico de los beresi de la empresa y depende de él, en
gran medida, el éxito o el fracaso de ella: siretip es bajo en funcién del coste, las
ventas pueden ser elevadas pero los beneficiosassoanulos; si el precio es elevado,
las ventas y los beneficios pueden descender legan producir una deficiente
utilizacion de los recursos. (Silva Duarte, 2009)
A veces, ofrecer mejores precios que la competgneegle ser un factor fundamental
para vender. En otros casos, unos precios demal&gds pueden dar una imagen de

falta de calidad en el producto, con los perjuicjos esto conlleva.
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Distribucion:
Consiste en hacer llegar el producto desde el ptodal consumidor final y puede
llevarse a cabo mediante dos vias:
-Directa: El productor controlara directamente tddistribucion del producto.
Ventajas: - Mayor control de las varesbtiel marketing
- Conexion méxima con el consumidioalf
- Menores cadtie distribucion
- Indirecta: Se introducen figuras como el interragd para realizar la distribucion.
Dentro de la politica de distribucion hay multipldasificaciones en funcién de las
diferentes formas de comercio, siendo la mas wessidh que distingue entre comercio
“independiente” (en general son pequefias y medemasesas ), comercio “asociado”,
cuyas principales formas de comercio son: FranguiCadenas voluntarias, Grupos y
centrales de compra mayoristas, Cooperativas @digiets, Calles y zonas comerciales
peatonales, Centros comerciales, Drugstores; y @uonéintegrado” formado por

empresas con multiples establecimientos comerciales

Comunicacion:
Se determinara la forma de comunicar y dar a conelceroducto en un determinado
mercado. Se utiliza para reforzar la venta solite &m mercados muy competitivos.

Las técnicas mas habituales del mercado son:

1- La publicidad: Consiste en informar al cliente sobre nuestro yetmd con el fin de

persuadirle hacia su compra. El promotor deberaammas practicas mas habituales en
su sector, y si decide promocionar su producto ameliesta técnica debera preparar un
plan de actuacion determinando:

- El presupuesto que destinara seguira una Estated’resupuesto.

- El mensaje que quiere transmitir: Estrategidléasaje

- Los medios a través de los cuales lo realizastrtategia de Medios

Segun el objetivo marcado y el presupuesto dispmnia publicidad en los distintos

medios que existen al alcance, nos proporcionajamné inconvenientes:
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MEDIOS VENTAJAS INCONVENIENTES
PERIODICOS - Flexibilidad - Escasa permanencia del mensaje
- Selectividacbgedfica - Alcance inmediato
de la audienc - Calidad de impresién
TELEVISION - Combina vision, sonido Baja permanencia del mensaje,
y movanio salvo repeticion.
- Alto poder de atramn - Posibilidad de pasar desapercibido
- Elevada audiencia entre muchos anuncios
- Elevado coste
CINE - Combina visién, sonido - Baja permanencia del mensaje,
y movimiento salvo repeticion.
- Alto poder de atragtio - Posibilidad de pasar desapercibido
CORREO - Selectividad geografica - Elevado coste
DIRECTO de la audiencia
- Selectividad de lai@mmcia - Imagen de “Correo basura”
- Alta permanencia d@nsaje
RADIO - Selectividad geogréfica de la- Falta de apoyo visual
audiencia - Poca permanencia del mensaj
- Utilizacién por una grandiencia.
REVISTAS - Alta calidad de impresion - Baja frecuencia de emision
- Selectividad demografic - Audiencia limitada
y socioeconémica de la - Elevado coste
audiencia
PUBLICIDAD - Flexible - Alto coste a nivel nacional
EXTERIOR - Bajo coste a nivel local - No hay selectividad de la
- Buena publicidad para audiencia
productos de gran consumo - Puede produeirmala
y comgzordatorio imagen en el peli
PAGINAS - Selectividad geografica de la- Baja calidad de la impresion
AMARILLAS  audiencia - No impacto directo
- Alto coste
INTERNET - Globalizacién - Posibilidad de pasar desapercibido
- Bajo coste - Accesos restringidos.

2- La promocidn de ventaConjunto de técnicas para estimular una respuessa

rapida en el mercado: Packaging (disefio de projjulsistencia a ferias comerciales,

Animaciones en los puntos de venta, Pruebas y meesenes, Desarrollos
audiovisuales, y Programas de fidelizacion y recamsp.

3- Las Relaciones Publicaonjunto de actividades que permitan establecer y

mantener un “buen ambiente” hacia el interior yeagt de la empresa para conseguir
mejor sus objetivos. (CEEI Castilla y Leon, 2007)

4- La Fuerza de ventag-ormada por las personas que se ocupan de &mstar

directamente relacionadas con la venta. Se debmancar objetivos: aumentar el
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namero de clientes, incrementar las compras meadiasliente, conseguir informacion

de la competencia.

Hay que tener en cuenta otro tipo de técnicas jomaes de marketing como es el
Marketing directo: Folletos publicitarios, Catalogos, Mailing, Teléfoa Internet (E-

Marketing o Marketing Onliney correo electronico.

Efectividad acciones de marketing
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5.3. PRESUPUESTO DE MARKETING

El presupuesto publicitario viene determinado popresupuesto de marketing de la

empresa y vendré influido por una seridatgores:

* Estrategia empresarial. Algunas empresas mamtiema estrategia de lideres en
costes, de forma que tratan de posicionarse comupd#dn mas barata para los
consumidores preocupados por el precio. Las engprgsga tratan de vender muy
barato pueden elegir una estrategia de bajo gablcipario.

* Los objetivos empresariales y de marketing. |9igetivo es crecer muy rapido en un
mercado de consumo competitivo con una marca rea@ara lograr el objetivo,

posiblemente sera necesario un alto gasto pubicita
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* Los competidores y el gasto publicitario que ieal. El esfuerzo publicitario puede
variar dependiendo de las acciones de la compateteila cuota de mercado y la de
los competidores.

* El producto que se quiere vender. Dependiendcsédelor y de las caracteristicas y
beneficios que ofrece el producto. Algunos sectanag competitivos requieren un
alto gasto en publicidad si queremos desarrollarmarca.

* La situacién en el ciclo de vida del producto.degir, si se trata de un producto en
fase de lanzamiento, crecimiento, madurez o deckVetipo de publicidad y la
cantidad de gasto publicitario son distintos. BzEmiento del producto suele requerir

un mayor gasto publicitario para darlo a conocer.

Tedricamente el gasto publicitario ideal seriackntidad que hace maxima la
rentabilidad empresarial. Si pudiéramos conoceosadistintos niveles de gasto en
publicidad qué ventas les corresponden, podriamloslar el gasto publicitario idoneo.

(Ildefe, 2005). Es por tanto muy complicado sahe¥ parte de un incremento de las
ventas esta ocasionado por una campafa de pulblicigar otros factores. Existe una
estrecha relacion entre el presupuesto, la prevd@ventas y lo que va a producir en
términos econdmicos dicho plan si se ponen en raatcHas las acciones en él
recogidas. (CEEI Castillay Ledn, 2007)

6. PLAN DE OPERACIONES O PLAN DE PRODUCCION

El Plan de Operaciones resume todos los aspectos técnicos y organizatines

conciernen a la compra de materiales, elabora@dlogi productos y/o a la prestacion
de los servicios. Estos aspectos se describen dweafaletallada, puesto que
determinaran los recursos necesarios (humanosriabese..) que condicionaran la
estructura organizativa de la empresa y su repércen los costes de la misma. Es
decir, es la parte del Plan de Empresa que valaaxpomo va a funcionar el negocio

por dentro.
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Contienecuatro partes. productos 0 servicios, procesos, programa deugn y

aprovisionamiento, y gestion de existencias.

6.1 PRODUCTOS O SERVICIOS

Para realizar este apartado hay que tener en cgemtaa diferencia del Plan de
Marketing, en el que el producto o servicio se de&c desde un punto de vista

comercial, aqui se refiere a una descripcion tacfiEEl Castilla y Ledn, 2007), como

- Pequeiia descripcion de en qué consiste el servimioducto.
« Funcion o utilidad que va a tener para el consumido
« Aspectos fisicos, como tamafio, forma, color,.....

« Aspectos legales de los productos: modelos in@ilessii modelos de utilidad y

patentes. Certificaciones y homologaciones
» Disefio de producto: modo de presentarlo, recipjeméalaje.

- Calidad del producto

6.2 PROCESOS

Un proceso es una cadena de actuaciones o de reampua una entrada (de
informacion, de materiales, de servicio, etc.) &ual se le aporta un valor afadido,
generando una salida, cuya naturaleza puede ssdi{tangible o intangible). En una
empresa estos procesos pueden ser simples o compiigjsde procesos puramente
administrativos o comerciales, hasta procesos deicérion. Lo importante es
determinar aquellos procesos que sean mas impestanie mayor trascendencia para
la viabilidad de la empresa, indicando de quiéwipre la entrada (proveedor interno o
externo del proceso) y quién es el destinatarier(td interno o externo del proceso);
después intentar enlazar todos los procesos sstamirdicaciones.

Respecto a los procesos de la empresa, en esjpsgmbcesos productivos de bienes y
servicios, conviene indicar los aspectos mas ratega de la planificacion y
programacion, haciendo especial mencién de lascichgabes del proceso productivo,
tecnologias utilizadas y medios empleados.
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Procesos de Produccionlos que estan intimamente ligados con el servigiooducto

gue se va aomercializar. Los mas relevantes:

« Descripcion de los Procesos de produccion: magsridé entrada, producto final

gue se obtiene.

- Organizacién de cada proceso: Recursos humanosntprgienen, grado de

cualificacion.
« Tecnologias de la produccion: Maquinas y herraragqgtie intervienen.
- Tiempo: Fundamental para analizar la capacidadystoc del negocio.
- Patentes y derechos de propiedad o contratos sterasa técnica

- Justificacidn de la eleccion de la tecnologia.

Otros procesos de la empresa

Identificar y describir los procesos mas relevant@omerciales, compras,

administrativos, informativos, de comunicacion, etdiferentes a los de fabricacion.

6.3 PROGRAMA DE PRODUCCION

Las empresas de servicios también tienen progra@atiuccion; a diferencia de las
empresas industriales que pueden tener almacegelderes de su produccion. Los
servicios son productos altamente perecederosloponal es importante gestionar el
tiempo. Las empresas de servicios programan herasblajo. Estas empresas deberan
de administrar su tiempo eficazmente, realizandéwipiones para analizar si va a ser
capaz de satisfacer todas las demandas de sepac@éono congestionarse o por el

contrario para no infrautilizar su tiempo.

Es necesario establecer:
- La capacidad de produccion, nominal y efectivaggrde utilizacion
- El control de produccion
« El programa de producciones anuales
- Elimpacto sobre el medio ambiente y las medida®ctoras previstas.

Una vez realizada la prevision de ventas en el &daNlarketing, es necesario realizar

un calculo del numero de unidades a producir (gireducto) o niumero de horas (si es
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servicio). Y ademas, para ese programa de producdébe calcularse las necesidades
de personal (mano de obra directa), asi como tenercuenta la capacidad de
produccion de la inversion productiva (equipo nadespara la fabricacion de los
productos o la venta de los servicios). En defiajtse debe establecer la capacidad de
produccion, y efectiva minima que la empresa debertpara acometer la demanda

exigida.

6.4 APROVISIONAMIENTO Y GESTION DE EXISTENCIAS

La empresa debe reflejar la justificacion de ldtjpal de compras y almacenamiento de
bienes y productos terminados, reflejando en detddl manera de realizar el
aprovisionamiento y gestion de existencias (Placotepras).

En este apartado se describiran (CEEI Castilladn].2007):

- Materias primas utilizadas, productos (terminados semiterminados),

subproductos y residuos.
« Calidad, niveles de tolerancia.
« Acopios de materiales en funcion de los planesrdéyecion y comerciales
- Proveedores (negociacion precios, condiciones dge, pgazos de entrega, etc.)
« Ciclo de aprovisionamiento; stock de seguridad.
« Ciclos de venta, plazos de entrega

- Almacenamiento: capacidad y coste

1. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En el Plan de Recursos Humanos se trata de detarmados los elementos
relacionados con la politica de personal: la omgoidn funcional, la dimension y
estructura de la plantilla, la seleccidn, contigtagy formacion del personal, y todos los
aspectos relacionados con la dimension humanaatepeesa. El equipo humano ejerce

un papel relevante en la planificacion y desarrd#b proyecto. No sélo es importante
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la figura del equipo directivo, sino también eltoede trabajadores que van a hacer

posible desarrollar la nueva idea de negocio.

El futuro empresario debera poner hincapié sobte aspecto, ya que la correcta
seleccion y gestion del personal sera un elemesgtiocéal para la consecucion del éxito
de la empresa. Y por otra parte, debe saber que&iss laborales suelen ser una de las
cargas mas pesadas para el negocio que comiearaadura.

Antes de determinar la organizacion funcional ydlemension y estructura de la
plantilla, es preciso definir el tipo de habilidageofesionales y capacidades personales
gue la empresa necesita. En esta definicion, detlairnse el perfil del empresario,
dejando claro qué es lo que va a hacer (y puedimaeate hacer) y qué es lo que van a

hacer otros.

Hay tres niveles a tener en cuenta a la hora dmidefl perfil de un empleado
necesario:
- La experiencia previa(a través del Curriculo) en determinadas
actividades.
- Lacompetencia técnica

- Lascaracteristicas personalegpo de perfil humano.

7.1 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

El organigrama es una representacion grafica dedistintos departamentos de la
empresa. Si la empresa soOlo requiere un puestaathajd, no se realizara dicha
representacion, pero si existen varios puestosafi@jo, si es necesario establecer en el

organigrama los niveles de responsabilidad y deggend de dichas personas.

En un organigrama funcional se debe determinaésesss, la importancia de cada una
de ellas, las relaciones, jerarquia y dependeBsia. va a permitir establecer el nivel de

exigencia durante el proceso de seleccion de palrsgrdisefio de los sueldos,...
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El siguiente cuadréFigura 11.7.1) refleja una organizacion clasica:

I
- l
oo |

/ Area; \
& S &

Compras Logistica
Montaje Informatica
Almaceén I+D

Fuente: Elaboracion propia

Se realizar4 una descripcion de los puestos rnelpserfundamentalmente mandos
intermedios y personal operativo. (UEX punto de remgimiento, 2012). Es importante
organizar las tareas que realizard cada empleado taantitativa (cuantas tareas)
como cualitativamente (qué tareas), y en funciéeste resultado, podremos definir el
namero de horas de trabajo necesarias para désarmathas tareas, establecer el
namero de empleados necesarios para cumplir canfoadion, el tipo de horario que
debe aplicarse, etc.

La finalidad es conocer con detalle cuales sopl&stos que se necesitan para asegurar
el correcto funcionamiento de la empresa y, en leas#los, cubrirlos a través de
personas que cumplan con los perfiles definidos.

7.2 LA CONTRATACION

La Direccidén de la empresa deberé reflexionar stbijernada de trabajo, el tipo de

contrato, y los costes salariales. Después deidefipuesto de trabajo, y en funcion de
la prevision de ventas de la actividad de produrcgide tendra la empresa, se definira
un plan de contratacion.
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Existen numerosos canales de contratacion, pubjigmévados. Los canales publicos
resultan mas econdémicos y, aun asi, tienen gragadalEntre ellos se encuentran, las
oficinas de empleo, las universitarias, las Agencide Desarrollo Econdmico
dependientes de Ayuntamientos, o las Bolsas dajtrale colegios profesionales.
También es posible realizar blusquedas a travé®slauevos canales como los que
ofrece internet: en paginas web dedicadas a l&ge$t la oferta y demanda de empleo

que suelen incluir curriculos de los demandantes.

Los contratos de trabajo pueden celebrarse poitesgroral. Estos ultimos se
entenderan indefinidos y a jornada completa, sal#se acredite lo contrario tal como
establece ehrticulo 8.2 del Estatuto de los trabajadordss contratos que deban
constar por escrito, se realizardn en modelo dfigiase comunicaran al Servicio
Publico de Empleo Estatal, en un periodo maximb@dias desde su concertacion.

La comunicacién online se realiza a través de @u@tr Se pueden comunicar los datos
de Contratos, Copias basicas, prorrogas, llamaosedd fijos discontinuos y pactos de
horas complementarias. Puede hacerse por una ttedaspciones disponibles: a través
de la comunicacion de datos, a través del envieckderos XML o a través de Servicios
Web. La utilizacion de este servicio requiere disggode una Autorizacion de los
Servicios Publicos de Empleo. Para ello se debepliomantar una Solicitud de
Autorizacion y presentarla con la documentaciortipeeen dichos Servicios Publicos.
Una vez concedida la Autorizacién, se podra accadeontrat@ bien con Certificado
Digital o DNI electrénico, o con el Identificadoe da Empresa y la clave personal que

se asigno al realizar la Solicitud.

Tipos de contratos ya sean a tiempo completo o parcial, son:

- INDEFINIDO: Duracion sin limites de tiempo en laptacion del servicio.
- TEMPORAL: Por tiempo determinado o indeterminadgencipio (Los de
Obra o servicio, interinidad, de jubilacion parcia)
- PARA LA FORMACION Y EL APRENDIZAJE: Se configura om
instrumento destinado a favorecer la insercion ribyg la cualificacion

profesional de los trabajadores en un régimen téenaincia de la actividad
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laboral retribuida en la empresa, con actividadngtdiva recibida en el
marco del sistema de formacién profesional paesglleo.
- EN PRACTICAS: Tiene por objeto la obtencion de tactica profesional

adecuada al nivel de estudios cursados por eljacdra

Hay una modalidad nueva de Contrato (SEPE, Ministde Empleo y Seguridad
Social, recopilado 2014), que por sus especialesciEaisticas, es preciso explicar
detalladamente. Es el ContradDEFINIDO PARA EMPRENDEDORES:

“El contrato de trabajo por tiempo indefinido dewap a los emprendedores (art. 4 de la
Ley 3/2012) fomenta la contratacion estable potepde los emprendedores y PYMES,
que suponen mas del 95% del tejido productivo. Blwala norma establece una serie
de bonificaciones y deducciones fiscales.
Se podra realizar hasta que la tasa de desempsiitis@or debajo del 15%.
- Para empresas que tengamenos de 50 trabajadoregn el momento de la
contratacion.
« Por tiempo indefinido.
« Jornada completa y parcial.
- Periodo deorueba un afia Este periodo de prueba no puede establecerse
cuando el trabajador haya ya desempefado las midomrasones con

anterioridad en la empresa bajo cualquier modaliadontratacion.

Existen Deducciones fiscales de ha3t@00 eurosde la cuota integra del periodo
impositivo, y Bonificaciones. El siguiente cuadraieqnos proporciona el SEPE
(Servicio Publico de Empleo Estatal), detalla lasificaciones en la cuota empresarial
a la Seguridad Social, durante 3 afios, para tradsega desempleados inscritos en la

Oficina de Empleo:
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Cuadro I1.7.1 — Bonificaciones cuota SS del contratindefinido para emprendedores

Contrato a
. una mujer en
Cuantia
sectores que
esté menos
representada
Primer afio: 83,33 €/mes (1.0(
€/ano). Las cuantias se

Joévenes )
Segundo afio: 91,67 €/me incrementan en
entre 16 y 30 afios (ambc

] ) (1.100 €/afio). 8,3 €/mes (100
inclusive)
Tercer afio: 100 €/mes (1.2C €/afo).
€/afo).
La cuantia
Mayores de 45 afios 108,33 €/mes (1.300 €/afio). sera 125 €/mes
(1.500 €/afio).
Fuente SEPE

Estas bonificaciones seran compatibles con otraslasy publicas previstas para la
misma finalidad sin que la suma de bonificacion@Eables pueda superar el 100 % de

la cuota empresarial a la Seguridad Social.

El emprendedor puede tomar la decision dgternalizar ciertas funciones
especializadas (administrativas, juridicas, teqjo#s,...) a través de consultores
externos, cuyo coste también ha de cuantificar.

7.3 LA RETRIBUCION/COSTE SALARIAL

El empresario define como va a remunerar a logatifes miembros de su plantilla y
con qué regularidad se va a revisar dicha remuidera€s interesante tener en cuenta
cudles son las retribuciones que paga la compatensus trabajadores, para intentar

evitar abandonos profesionales. Una buena polé&tarial actia como un elemento
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motivador. Algunos elementos tradicionales a dateanson: el salario base, las horas

extraordinarias, los complementos salariales,dagas y beneficios sociales.

Si el régimen del empresario es de Autonomo, tamiiébera abonar una cuota
mensual a la Seguridad social quealeula aplicando el tipo a la base de cotizacion y
sera la elegida por el trabajador entre las basesna y maxima que le corresponda.
Durante el afio 2014 la base elegida se situar& en base minima de cotizacion
de 875,70 euros mensuales y una base maxima deaaot de 3.597,00 euros

mensuales. (Ministerio de Empleo y Seguridad Sp2@l4).

8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

En el resto de capitulos se ha hecho un analisimewrizado de una serie de
actividades que son necesarias para el inicio gro@k de una nueva empresa. En este
capitulo, se va a tratar de realizar una valora@éondmica de todas las futuras
adquisiciones necesarias para la puesta a punteedetio a través de las previsiones
de futuro. Ademds, en cuanto a las ventas, es amwe®alizar una prevision de

ingresos.

Por medio de la Contabilidad, que es una herramigné ayuda a conocer la situacion
financiera de una empresa, se elaboran una sedeadenentos como son el Balance y
la Cuenta de resultados. El Balanes unafoto de la empresa en un momento

determinado y la_Cuenta de Pérdidas y Ganangig@uenta de resultadass una

peliculade la actividad de la empresa a lo largo del mjiercEstos dos informes estan
interrelacionados, su nexo es la Ultima linea dEUanta de resultados que recoge el
beneficio 6 pérdida de la empresa en un ejercicbim@mico que también se refleja en
el Balance, incrementado los Fondos Propios demlpresa si es beneficio 6 por el

contrario disminuyéndolos si es una pérdida.

Finalmente, se expondran los Estados financieresdgbe presentar una empresa y que

informan de la situacion economico financiera de empresa en un periodo concreto y
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el andlisis de resultados en el que se analizgpdéiicas comerciales aplicadas, si
conviene 0 no negociar los plazos aplicados adaslak, la rotacidon en almacenes, se
estudia la rentabilidad, la solvencia y la liquidiezla empresa (conceptos que deben ser
favorables a la misma). Todo ese analisis de tegid, permitira al emprendedor
tomar decisiones sobre diferentes aspectos del ciiegpodra aplicar medidas
correctoras y disefiar estrategias de actuaciordémeargo plazo.

A través de la contabilidad, se obtiene un tipanfermacién muy relevante que es la
relacionada con la valoraciéon econOmica de los eos de titularidad empresarial
(oficinas, naves industriales, almacenes, equipfasmaticos, cuentas bancarias, etc.).
Estos elementos son los que en conjunto se dengrainanonio empresarialy son
imprescindibles para el desarrollo y mantenimielgda actividad empresarial.

El Plan econémico financiero es un elemento basicluido en un Plan de Empresa
que tiene que evaluar el potencial econdmico d@rogecto empresarial y presentar
alternativas viables de financiar el mismo. Una aealizado el plan econémico, se

debe estudiar el plan de financiacion y el plamsersiones correspondiente.

Es muy importante establecerRan de inversionesa acometer, como por ejemplo la
ubicaciéon del negocio y el acondicionamiento detmm, maquinaria y equipamiento
necesario para iniciar y desarrollar la actividagpeesarial. Con todo eso, se detecta la
capacidad financiera del emprendedor y se analeaposibilidades reales de contar
con fondos propios, o bien el acudir a recursosagjdcréditos) y/o a las ayudas que

facilitan las diferentes Administraciones publicas.

Es recomendable hacer anadro resumen Anexo 1) de la Inversiona realizar en el
primer afio, detallando: concepto, importe, IVA hHade compra y fecha de pago, con
los conceptos de compra ddificios, locales, gastos de acondicionamientéodales,
rotulos, traspasos, instalaciones, maquinaria,ahgentas, mobiliario, equipos de
oficina, elementos de transporte, equipos y progsannformaticos, gastos de
constitucidbn —notario, registro-, licencias, cotacgn de suministros -electricidad,
teléfono, agua-, patentes, canon franquicias, ...

También realizar unuadro resumen Anexo 2 de las inversiones previstaa realizar
en los tres primeros afnos, detallando los sigusertiaceptos:

“Inmovilizado Materidl. Los bienes de la empresa que permanezcan legpad en
ella y cuya naturaleza es material. Gastos de figaeson y desarrollo, patentes y

marcas, fondo de comercio, aplicaciones informatica
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“Inmovilizado Intangible o Inmaterial Son elementos de la empresa de caracter
duradero y naturaleza intangible que se puede aralrtonémicamente. Terrenos y
construcciones, utillaje y mobiliario, instalacisnéécnicas y maquinaria y otro

inmovilizado.

“Inmovilizado Financiert En este apartado se incluyen las inversiones de
Participaciones en empresas de grupo, créditogeesas del grupo, participaciones en
empresas asociadas, cartera de valores a largm plkaas créditos, depdsitos y fianzas.
“Gastos amortizablésTodos los gastos necesarios para que la empuesta iniciar su
actividad (gastos de constitucion y establecimiento

“Activo Circulanté. Existencias (Bienes que tiene la empresa paosercializacion

y venta) y Tesoreria (Dinero disponible en Cajaientas bancarias para hacer frente a

los primeros gastos de la empresa).

El documento que determinara los excedentes ecconéndel proyecto es étlan

econdmicq que tendra como objetivo ultimo definir I@uenta de resultados

previsional (Anexo 3. En ella se reflejara el posible Beneficio o R#adlel proyecto
como diferencia entre los ingresos y los gastosnadbs, estableciendo la posicion
econdmica del proyecto. El resultado antes de gdstancieros, constituye los fondos
gue genera la empresa, y el volumen de inversiane®alizar, determina las
necesidades de financiacion.

El Balance de_Situacion(Anexo 4 permite conocer la situacion financiera de la

empresa en un momento determinado: el Balanceaihaligue tiene la empresa y lo que
debe. Es el estado financiero que refleja la sibmaecondmica y financiera de la
empresa en un momento determinado. En este doocoinsentrefleja la situacion

patrimonial de la sociedad, sus recursos y comoses¢ han aplicado. ElI Balance
muestra de dénde procede el capital y como sertavien el Activo las cuentas se
recogen de mayor a menor liquidez. En el Pasivorden es de mayor a menor grado

de exigencia.

El Balance es el documento que formaliza el equolientre inversion y financiacion.

El Plan de Tesoreriaes la anotacion de los cobros y pagos previstes, pgrmite
determinar las necesidades de dinero de la emp&ssareflejara en laCuenta

previsional de Tesoreria Anexo 5. A diferencia de la Cuenta de resultados, donde
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recogiamos ingresos y gastos, la de Tesoreriagdosgobros y los pagos, es decir, los
ingresos y los gastos pero solo si estan realizagiesutados. Los cobros deben
anotarse en el momento en que el dinero entra eséénen la empresa, y los pagos en
el momento en que el dinero sale realmente. Se diébeenciar el IVA, ya que se
tendra que declarar a Hacienda. Los sueldos yiealse anotaran por importe liquido,
excluido IRPF y seguridad social, que se anotararel momento que se pague la
seguridad social al mes siguiente del devengoeBunmen, hay que conciliar los flujos
de cobros y los pagos, de tal manera, que se dasesituaciones de descubiertos en
Tesoreria. (lldefe, 2005).

Seria también interesante realizar Amélisis econdmico de los resultadoss decir,
analizar el beneficio de la empresa calculando restabilidades. Supone la
comparacion entre la renta generada y los medilizadbs para obtenerla con el fin de
permitir la eleccién entre alternativas o juzgaefiencia de las acciones realizadas.
Existen ratios de rentabilidad que relacionanbleseficios con diversas magnitudes y
miden la rentabilidad de la empresa, asi comogafiee miden la liquidez, solvencia,

nivel de endeudamiento y la financiacion.

9. ESTRUCTURAS JURIDICO-FISCALES

Quien decida iniciar una actividad empresarial, dadas primeras cosas que debera
hacer, es decidir cual es la estructura legal rdésumda para el desarrollo de la misma.
Lo principal es la propia idea empresarial, la iieacion del negocio, el estudio y el
analisis inicial de costes y de produccion, pereleccion de la forma legal de la
empresa marcara desde un principio una serie decghes que hacen que sea
importante acertar con la forma legal elegida.

Temas como el numero de promotores, los limitegsj@onsabilidad, el compromiso de
los bienes previos al inicio de la actividad, lscéilidad del negocio, el cumplimiento
del mayor o menor numero de requisitos, la necdgi@dinanciacion externa, el tipo de

actividad, etc ... son factores que se deben de &newenta a la hora de esa eleccion.
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Es muy importante elegir la mejor estructura legal que ésta afectara todos los
aspectos de su empresa, desde el pago de los mopusssta la responsabilidad
financiera personal. (Emprendedores y pyme. Minstele Industria, Energia y
Turismo, 2014)

Cuando se tenga que decidir sobre la mejor esteaudeiempresa, se debera considerar
gue casi todas las empresas comienzan siendo @equefipersonal o sociedad. Estas
estructuras empresariales requieren pocos tramyite® registran facilmente. No
obstante, se puede afirmar que existen y se maoeg@scriterios generales de eleccion
de forma juridica que, aunque no constituyen unadita exacta que nos lleven a una
eleccion acertada, intentan descubrir algunos &spele especial importancia que se

han de tener en cuenta.

El Centro de Informacién y Red de Creacién de esga€CIRCE) del Ministerio de
Industria, Energia y Turismo, es un sistema derimégcion que permite realizar de
forma telematica, los tramites de constitucion ygta en marcha de determinadas
sociedad mercantiles en Espafia. Los tipos de smi@sdjue se pueden crear a través de
CIRCE son: Sociedad Limitada Nueva Empresa (SLISE§iedad de Responsabilidad
Limitada (SRL o SL) y Empresario individual (Autdno), pero existen otros tipos:

Cuadro 11.9.1 Tipos de estructuras juridicas de empesa

Empresario No existe minimo El soclo S€
heigidial 1 sl responsabiliza  con
todos sus bienes
Comunidad de  ppo No existe minimo = Socio S€
Bienes Minimo 2 legal responsabiliza  con

todos sus bienes

No existe minimo El Sl s€
Sociedad Civil Minimo 2 responsabiliza  con

legal .
9 todos sus bienes

No existe minimo 2 SEEE s¢
Sociedad Colectiva Minimo 2 responsabiliza  con

legal .
9 todos sus bienes
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Emprendedor de
Responsabilidad

Limitada

Sociedades
Profesionales

Sociedad Limitada
Nueva Empresa

Sociedad Andnima

Sociedad Limitada
de Formacion
Sucesiva
Sociedad

Comanditaria Simple

Sociedad
Comanditaria
acciones

por

Sociedad
Cooperativa

Sociedad
Laboral

Andnima

Sociedad
Responsabilidad
Limitada Laboral

de

Sociedad de
Garantia Reciproca

Sociedad de Capital
Riesgo

Agrupacion de

Interés Econémico

1

Minimo 1

Minimo 1 Maximo 5

Minimo 1

Minimo 1

Minimo 2

Minimo 2

Cooperativas le
grado: Minimo 3 -

Cooperativas 2
grado: 2 cooperativas

Minimo 3

Minimo 3

Minimo 150 socios

participes

Al menos 3 miembros
Consejc

en el
Administracion

Minimo 2

No existe minimo
legal

Segun la forma
social que adopte
Minimo 3.012
Méaximo 120.202
Minimo 60.000
euros

No existe minimo
legal

No existe minimo
legal

Minimo 60.000

euros

No existe minimo
legal (en algunas
CCAA si existe)

Minimo 60.000

euros

Minimo 3.000 euros

Minimo 10.000.000
euros

Minimo  1.200.000
€. Fondos de Capite
Riesgo: Minimo
1.650.000 €

No existe minimo
legal
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Limitada al capital
aportado  en le.
sociedad

Limitada al capital
aportado en le.
sociedad

Limitada al capital
aportado  en le.
sociedad

Limitada al capital
aportado  en le.
sociedad

Limitada al capital
aportado en le.
sociedad

El socio se
responsabiliza  con
todos sus bienes

El socio se
responsabiliza  con
todos sus bienes
Limitada al capital
aportado  en le.
sociedad

Limitada al capital
aportado  en le.
sociedad

Limitada al capital
aportado  en le.
sociedad

Limitada al capital
aportado en le.
sociedad

Limitada al capital
aportado  en le.
sociedad

El socio se
responsabiliza  con

todos sus bienes
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ok e Limitada al capital
Responsabilidad Minimo 1 Minimo 3.000 euros aportado en le.
Limitada sociedad

Fuente: pagina Web dklinisterio de Industria, Energia y Turismo

En nuestros dias, las férmulas mas habituales $Bmpresario individual 6
Autonomo’, y las nuevas férmulas dEmprendedor de Responsabilidad Limitadg”
la “Sociedad de Responsabilidad Limitada o Sociedacthittda” cuando son
mercantiles. Existe la posibilidad de ser Unicast8ociedad Limitada Unipersonal”

y “Sociedad Limitada Nueva Empresa”.

El Emprendedor de Responsabilidad Limita@&s una figura relativamente nueva, que
representa aquella persona fisica que, con limitacile responsabilidad bajo
determinadas condiciones, realiza de forma habipeatonal, directa, por cuenta propia
y fuera del ambito de direccion y organizacion tta persona, una actividad econémica
o profesional a titulo lucrativo, dé o no ocupac#trabajadores por cuenta ajena. Es
una forma empresarial idonea para el funcionamiedet@mpresas de muy reducido
tamafno. Es la forma que menos gestiones y trarakige para la realizacion de su
actividad, puesto que no hay que realizar ning@mite de adquisicion de la
personalidad juridica. El emprendedor podra limstaresponsabilidad evitando que la
responsabilidad derivada de sus deudas empresaaigiete a su vivienda habitual bajo
determinadas condiciones (exceptuando deudas éehadepublico). La aportacion de
capital a la empresa, tanto en su calidad coma @argtidad, no tiene mas limite que la

voluntad del empresario.

Por otra parte, ya se encuentra en vigor la Le2Ql3, de 26 de juliode medidas de

apoyo al emprendedory de estimulo del crecimigntde la creacion de empleo.
Procedente de un decreto ley aprobado en febrek® gOr el Consejo de Ministros,
recoge algunas medidas para iniciar la puesta erchamade la Estrategia de
Emprendimiento y Empleo Joven como la “tarifa pfada 50 euros en la Seguridad
Social para jovenes que se den de alta como autimydanposibilidad de compatibilizar
el paro con un trabajo por cuenta propia o la amjgn de requisitos para capitalizar el

paro, siempre para el colectivo joven. Ademas, gecancentivos fiscales al
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emprendimiento como tipos de tributacion reducido®nciones del IRPF del paro, o
menores cotizaciones por contratacion indefinidgdgienes o mayores de 45 afios en

paro.

Aprobada por el Congreso de los Diputados, la nueyade Emprendedoresy su

internacionalizacidiiLey 14/2013 pretende potenciar la actividad emprendedora como

“motor de crecimiento y base del empleo”, segumtie del Ministerio de Empleo y

Seguridad Social.

TRAMITES:

El Emprendedor de Responsabilidad Limitada debe inscribir en el Registro

Mercantil, y para su puesta en marcha, los traraesinistrativos a realizar son:

* En Agencia Tributaria (AEAT): Alta en el Censo aepgesarios

« Tesoreria territorial de la Seguridad Social: Afiibn y nimero de la Seguridad
Social, Inscripcién de la empresa

» Consejeria de Trabajo de la CCAA: Comunicacion pertara del centro de
trabajo y en la Inspeccion Provincial de Trabajdgdisicion y legalizacion del
libro de Visitas, y obtencién del calendario lalbora

e Ayuntamientos: Licencia de Actividad y Alta en ehpguesto sobre bienes
inmuebles.

» Servicio Publico de Empleo Estatal: Alta de lostcatos de trabajo.

» Oficina Espafiola de Patentes y Marcas: Registsagi®s distintivos.

» Agencia Espafiola de Proteccion de Datos: Registrdiaheros de carécter
personal.

Respecto a las caracteristicas d&deiedad LimitadgS.L. o S.R.L), se trata de una
sociedad mercantil cuyo capital esta dividido ertiggpaciones iguales, acumulables e
indivisibles, que no pueden incorporarse a titulesgociables ni denominarse
acciones. La responsabilidad de los socios seadlimlitcapital aportaddEl namero
minimo de socios es 1 en $ciedad Limitada Unipersonal (SLW)el capital inicial

minimo es de 3.000 euros que debe ser integrames¢enbolsado.

A partir del 29 de septiembre de 2013, tras laagiatren vigor de la Ley de apoyo a los

Emprendedores, se abre la posibilidad de constitarsociedad limitada sin depositar
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el capital inicial de 3.000 euros; es la llama8aciedad Limitada de Formacion
Sucesiva’ No se trata de una figura distinta de la Sociebdawitada, ya que su
regulacion juridica es idéntica, sino de incentil@rcreacion de estas sociedades
mediante el abaratamiento de costes de su condtitldo obstante, hay que tener en
cuenta que hasta que depositen el capital de 20@3, estan sometidas a una serie de
obligaciones tendentes a proteger a terceros.

A partir del 29 de septiembre de 20esaparece la posibilidad de constituir una
sociedad limitada exprés por la via rapida, adear@abién se elimina la exenciéon del
pago de las tasas por la publicacion en dRB@ al constituir la sociedad, con lo

cual serd més caro crear una sociedad limitadabé@a2014 en monografias.com)

TRAMITES para crear las Sociedades Mercantiles:

« Registro Mercantil Central: Certificacién negatdel nombre

« Ministerio de Economia y Competitividad - Direcci®@eneral del Tesoro y
Politica Financiera: Autorizacion previa administra

« Notario: Escritura publica

- Consejerias de Hacienda de las CC.AA: Impuesto esofbansmisiones
patrimoniales y actos juridicos documentados

- Registro Mercantil: Inscripcion de la empresa (od@s Sociedades excepto
Cooperativas)

« Agencia Tributaria (AEAT): NIF Namero de identificién fiscal.

« Registros Especiales: Inscripcion en registros @sles de Sociedades

Mercantiles especiales.

De todas formas, la existencia de Ventanillas UniEapresariales (Camaras de
Comercio), de Centros de Creacion de Empresas (E)RGveros de empresas, Puntos
PAE (Puntos de Atencién al Emprendedor), o hermaragedel tipo de este Itinerario,
pueden suponer una simplificaciéon y acotamientgldzos, un ahorro de tiempo y

esfuerzo, y una clarificacion de la idea preliminar
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10. FINANCIACION. AYUDAS Y SUBVENCIONES.

Una vez realizado el plan de empresa y calculadavision inicial necesaria para la
puesta en marcha de la empresa, uno de los pHesipaoblemas con los que se
encuentra un emprendedor esta relacionado corphkickad financiera para iniciar el

negocio, siendo que en muchos casos no disporwldest capital necesario para poner

en marcha su idea de negocio. (Suarez Sanchez-(QxHig

Las necesidades de financiacion se pueden cubailgdea de las siguientes formas:

» Aportacion de los titulares de la empresaCantidades obtenidas en el mercado
financiero que deben devolverse (préstamo o deuda)

» Financiacion en capital.

» Autofinanciacién, generada por la propia actividad de la empresadignte
amortizaciones del inmovilizado o mediante el inoeato de reservas con beneficios
no retribuidos).

» Subvenciones o ayudas.

La eleccion de una fuente de financiacion u otemedde de una serie de factores o
condicionantes como:

1. Cantidad maxima a financiar. No se elegira lsmmai fuente de financiacion si se trata
de financiar una maquinaria de alto coste o sira@ tde una necesidad puntual de
tesoreria de la empresa.

2. Plazo de amortizacion. Tratandose de finanaie&jéna, se refiere a aquel periodo en
el cual es posible la devolucion de las cantidadésbles.

3. Existencia o no de un periodo de carencia (plamal de no exigibilidad de la
deuda).

4. Coste. En el que suelen incluirse los interdasssomisiones de estudio, apertura, los
gastos de formalizacion,... (AJEV y Aguado Carret2af)8)

5. Periodo de tramitacion

6. Riesgo

7. Garantias exigidas
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10.1 PRINCIPALES LINEAS DE FINANCIACION .-

Todos los emprendedores que quieren poner en marchmoyecto empresarial son
conscientes que tienen que aportar recursos fiei@scpropios a la empresa. A pesar de
esta evidencia, existen muchos casos de empremdegioe se sienten poco inclinados a
aportar sus recursos para financiar su proyectaesapal y que prefieren recurrir a la

financiacién bancaria o a la financiacion externa.

Hasta el momento, los emprendedores utilizabanrgknente 2 vias de financiacion:

1. La primera consiste en acogerse a la financiacidbancaria.

2. La segunda solucion tradicional a la falta de tehyis la que coloquialmente
se conoce comfamily and friends. Estas personas aportan sus recursos al proyecto y
se convierten en socios de la nueva empresa matiaat la relacion de confianza que
se establece con los emprendedores.
Pero en los ultimos afios, en nuestro pais handsungn conjunto de herramientas
financieras asi como herramientas en capital, cdosoBusiness Angelsy las
Empresas de Capital Riesganuy extendidas en otros paises, y que presumibkeme

se seguiran desarrollando en un futuro mas cercano

Dentro de la financiacion bancaria podemos haldaradiostipos de opciones

* Préstamo bancario.Mediante éste la entidad financiera concede a loresa
una cantidad de dinero, obligandose ésta al pagm deterés y a la devolucion
del nominal de acuerdo con un contrato de amoi@imgreviamente pactado.

» Permite el disfrute de la totalidad de efectiesdke el momento inicial.

* Tiene un uso universal.

* En general, todos los gastos del préstamo sancdses en el IS o IRPF.
 Junto a esto, los intereses y las comisiones esi&Entos de IVA.

» Crédito bancario. Cuando el empresario se encuentra con problemas de
liquidez suele acudir a créditos bancarios a cpld@ao. Mediante este contrato
las entidades financieras ponen a disposicion declimmte una cantidad
determinada, debiendo éste pagar por la que ufgiceque las entidades que

cobran un interés también por la cantidad no dsajeEn cuanto al tratamiento
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fiscal, los gastos del crédito son consideradowgateducibles en el IS, y estan
exentos de IVA los intereses y las comisiones b@agaplicadas.

» Créditos ICO. Seran beneficiarios, aquellas personas fisicapquearecer de
garantias e historial crediticio tengan dificultadie acceso a la financiacién por
los canales habituales del sistema financiero.cAsio empresas que necesiten
financiacion. Podemos encontrar toda la informasidiore las lineas existentes
de financiacién en: www.ico.es.

» Leasing.Modalidad de financiacion de elementos del actiymrhaterial, tanto
muebles como inmuebles, consistente en el alguileial de aquéllos por parte
de la sociedad de leasing a una empresa, paganeifodeesa unas cuotas de
arrendamiento. Ademas incluye la posibilidad de m@ndel correspondiente
elemento mediante el ejercicio de la opcion de gamp

* Renting. Modalidad de arrendamiento financiero a medio gdaplazo para
bienes de uso duradero. La empresa de renting pordisposicion del
arrendatario un bien en régimen de alquiler, hadée cargo de la gestion y el
mantenimiento del bien arrendado. A su término unedesofrecer la opcion de

compra del bien.

En cuanto &inanciacién en Capital \an naciendo varias férmulas para la aportacion
de recursos (AJEV y Aguado Carretero, 2008):

e Las redes dBusiness Angelsprganizaciones que agrupan inversores privados
informales interesados en aportar recursos fineseien nuevos proyectos
empresariales. A parte aportan sus conocimiensasexperiencia personal, en
relacion con el producto o servicio, el mercad@dstion de la empresa... y su
red de contactos empresariales y personales,téacib asi la relacion de la
empresa con su entorno.

 Entidades decapital riesga Se trata de instrumentos utilizados por
administraciones, entidades financieras y corporgd industriales para tomar
participacion, con caracter minoritario, en pragecempresariales de gran
envergadura.

» Los préstamos participativos,que constituyen una modalidad de préstamo que
por sus caracteristicas y su regulacion legal seiede de hecho en una via de
financiacion en fondos propios. Sus singulares ctaristicas legales y
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financieras lo convierten en una figura hibridareeihds recursos propios y los
recursos ajenos.

* El crowdfunding es, en la actualidad, un fendmeno complejo y dabi®
impacto en el sector de la financiacion. Se deforao la cooperacion colectiva
gue permite conseguir los recursos financierogigufies para desarrollar ideas,
proyectos y empresas en su fase inicial (start bpyado en plataformas
electronicas que contactan directamente inverspra®yectos. Normalmente
las iniciativas de crowdfunding se refieren a la@nsfinanciacion colectiva con
multiples variedades, que incluyen microdonaciof@mtribuciones sin un
retorno especifico), modelos basados en premiosdédentangibles o
merchandising hasta la preventa del propio prodoctdiciones limitadas del
mismo), o incluso aportes de capital a empresast{ecyowdfunding).

La microfinanciacién colectiva ademas, presentgatencial interesante para
la innovacion, la investigacion y el desarrollo, ppdria contribuir al
crecimiento, el desarrollo social y la creacionetigpleo, haciendo posible la
financiacion de proyectos innovadores que careadnnid/el de madurez
exigido por las fuentes tradicionales de los meysdohancieros.

10.2 AYUDAS Y SUBVENCIONES

A la hora de realizar un proyecto tenemos que penpsaactualmente en Espafa ya no
es posible crear una empresa esperando que la Athadidn haga el esfuerzo

financiero. Las subvenciones se cobran siempreudesge haber realizado la inversion
y nunca cubre en 100% de la misma. Quien quier & empresa, debe crearla sin
esperar una subvencion por su creacion, si luegilwevihos serd un apoyo, pero nada

7

mas.

Hay varios organismos que ofrecen ayudas y subweesiu otro tipo de apoyos
financieros para autbnomos, emprendedores y engpriesa enlaces a las paginas Web
de las entidades que a continuacion se citan,qarblas convocatorias de subvenciones

actualizadas en cada momento.
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ENTIDADES PUBLICAS QUE OFERTAN AYUDAS:

- ECYL: Servicio publico de empleo de Castillagdin.

http://www.empleo.jcyl.es

- ADE: agencia de inversiones y servicios de dastiLeo6n

http://www.ade.jcyl.es

- ADE GESTION SODICAL SGECRhttp://www.sodical.es/

- Programa de microcréditos para jovenes del utetitle la juventud (injuve).

http://www.juventud.jcyl.es/webl/jcyl/

- Microcréditos del instituto de la mujenttp://www.ventanillaempresarial.org,

http://www.ipyme.org/es

ES/CreacionEmpresas/Responsabilidad/Documents/MiceoeditosEmprendedo

ras.pdf

- BANCAL: Red de inversores y emprendedores de ilzasty Leodn.

http://www.bancal.jcyl.es/webl/jcy

- Pago unico prestacion por desempleo (SEPE: @GerRublico de Empleo

Estatal).

http://www.sepe.es/contenido/conocenos/publicaciasipdf/Guia_Capitalizacion

pdf

- ICO: Instituto de Crédito Oficiahttp://www.ico.es/webl/ico/44

- CERSA. Compaiia Espafola de Refinanciacibtip://www.ipyme.org/es-
ES/Financiacion/Paginas/ProgramaAvalesEmprendedoresspx

- ENISA. Empresa Nacional de Innovacion.

http://www.enisa.es/Financiacion_Enisa_Servicios.pg?id=36&categoria=Line

a-para-jovenes-emprendedores

- Camara de Comercio-IBERAVAL. Programa de apoyta dinanciacion de
micropymes de nueva creacion.

http://www.camaravalladolid.com/Portals/O/pdfs/iberaval.pdf

http://www.camaravalladolid.com/DesarrolloEmpresarial/Creacioacutendeem
presas/Program

adeApoyoalaFinanciacioacutendeMicropymes/tabid/36Rkefault.aspx

- Entidades que gestionan ayudas econdmicas comat&yientos, Agencias de

Desarrollo Local y grupos de accion local. En Laép://www.ildefe.es
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-Guia laboral de Ministerio de Empleo y Seguridad ci&@o

http://www.empleo.gob.es/es/Guia/texto/guia_2/inddxtm

El Programa de promocion del empleo Auténores un programa de ambito nacional
regulado por la Orden TAS/1622/2007 de 5 de jurdarigido a personas desempleadas
para que se conviertan en Autonomos. Estd gestormat las Comunidades
Auténomas, generalmente a través de sus Consepidsmpleo y por el Servicio
Publico de Empleo Estatal en aquellas CC.AA. queayan asumido competencias en
la materia y en las Ciudades Autdbnomas de Ceutahildd Esta cofinanciado por el

Fondo Social Europeo.

Tradicionalmente ha sido el principal programa deidas al autoempleo. Sin
embargo, en 2014 su situacion resulta por ahorartaen buena parte del pais, debido
a losrecortesy a la finalizacion del marco pressfario europeo 2007-2013. De
hecho, la convocatoria 2013 quedd pendiente en peate de las Comunidades
Auténomas. En el presente afio entrarda en funci@rmmi el nuevo marco

presupuestario 2014-2020 de la Union Europea.

Grado en Administracion y Direccion de Empresass€2013/14 Pagina 54



Itinerario Integral del Emprendedor

PARTE Illl - EMPRENDER EN LA PRACTICA.

1. INTRODUCCION

El inicio de cualquier actividad empresarial exigea evaluacion de aptitudes. En
primer lugar, para determinar la propia valia peasg, en segundo lugar, para conocer
las posibilidades de éxito en el mercado del prmdgue se quiere fabricar o vender, o

del servicio que se quiere ofrecer.

La creacién de empresas es altamente dependidreatdeno econdémico general y es
evidente que actualmente estamos atravesando igizacqere esté frenando la actividad

empresarial

Segun publicacion en la web del Ministerio de IndasEnergia y Turismapyme.org

la creacién de empresas hasta el mes de mayo Pbdddenta, por segundo mes
consecutivo, una tasa neta positiva (1,30%), reptaado una mejora respecto a la
tasas de los meses del anteriores (enero%0),88brero 0,47%, marzo -1,14% y
abril 1,14%,). Las altas muestran una variacion-@@1% mensual y del 1,35% anual.
En cuanto a las bajas, se observa una disminueidnla destruccion de empresas
del -20,23% mensual y del -20,29% anual.

Respecto a las sociedades mercantiles, seguntiomsildatos delNE disponibles, en

el mes de abril se crean 8.428 sociedades meesniih 5,71% menos que en el mismo
mes del afio anterior, y se disolvieron 1.538 uAd ¥, menos que en el mismo mes del
afo pasado. La variacion mensual es de un -22 #ll#sesociedades creadas, y de un -

22.36% en las disoluciones.

El nUmero de empresas creadas en Castilla y Lesmimiyo un 4,64% en los 5
primeros meses del afio 2014 con respecto al migmodo del afio anterior, hasta las
1.398 compafias, segun eEstudio sobre Demografia Empresanalblicado
por Informa D&B. Asimismo, el pasado mes de mayo se crearon dill&€gd edn 293

empresas, frente a las 320 que se pusieron en anancbl mismo mes del pasado afio,
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lo que significa un descenso del 8,44%. Por praamcel pasado mes de mayo se
crearon 14 empresas en Avila, 49 en Burgos, 61 e&mn,L21 en Palencia, 42 en
Salamanca, 21 en Segovia, 6 en Soria, 67 en Vitlagla2 en Zamora.

Por otra parte, las sociedades mercantiles disuettaCastilla y Ledn, disminuyeron un
25,5 por ciento, hasta las 73, en linea con laawgm media del pais, donde las
disoluciones se rebajaron un 25,7 por ciento.

Con intencion de conocer el perfil de los emprendesidel entorno local en Leodn, se

ha disefiado utuestionario (Anexo 6) tal y como se detalla a continuacion

2. DISENO Y METODOLOGIA DEL CUESTIONARIO

Para valorar las experiencias de un grupo de emedemes en reciente
emprendimiento en la ciudad de Leon, lugar ardtioildbara “comenzar” por su escaso
tejido industrial y centrada principalmente engomd y restauracion, y en actividades
de servicios y comercio, des ha aplicado un cuestionario a una pequefiatrauss
emprendedores, para evaluar los conocimientos queyidificultades encontradas al
iniciar su negocio y, con ello saber la necesidalh ytilidad que podria tener el

Itinerario del emprendedor disefiado en los pumteriares.

En dicho cuestionario, se plantean preguntas vaiR los puntos desarrollados en un
Plan de empresa, su nivel de conocimiento sobien® y sus propias experiencias, asi
como la actividad empresarial en la que se haraoog y los datos personales de edad,
sexo y formacién. Se compone de once preguntasrieetas en ambas caras de un solo
folio, y las respuestas son del tipo escalas, guagasu valoracion sea lo mas homogénea
posible. No se requirié identificacion, para fdailiel acceso, pues en alguna ocasion
rehusaron dar informacion especifica.

El trabajo de campo se ha realizado a finales de j@d014 a los emprendedores
ubicados en dos edificios propiedad del Ayuntatoiete Ledn considerados Viveros
de empresas, Yy gestionados a traves de la soamdaidipal lldefe, S.A., Agencia de

Desarrollo Local, que entre otras actividades, extenra de promocion economica,
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gestiona el asesoramiento y ayuda a los emprergedgstos edificios, sitos uno en
Avda. de la Magdalena, 9 del Barrio de Quevedotry el edificio CEBT (Centro de

Empresas de Base Tecnoldgica) en Eras de Renudeman tacondicionados varios

despachos de diferentes tamafios para alojar (efficcmmes especiales y por tiempo
limitado) nuevos proyectos empresariales, con urmigedad maxima de tres afos
desde el inicio de actividad, pero que en su maytevan operando menos de 24
meses. En la muestra ha participado un total35leempresas pertenecientes a 40

promotores entrevistados.

Segun datos de lldefe publicados en su Memoria ,2818nales del 2013 habian
solicitado asesoramiento en Ledn 429 personas,qiooas de 361 ideas de negocio. El

60% de ellos llegarian a constituirse en empresa.

Ademas del perfil resultante de los cuestionaripicados a los emprendedores
alojados en los viveros municipales, los datostados por lldefe sobre el perfil de
quienes solicitan sus servicios en cuanto al nurderemprendedores asesorados al afio
(a fecha mayo 2014), seria de 412, de los cual@suEton hombres y 183 mujeres,
cuyas edades variaron entre: un 4,85% el tram®de24 afios; un 21,60% tenia entre
25y 30 afios; el 41,50% tenia edad comprendida 8tita 40 afios; y un 32,04% serian

mayores de 40 afios.

En cuanto a las actividades realizadas en estaod@vno constan aquellas cuya
ubicaciébn es necesaria en locales de caractesistspeciales con otro tipo de
instalaciones como la Restauracion, muy extendidae®n, o el comercio de barrio,

por lo que no se encuentran representadas enstistikoe

3. RESULTADOS

A continuacion, se hace referencia a los resultagdtvaidos de la informacion facilitada

en los cuestionarios.
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De la muestra realizada a 40 emprende, 30 son hombres y 1€bn mujeresde los
cuales la mayoria seriaie edades comprendidas entre los 30 y los 49 aégsgido de

grupo de edad mas joven, de 20 a 29.

Gréfico l11.3.1 — Edades de la muestra

® Entre 2029 afio
® Entre 3039 afio
= Entre 4049 afio
®m Més de 50 afic

En d grupo de edad mas joven, entre 20 y 29 stodos poseetitulacion universitari.

Gréfico 111.3.2 — Nivel formativo de la muestre

14

12
10
8
6 ®HOMBRES
®MUJERES
4
2 4
0 4

Estudios Bachiller, F.F Universitario Universitario
Basicos Medio Superior

Todo ello coincide con las muestras halladas a maeional, cuyo principal segmer
de edad de los empréedores esta entre los 35 y los 44 afios, lo qiaassta madure
del perfil del emprendedor mayoritario en Espafia,pgne de manifiesto

incorporacion tardia al emprendimier Asi mismo, respecto aos creadores c
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empresas otra caracteristica eque poseen una formacion predominantems
universitaria, y comparten el porcentaje creciel@estudios de posgrado costenta el
perfil del emprendedor meden Espafia.

Tiene un claro sesgo de género masculino en el peifemprendedor, donde en
caso del sector tecnoldgico existe una proporcion superior de hombres con respe

a mujeres.

Suele ser su primer empleo, como se detalla err@uadultante Anexo 7): excepto 6
de los encuestados, el resto seria la primera wezpgne en marcha negocio. La
principal razén por la que los emprendedores espsffmbonen en marcha su pro
negocio es la falta de oportunidades en el mercatoral, pero también

autorrealizacion personal y la reorientacion priofes.

Se puede concluien cuant a la actividad desarrollager los emprendedores estos
viveros, qued mujer esta mas representada en la actividadsiwold, como asesa
econdmicay como profesional en psicolo,, sector serviciosy el hombre se ubica rs
en el sector de la ilegieric y telecomunicaciones-intern@&ero el Comercio n-line, es
la actividad mas comun en ambos sexos, influengiadda actividacde comercicque

en su mayor parte se pueencontrar en Ledn en centro ciudad.

Grafico 111.3.3 — Actividad desarrollada por la muestra, por sex
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La importancia del sector del comercio en Lednaneupera ni la hosteleria, teniendo
ésta gran tiron dentro de la apertura de estabiecios, aunque buena parte de los
bares y cafeterias que se estrenaron en el Ultify proviene de anteriores
experiencias que ahora capitalizan el paro. Segtosdacilitados por la Concejalia de
Urbanismo del Ayuntamiento de Leon al respectasdi¢encias de apertura concedidas
en el Ultimo afio, nos muestran la variedad deatii@s por las que apuestan los
emprendedores de Leon en centro ciudad, siendostadd amplio el ocupado por
establecimientos de alimentacion, desde el ultrammate barrio al mas tradicional, y
también el textil, moda, cosmética y peluqueriati¢lo publicado por Diario de Leon,
julio 2014).

En cuanto al resultado obtenido sobre las pregapiasadas:

1. ¢Conocias ya el mercado, el producto/servicio?

Gréfico 111.3.4 — Resultado de la pregunta Hlel cuestionario

NADA
POCO ]
ml. ¢Conocias ya el
BASTANTE mercado, el
producto/servicio?
MUCHO
0 5 10 15 20

Nos muestra que los emprendedores prefieren mowsrsel mercado ante un

producto/servicio que conocen “bastante”.
2. ¢El producto/servicio que ofreces presenta alg@tofainnovador?
Esta segunda cuestion relativa a la innovacionnpémesaria en los lanzamientos de

productos, y sobre todo en momentos econdmicoscagit nos muestra la

preocupacion por buscar un producto/servicio indovaya sea por su caracter
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especializado como la psicologia educativa y egcolaservicios de eficiencia

energética en areas muy concretas y poco explotadas

Gréfico I11.3.5 — Resultado de la pregunta 2 del cesstionario

¢ El producto/servicio que ofreces presenta
algun factor innovador?

®EMUCHO
EBASTANTE
=POCO
®NADA

Respecto a los competidores, ¢ Cuanto sabes d& étlosoces cuantos, quiénes y
donde estan dentro de tu area de influencia?)

El resultado nos demuestra que conocen bastants eompetidores y su area de
influencia. Han desarrollado su idea, conscientetodjue hay en su mercado de

influencia.

Gréfico 111.3.6 — Resultado de la pregunta 3 del cesstionario

NADA MUCHO
POCO,
13%

BASTANTE
65%

La entrada de tu empresa en el mercado, ¢pued@paowambios por parte de la

competencia (precios, promociones,...)?

La gran mayoria creen que su entrada en el menvad@a a provocar muchos
cambios en la competencia. Ello puede ser debglgedas actividades que realizan

estos emprendedores, son profesionales en buspardel cliente.
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Gréfico Il1.3. 7 — Resultado de la pregunta diel cuestionaric

NADA

POCC

BASTANTE

MUCHO

0 5 10 15 20 25

Le sigue otrogrupo importante que si cree gicompite en el merca, son

precisamente los dedicados a telecomunicaciorgsialigrafico e ingenie.

5. La eleccidon de la ubicacion de tu empresa, ¢ crees gua adecuada para llevar

cabo el proyecto?

La pregunta referente a la ubicacion, a la queuemayoria contesta que es
adecuada, sorprende desde el punto de vista, guav&os de empresas donw

estancia es determinada a un méximo de tres afego lla ubicacion para

ejercicio de la activide deberia ser s6lo estacional y beneficidesde el punto ¢
vista de la inversion. Ellos comentan que el esbarotras empresas, hace que
clientes conozcan su empresa sin ir a buscaicon el consiguient@horro en
publicidad.

Gréfico I11.3. 8 — Resultado de la pregunta 8el cuestionaric

POCONOo contestaNADA
5% 3% 0%
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6. En un Analisis de entorno general, la eleccionalallicacion se realiza de mane
analitica y racional¢ Es tu casc

Gréfico 111.3. 9 — Resultado de la pregunta @el cuestionaric

El andlisis del entorno

s eneral, ha sido..

El Analisis de entorno generda g

sidobastante premeditado y raciol “ ’ = MUCHO
mBASTANTE

= POCC

®NADA

7. Desde el inicio, ¢esta definido un organigrama daciones del personal d

negocio?
El emprendedorque decide iniciar en una actividad que conoce jora:
economicamente, lo primero que se plantea es quebnad, socio o asalaria

necesita para llevar a cabo el negocio, y asiflgaren la respuestas

Gréfico 11.3. 10 — Resultado de la pregunta del cuestionaric

NADA = ‘ =7. Desdee
inicio, ¢esta
Pocc - definido un
BASTANTE | organigrama d
MUCHO ﬁ funciones del
I E— ! personal del
0 5 10 15 20 hegocio?

8. Si recurriste a financiacion ajer

antes de iniciar el negocio, ¢hici No MUCHO
contesta 7%

un plan financiero antes de acudir 20%

BASTA
NTE
22%

solicitar la financiacion/ayude

Gréfico 111.3.11 — Resultado de ls Nﬁ%/A
0

pregunta 8del cuestionaric
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Tan solo un 29% realizé plan financiero detallado, razén por la cual séeede
gue la mayoria pone en marcha el negocio con @Eysspios, con ayla de
familiares o los llamadosusiness angels, También hay un porcentaje impel
que la dejasin contest;, que unido al 3 % que no lo hicieron representa una ¢
mayoria que parece desconocer la importancia dariover plan para evitar Ic

fracasos prematuros

9. Fue complicado materializar la inversion (compras €quipos necesarios pa

iniciar la actividad), eleccion el personal, valorar el producto/servicio..

En lo que se refierel apartado propio de la inversid@® equipos para iniciar
actividad, la adquisicion del producto/servicio, ééeccion del personasy la

complejidad de su valoraci, la mayoria no pace que tuviera complicacior.

Ello puede deberse a que los emprendedores araizdicados en los viveros,
requieren inversiones en mobiliario, y normalmergguieren pocos emplead

puesla mayoria de los espas son pequefios.

Gréfico I11.3. 12 — Resultado de la pregunta €el cuestionaric

No contesta
NADA
POCO

BASTANTE

MUCHO

10
15 20

10.Te ha resultado facil poner en marcha la empresagbar informacion del ctor,

rellenar y hacer papele...)?
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En su conjunto, la mayoria reconoce necesitar em®gento y ayuda en es

sentido, lo que sponde a la problematica que existe en este pais@a de pone

en marcha un negocio, su complejidad, la excesivacbacia,..

Gréfico I11.3. 13 — Resultado de la pregunta 16el cuestionaric

MUCHO
5%

11. Obtuviste asesoramiento antes de empe

STANTE
27%

Solo 3 de losA0 entrevistados, declaran no necesitar nada d®raseiento. L:

gran mayoria utilizaron los servicios del lldefegpeealizar su Plan de empre

Gréfico I11.3. 14 — Resultado de la pregunta 1del cuestionaric
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m]11.  Obtuviste asesoramiento antes de empezar?
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CONCLUSIONES DEL TRABAJO

Queda de manifiesto en este trabajo, que la awergarsonal para convertirse en
emprendedor de éxito conlleva un trabajo constgntéertas dosis de creatividad e
inspiracion, pero no hay que olvidar que suponeetm importante, un reto personal y
gue implica la puesta en practica de actitudeshbjlidlades personales, de formacién y
motivacion que conviene conocer y potenciar, ygara su logro es conveniente buscar
el consejo y la orientacion de expertos que puedanmplementar los conocimientos
propios del emprendedor y las dosis de ilusiore Eabajo aporta formacion y consejos
para aquellos que quieran iniciar la aventura dprengder un negocio, y queda claro
gue el sentido comun, la prudencia y el andlisici@mzudo son Utiles y necesarios para
la creacion de una empresa, sea cual sea la ditnethsi proyecto. Lo importante es la
supervivencia y para ello el negocio ha de seald®f crear empleo, generar riquezay,
sobre todo, colmar las esperanzas de sus promoyoespleados. En definitiva,
entender que la clave del éxito de una empresderesi no dejar de emprender.

Del analisis efectuado en la parte EHmprender en la Practicadonde se analiza una
muestra de emprendedores de Ledn, se concluyajreargugar, qgue en consonancia
con lo que ocurre a nivel nacional, la tendenciaehal emprendimiento es alcista en
los hombres sobre las mujeres, siendo el perfihddiana edad (entre 31 a 40 afios) el
que predomina en estos momentos de crisis dond& se ha dicho anteriormente, el

autoempleo es una alternativa laboral y reorie@taprofesional.

En segundo lugar, que la falta de oportunidadesl entorno local de Ledn que sirven
de tirdn para las empresas del sector servicioadagran sector que engloba también al
comercio) y la falta de tejido industrial localppicia una merma en la capacidad para
generar mayor valor afadido al mercado, lo cualpsede compensar si los
emprendedores buscan nuevos mercados fuera dtdrierfocal y fueran capaces de
llegar a formar empresas de mayor tamafio, asi celafmrar un plan de negocio
dirigido a obtener rentabilidad a medio y largazplay por ello, se sugiere paciencia y

perseverancia en todas las acciones.
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En tercer lugar, la mayoria de los emprendedoresnoeen haber necesitado

asesoramiento en el momento de la toma de decssmara emprender, a pesar de ser
en su mayoria titulados universitarios, pues latnacia que existe en este pais y falta
de coordinacion entre las instituciones public#atikas a la creacion empresarial hace

gue pierdan el tiempo, la paciencia y debilitaiBigsones.

Finalmente, de la bateria de preguntas aplicadiaisves a la realizacion de un Plan de
Empresa, se puede decir que los emprendedoreeseupan de buscar y analizar el
mercado tratando de poner en marcha una idea loinmasadora posible, pero la

financiacion se busca entre los familiares y los ralfegados, a falta de un sistema

financiero transparente y saneado, y una polith@n€tiera firme.

Por todo ello, se podria decir que se pueden sufEsamiedos y obstaculos que el
emprendedor se encuentra al iniciar su andadues, gon salvables si es conocedor de
los pasos a seguir que se muestran en este limdrdegral, y sabe buscar el
asesoramiento necesario para conseguir que sieidearte ilusion, alternativa laboral

y profesional, y calidad de vida.
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ANEXOS

Anexo 1. Cuadro resumen de la Inversion prevista ahicio.

Compra Pago

TOTAL INVERSIONES PRIMER
ANO

Materias primas o mercaderias

(iniciales)

Nivel inicial de tesoreria inicial
(Pagos a realizar durante los
inicios de la actividad que no se

cubran con los ingresos)

TOTAL NECESIDADES
ECONOMICAS

Fuente: lldefé¢Plan de Empresa”

Grado en Administracion y Direccion de Empresass€2013/14 Pégina 70



Itinerario Integral del Emprendedor

Anexo 2. Cuadro detallado de las Inversiones prevas para los tres primeros anos.

INMOVILIZADO MATERIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3

Terrenos

Edificios y construcciones
Instalaciones

Otras instalaciones
Maquinaria y utillaje
Mobiliario

Equipos informaticos

~, ~ =~

INMOVILIZADO INMATERIAL ANO1 ANO 2 ANO 3

Investigacién y desarrollo

Concesiones administrativas

Propiedad industrial

Aplicaciones informaticas

Otro inmovilizado (canon de franquicia, traspasos)

INMOVILIZADO FINANCIERO Y GASTOS ANO1 ANO2 ANO3
AMORTIZABLES
Inversiones financieras
Fianzas y depoésitos

Otro inmovilizado financiero
Gastos amortizables

CIRCULANTE ANO 1 ANO 2 ANO 3

Existencias
Tesoreria

Fuente: lldefé¢Plan de Empresa”
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Anexo 3. Cuenta de Resultados previsional.

Importes (sin IVA)

Concepto Detalle

Importe cifra de ventas

INGRESOS: Otros ingresos

TOTAL INGRESOS

Consumo de materias primas y existencias

GASTOS: Retribucién promotores (sueldo)

Seguridad Social (socios)

Personal Sueldos y Salarios

Personal Seguridad Social

Otros gastos de personal

Arrendamientos

Reparaciones y conservacién

Servicios profesionales (gestoria, consultorfa, otros

profesionales, limpieza, servicios externos, etc.)

Primas de seguros (R.C., robo, incendios, etc.)

Suministros (electricidad, teléfono, gas, agua, etc.)

Gastos de viaje

Transportes

Comisiones

Publicidad y promocién

Otros gastos

Tributos (contribuciones, tasas, ajustes IVA, etc.)

Amottizaciones (calculo)

Gastos financieros (s6lo intereses)

Gastos de formalizacion de deudas

Otros gastos bancarios (comisiones, etc.)

TOTAL GASTOS

BENEFICIO O PERDIDA (Ingtesos — Gastos)

BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS

IMPUESTO DE SOCIEDADES

BENEFICIO DESPUES DE IMPUESTOS
Fuente: lldef¢Plan de Empresa”
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Anexo 4. Balance previsional

ACTIVO = PASIVO

ACTIVO

Gastos de inicio de actividades

Inmovilizado material

Inmovilizado inmaterial

Inmovilizado financiero

(-)Amortizacién acumulada

Hacienda deudora

Deudores y otros

Existencias iniciales

Clientes

Tesoreria

Recursos libre disposicion

Total Activo

PASIVO

Capital Social

Reservas

Subvenciones

Resultados después de impuestos

Préstamos a largo plazo

Acreedores a largo plazo

Créditos a corto plazo

Proveedores

Acreedores a corto plazo

Seguridad Social

Hacienda Puablica IRPF

Hacienda Pablica IVA

Hacienda Publica Impuesto Soc.

Total Pasivo

Fuente: lldefé¢Plan de Empresa”
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Anexo 5. Cuenta previsional de Tesoreria
Las anotaciones del afio 1 se haran mensuales
TESORERIA / Mes Inicial 1

[Hstacionalidad de las ventas

COBROS

Aportaciones dinerarias

Préstamos
Créditos

Subvenciones
Clientes (Ventas + IVVA)
Otros ingresos (con I117A)

TOTAL COBROS (A)
PAGOS ACTIVIDAD (con
IVA)

Inversiones:

Inmovilizado

Gastos inicio actividad
Proveedores (Compras + 117A)
Sueldos y salarios

Seguridad Social

Otros gastos de personal
Acreedores

Arrendamientos
Reparaciones y conservacion
Servicios profesionales
Primas de seguros
Suministros

Gastos de viaje
Transportes
Comisiones

Publicidad y promocién
Otros gastos

OTROS PAGOS

Otros pagos (fianzas, dep6sitos, etc.)

Cuotas pagos préstamos

Devolucién préstamos

Devolucion créditos

IVA a ingresar (Reg. General)

IVA a ingtresar (Reg. Simplificado)
Pago fraccionado LR.P.F.
Pago fraccionado LS.

TOTAL PAGOS (B)
SALDO: COBROS-PAGOS
AW-®

Saldo anterior

SALDO FINAL
(ACUMULADOS)
Fuente: lldefé¢Plan de Empresa”
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Anexo 6. Cuestionario

CUESTIONARIO PARA EVALUAR LOS CONCIMIENTOS DE EMPENDEDORES, PREVIOS A
INICIAR UN NEGOCIO

l:l Hombre |:| Mujer

Edad:

Entre 20 y 29 afios.
Entre 30 y 39 afios.
Entre 40 y 49 afos.

I

Més de 50 afios.
Formacién:

|:| Estudios Basicos.
|:| Bachiller, FP I, FP II.
|:| Universitario Medio.

|:| Universitario Superior.

Sector de la Actividad:

¢Es la primera vez que emprendesl:l Si I:I No

1. ¢Conocias ya el mercado, el producto/servicio?
[ ] Mucho
|:| Bastante
|:| Algo, poco
[ ] Nada
2. ¢El producto /servicio que ofreces presenta algétof innovador?
[ ] Muy innovador
D Bastante innovador
|:| Poco innovador
|:| Nada innovador

3. Respecto a los competidores, ¢Cuanto sabes dé@ ¢llosoces cuantos, quiénes, y donde estan

dentro de tu area de influencia?)

D Todo

|:| Bastante

D Poco

|:| Nada
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4. La entrada de tu empresa en el Mercado, ¢pued®gaoecambios por parte de la competencia
(precios, promociones,....)?
D Muy fuertes
D Bastante fuertes
|:| Poco fuertes
[] Ninguno
5. La eleccion de la ubicacion de tu empresa, ¢ cneegs|la adecuada para llevar a cabo el proyecto?
|:| Muy adecuada
|:| Bastante adecuada
D Poco adecuada
[ ] Inadecuada
6. En un Analisis de Entorno general, la eleccion alaubbicacion se realiza de manera analitica y
racional. ¢ Es tu caso?
|:| Totalmente
|:| Bastante analizado
D Poco analizado
|:| No, la eleccién ha sido por otros motivos.
7. Desde el inicio, ¢ esta definido un organigramaudeibnes del personal del negocio?
|:| Mucho
|:| Bastante

|:| Poco
|:| Nada

8. Si recurriste a financiacion ajena antes de inielanegocio, ¢hiciste un plan financiero antes de
acudir a solicitar la financiacién/ayuda?
D Totalmente valorado
|:| Bastante completo
D Alguna idea
[ ] No valoré nada
9. Fue complicado materializar la inversion (compraseduipos necesarios para iniciar la actividad),
eleccion del personal, valorar el producto/ seyicio?
|:| Mucho
|:| Bastante
D Poco
[ ] Nada
10. Te ha resultado facil poner en marcha la empreszljar informacion del sector, rellenar y hacer
papeles,...)?
|:| Muy facil
|:| Bastante facil

D Poco

[ ] Muy complicado
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11. Obtuviste asesoramiento antes de emprender?
|:| Bastante
|:| Algo
|:| Poco
|:| Nada

En Lebn, a .......... (o [T de 2014

Anexo 7. Resultados sobre el cuestionario

RESULTADO DEL CUESTIONARIO A EMPRENDEDORES

HOMBRES 30
MUJERES 10
Entre 20-29 afios 8
Entre 30-39 afios 16
Entre 40-49 afios 15
Mas de 50 afios 1
Estudios Basicos 2
Bachiler, F.P. 10
Universitario Medio 10
Universitario Superior 18

SECTORES DE ACTIVIDAD: Asesoria econémica, Consigtaformatica, Telecomunicaciones,
Comercio Electrénico, Ingenieria, Psicologia, Disgfafico,
Construccion y obra civil, Industrial, AutomovildaDisefio e lluminacion

12 VEZ QUE EMPRENDE 33

N° PREGUNTA MUCHO BASTANTE POCO NADA No contesta
1 11 18 11 0
2 5 27 8 0
3 9 26 5 0
4 1 15 23 1
5 17 20 2 0 1
6 7 22 7 4
7 13 16 9 2
8 3 9 15 5 8
9 4 10 20 5 1
10 2 11 17 10
11 12 17 8 3
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