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Presentacion

El Diccionario de uso del espa-
fiol de Marfa Moliner, del que

recientemente se ha editado
una tercera edicion, define el verbo
emprender como “empezar una cosa
que implica trabajo o presenta dificul-
tades”. No es de extrafar, por tanto,
que en nuestro idioma, el concepto de
emprendedor sea sinénimo de adjetivos
como activo, decidido o, incluso, atre-
vido. En un mundo como el actual, en
el que la innovacion y el conocimiento
son claves para el crecimiento y el de-
sarrollo econémico, las universidades Rector I
deben asumir, con responsabilidad y vi-
sion de futuro, la conexién entre los estudios universitarios y el proceso
de surgimiento y perspectiva de desarrollo de las empresas que son
puestas en marcha por los emprendedores formados en sus aulas.

José Regidor Garcia

Estoy firmemente convencido de que las universidades publicas pue-
den y deben hacer un esfuerzo para promocionar el emprendimiento
de sus egresados. A falta de que el grado de compromiso en este
proyecto por parte de otras administraciones (desde la central a la
local, pasando por la autonémica), e incluso entidades privadas,
sea algo mds que un objetivo que hay que alcanzar en el futuro, la
Universidad de Las Palmas de Gran Canaria se ha comprometido en
aportar a sus estudiantes programas de emprendeduria, puestos en
marcha con el apoyo de la Fundacion Universitaria de Las Palmas.

Estos programas de fomento del empleo y la emprendeduria se han
materializado en la Universidad de Las Palmas de Gran Canaria, ya
sea mediante la imparticin de cursos de formacién para el empleo
y el autoempleo, ya sea a través de la organizacion de foros de em-
pleo en la Universidad y la convocatoria de premios para el desarrollo
de proyectos de emprendeduria. En los préximos afios, nuestra Uni-
versidad incrementara su apoyo a la participacion de los titulados
universitarios en las convocatorias para la presentacién de proyectos
de creacion de empresas y colaboracién con otros programas de
apoyo a la emprendeduria, para garantizar su adecuada difusién
en el ambito universitario. Ademas, la ampliacién de los espacios
del Parque Cientifico-Tecnoldgico de la ULPGC destinados a viveros
de “empresas semilla” permitird, en colaboracién con otras entidades,
impulsar proyectos de emprendeduria en el campo de la l+D+i.

A estos proyectos se suma también esta Guia de utilidad para la crea-
cién de empresas por universitarios, editada por el Consejo Social de
la Universidad de Las Palmas de Gran Canaria. La Guia estd destinada
fundamentalmente a los emprendedores: personas que quieran iniciar
una actividad empresarial planificindola desde el primer momento,
eliminando incertidumbres, investigando y organizando su empresa.

La emprendeduria y, con
ella, el desarrollo de nue-

vas empresas y activida-
des son determinantes para que
exista un mayor dinamismo en la
economia del siglo XXI, ya que de
esos aspectos dependen, en gran
medida, la creacion de riqueza,
el progreso tecnoldgico continuo
y, sobre todo y entre otras cues-
tiones, la generacion de nuevos
puestos de trabajo.

Lothar Siemens Hernandez
Presidente del Consejo .

.

El Consejo Social de la Universidad Social de La ULPGC

de Las Palmas de Gran Canaria,

como érgano que representa a la sociedad en la Universidad, apuesta
con la edicién de esta guia por acercar la emprendeduria a la Uni-
versidad, fomentandola dentro del colectivo de titulados universitarios
en particular, y de toda la comunidad universitaria en general.

Sabemos que el mayor obstaculo para que exista un espiritu em-
prendedor es el miedo al fracaso. Por ello, la accién del Consejo So-
cial de la ULPGC, en este sentido, es proporcionar un minimo de he-
rramientas y conceptos que posibilite un mayor conocimiento sobre
la materia, asi como un cambio de mentalidad sobre cémo hay que
acometer el reto de crear una empresa, y fomentar la cultura del
emprendimiento como salida profesional mas enriquecedora y
atractiva en el colectivo universitario.

Con otras férmulas méas préacticas, la Universidad de Las Palmas de
Gran Canaria, junto a la Fundacién Universitaria de Las Palmas, en
colaboracién con el Fondo Social Europeo y el Servicio Canario de
Empleo, posee una serie de programas destinados a la creacion de
empresas que consiste en proporcionar una ayuda a los futuros em-
prendedores en la puesta en marcha de sus ideas de negocio mediante
un desarrollo formativo flexible y adaptado a las necesidades de ca-
da perfil emprendedor.

En definitiva, la ULPGC, su Consejo Social y la Fundacién Universitaria
de Las Palmas apuestan por los futuros emprendedores y sus empresas,
especialmente aquellas que se adaptan al nuevo modelo de economia
del conocimiento, ya que estas representan una via segura para el
progreso y el desarrollo econémico de Canarias, aprovechando,
ademas, su situacion geoestratégica y de enlace entre Europa, Amé-
rica y Africa.
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Introduccion

La presente pretende ser una guia Gtil para estudiantes y
egresados de nuestra Universidad, cualquiera que sea su
titulacion o especialidad, que procure informacién basica
para iniciarse en la andadura empresarial.

Como quiera que la carrera empresarial puede tentar a un
estudiante en cualquier momento de su fase formativa y mas
aln en el instante en que da el paso hacia la incorporacion
al mercado laboral, es importante encauzar esta decisién
profesional sobre la base de algunos consejos Utiles y orien-
taciones clave para el éxito. En cualquier caso, el propdsito
de estas paginas es informar, orientar y eliminar tabues
acerca de esta excitante ocupacién profesional.

Con tal fin, la Guia que ahora tienes en tus manos se ha
articulado para asistirte de manera general en las principales
decisiones que has de tomar en relacién con la puesta en
marcha de una nueva empresa o de tu ocupacion por cuenta
propia. Notards que pretende ir dando respuesta a algunos

interrogantes tipicos del proceso emprendedor —qué opor-
tunidad explotar, cémo se lleva a cabo un analisis de viabilidad
empresarial o qué tramites estan implicados segln la natu-
raleza de la iniciativa—, pero también quiere hacerte reflexionar
antes sobre lo que implica esta ocupacion profesional, qué
valor tiene tu iniciativa para la sociedad actual y cual puede
ser el alcance de la misma.

Ahora bien, de todas las formas de acceso posible a la actividad
empresarial -mediante una iniciativa nueva e independiente,
a través de una franquicia, por medio del comercio asociado
o por herencia— nos centraremos de manera particular en la
creacién ex novo de una actividad empresarial independiente.

Esperamos que te sea realmente Util, tanto si decides crear
tu propia empresa, como si ayudas a otros en su iniciativa.

-
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Emprender en el siglo XXI

En Canarias, hace apenas 30 afos, la
decisién de crear una empresa no obli-
gaba al emprendedor mas alla de to-
mar contacto con sus posibles pro-
veedores y de asegurarse de que su
oferta fuera moderadamente atractiva
para una poblacién no excesivamente
exigente. El esfuerzo de aquellas ini-
ciativas se centraba, principalmente,
en superar heroicamente los proble-
mas que la lejania de las fuentes de
suministro imponia al dia a dia de la
actividad empresarial insular.

Hoy, tal lejania ha dejado de ser el
principal escollo. La considerable me-
jora en los medios de comunicacién y
transporte en las Islas procura un es-
cenario mas ventajoso que antano.
Sin embargo, se ha sumando un factor
de indudable efecto sobre la actividad

empresarial, la globalizacién econémi-
ca, que ha venido a retar los principios
de gestion empresarial afadiendo in-
certidumbre, mas dinamismo al mer-
cado y mas competencia en todos los
ambitos. Si a ello se unen el imparable
avance de la tecnologia en todas las
facetas de nuestra vida y los incesantes
cambios a los que ésta nos somete,
entenderemos que emprender hoy
requiere algo mas que valentia y cierta
vision.

Interés por los fenémenos econdmicos,
sociales y naturales que ocurren mas
alla de nuestra frontera insular o re-
gional, vision para relacionar hechos
aparentemente inconexos y cierto
dominio de las tecnologias de la infor-
macién y la comunicacidn, asi como
seguimiento de los cambios y las inno-
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vaciones en cualquiera de sus facetas,
son ingredientes de indudable valor
para la persona emprendedora del
siglo XXI. Alguien, por lo demas, gene-
rador de cambio, inductor de nueva
actividad econémica y demandante
de nuevas competencias.

El hecho emprendedor, reconocido
por algunos como la Revolucién Silen-
ciosa que ya opera en este siglo, se
convierte en el eje del cambio en nues-
tra sociedad e introduce, ademas,
nuevos valores en la actividad empre-
sarial, como los aportados por la
gestion basada en la sostenibilidad o
la responsabilidad social.

El significativo coste de oportunidad
social e individual que la actividad
empresarial conlleva exige que el res-
ponsable de tal iniciativa sea cons-
ciente de la importancia de planificar
su actividad antes y durante su desa-
rrollo, de la necesidad de cumplir con
los principios de gestion en la misma
y, en fin, del compromiso que se ad-
quiere desde el momento en que la
actividad empresarial se adopta como
forma de vida y carrera profesional.



Parece existir cada vez mas consenso
respecto al papel dinamizador que debe
jugar la Universidad en la Sociedad del
Conocimientoy en el logro del bienes-
tar econdmico y social de su entorno.
En tal sentido, dicho papel no se ubica
solo en la actividad formativa, cuya
finalidad es desarrollar las capacidades
competitivas de la sociedad moderna
para la que trabaja, sino también, y
muy especialmente, en la transferencia
de los resultados de la Investigacion y
el Desarrollo hacia el tejido productivo
local, que, finalmente, lleva las innova-
ciones al mercado y en el cual la propia
Universidad debe participar.

Pues bien, en esto que algunos han
denominado la tercera mision de la
Universidad como complemento im-
prescindible a la Docencia y la Inves-
tigacion, los estudiantes en activo y
los egresados de las universidades se
convierten en la gran esperanza para
la renovacién y la mejora continua de
la competitividad de las sociedades
modernas. Son ellos los que, de la
mano de sus docentes, han tomado
contacto con las teorias mas novedo-
sas, las tecnologias mas avanzadas y
los procesos mas eficientes, fruto de
la investigacion que se desarrolla en
las universidades e institutos universi-
tarios. Ademas, cuentan con una red
valiosa de contactos en el seno de las
universidades que les procuran un
recurso valioso para su posterior ocu-
pacién profesional.

Universitario y Emprendedor

Asi, al finalizar sus estudios, los titulados
universitarios poseen unas atribuciones
profesionales que la Ley les reconoce y
se convierten en individuos de gran cuali-
ficacién que no siempre cuentan con un
hueco en un mercado laboral saturado,
el cual, en buena parte de las ocasiones,
los infravalora por largo tiempo. Pasan
aengrosar las listas de “mileuristas”, co-
mo ellos mismos se reconocen, con una
importante carga de frustracion y resig-
nacion que no tiene por qué ser incondi-
cionalmente aceptada.

De esta forma, como consecuencia de
la enorme presion que ejerce la satu-
racion del mercado laboral para un
importante nimero de especialidades
de formacién universitaria y del interés
de los estados europeos por generar
emprendedores e incentivar la iniciativa
empresarial en todos los ambitos, los
estudiantes universitarios se interesan
cada vez mas por asumir por cuenta
propia su actividad laboral, iniciando
nuevos proyectos empresariales como
una férmula valida para dar salida a
sus capacidades y rienda suelta a su
enorme energia.

En las personas con estudios universi-
tarios recién finalizados se conjugan el
conocimiento y la preparacién més o
menos especializada para una ocu-
pacién con la necesidad de iniciar una
carrera profesional en el ambito elegido
para la misma. Solo hace falta una alta
dosis de iniciativa para que, en ellas,
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todos los ingredientes de la emprende-
duria se pongan a disposicion de un
propdsito: crear una empresa o llevar
a cabo una iniciativa de autoempleo
como parte de una prometedora ca-
rrera empresarial.

B R R R d
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Se da la circunstancia, ademas, de que
las caracteristicas de la oportunidad
que se pretende explotar en el negocio
pueden no estar siempre relacionadas
con la preparacion de partida del em-
prendedor. Esto, sin embargo, no es un
obstéculo para el emprendedor univer-
sitario, capacitado para autodiagnos-
ticar sus limitaciones y urdir la estrate-
gia formativa necesaria para llevar a
cabo su proyecto empresarial, demos-
trando asi uno de sus principales valores
como agente econdmico y de cambio.
Como tal, debera hacer frente a nuevos
desafios sociales y tecnolégicos que
retaran continuamente su capacidad
y formacion. y

7
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No se pretende en modo alguno tratar
de relacionar aqui los pasos que debes
seguir para que la iniciativa que quieres
llevar a cabo te conduzca definitiva-
mente al éxito. De hecho, este término
refleja una realidad volatil y dificil-
mente tasable, ya que lo que para
unos es alcanzar el éxito para otros
es una auténtica esclavitud.

Si tratamos de invitarte a la reflexion
sobre una serie de aspectos que debes
entender como importantes para que
la actividad empresarial que te pro-
pones realizar no te lleve a desembocar
en un ctmulo de situaciones no desea-
bles o un laberinto sin salida.

Por lo demés, el trabajo duro y el tesén
habran de ser tus companeros de viaje
en la aventura. ann

Condiciones para emprender con éxito

Indispensable antes de la puesta en marcha

a Autoevaltiate a ti mismo. Descubre
tus carencias de formacién para el
desarrollo de la idea, evalta tu ca-
pacidad de comunicacién con los
demas, tu habilidad para lograr mo-
vilizar a otros en tus proyectos y tu
capacidad de lucha.

= Investiga a fondo el sector en el
que vas a trabajar. Esto es especial-
mente importante si no tienes expe-
riencia en dicho sector o apenas has
tenido contacto con el mismo.
Ademas, si tu idea es importar otra
que ya funciona bien fuera -e.g.,
iniciativas de franquicia-, recuerda:
que tenga éxito en otro contexto no
quiere decir que aqui vaya a ir bien,
debes estudiar las peculiaridades del
entorno en el que te vas a ubicar y
hacer los ajustes oportunos.

= Valora la viabilidad del proyecto.
Analiza tus expectativas respecto al
proyecto, evalta la factibilidad de
las mismas, toma contacto con los
potenciales clientes —de seguro no
piensan igual que ti- e investiga a
fondo los entresijos de la actividad.

= Férmate si es necesario. Puedes
proyectar una iniciativa sobre algo
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en lo que no tienes formacion ni
experiencia, bien para desarrollar la
idea o bien para gestionar la acti-
vidad. Es imprescindible dedicar ho-
ras a leer y profundizar en las carac-
teristicas del producto, el mercado,
las instalaciones necesarias o la tec-
nologia que vas a utilizar. Ademas,
si no sabes nada de gestién empre-
sarial, debes procurarte previamente
algunas nociones basicas: no hace
falta haber estudiado empresariales,
pero si entender los principios basicos
de gestion.

Habla lo que haga falta con los
socios. En el caso de que emprendas
en compaiiia, es extremadamente
importante que el equipo emprende-
dor dedique tiempo a proyectar su
iniciativa. Se debe hablar de lo que
se espera conseguir, conocer si todos
comparten los mismos objetivos ge-
nerales y poner sobre la mesa cémo
se gestionara el fracaso en caso de
que éste llegue.

= Sé honesto en todo este proceso,

en caso contrario te estarias en-
gafiando a ti mismo.

-



Imprescindible cuando se inicia y gestiona la actividad

No descuides la gestion. Como dili-
gente padre o madre de familia, el
emprendedor debe responsabilizarse
de la gestion de su negocio. No po-
dras nunca delegar esa funcién en
asesores y/o empleados. Es tu obli-
gacion principal conocer cémo va
la marcha del negocio y cumplir con
sus obligaciones de registro, fiscales
y ante la Seguridad Social.

Ten en cuenta que si vender es
importante, cobrar lo es mas. No
permitas que el negocio “muera de
éxito”. El afan por ganar clientes,
prestigio y posicion en el mercado
no puede hacerte olvidar que la ven-
ta no estd hecha hasta que se cobra.
Los desequilibrios financieros que un
mal proceder en este sentido origina
pueden ser irreparables.

Compromete al equipo humano
en tu proyecto. Es importante el
compromiso no solo del equipo em-
prendedor, sino también de aquellos
que, como empleados, participan en
el desarrollo de la actividad. Es im-
prescindible implicarlos en algunas
decisiones, explicarles tus objetivos
para hacerlos participes de ellos,
darles a conocer lo que esperas de
ellos y, consecuentemente, desve-
larles cuéles son tus compromisos
para con ellos.

= Recuerda que las conversaciones

transcendentales deben darse en-
tre los socios, nunca ante los em-
pleados. La reserva respecto a ciertos
compromisos entre socios e incluso
las disputas, si las hubiera, no de-
berdn manifestarse ante los emplea-
dos. Ellos han de ver cordialidad,
entendimiento y optimismo, lo que
no implica que si existen dificultades
no deban también conocerlas.

Presta atencion a los cambios que
se producen en tu entorno, tanto
inmediato como remoto. Cons-
tantemente se estan sucediendo
cambios que tanto pueden dar lugar
a oportunidades para desarrollar
nuevos negocios o ampliar los exis-
tentes, como poner en jaque la ac-
tividad que tu empresa desarrolla.
Estar permanentemente en alerta
debe ser parte de tu trabajo.

Guia de utilidad para la creacién de empresas por universitarios

Un reciente estudio llevado a cabo
sobre las empresas creadas a través
de las ventanillas Gnicas canarias en
el periodo 2000-2005 concluye que las
principales causas de cese de la acti-
vidad en empresas jovenes son la exis-
tencia de errores en las previsiones
iniciales —previsiones excesivamente
optimistas—, la dificultad de acceso a
una financiacién adecuada, el aumen-
to de la competencia y el retraso en
los cobros.

Por su parte, las empresas que han
logrado pasar el periodo critico de 42
meses en activo destacan su alto com-
promiso y responsabilidad para con el
negocio y el trabajo duro y constante
como los factores que mejor explican
su continuidad, seguidos por el buen
servicio que prestan y una adecuada
relacion calidad-precio. Ademas, las
empresas que continian en activo tras
el periodo critico de inicio de la activi-
dad utilizan un mayor nmero de in-
dicadores para hacer seguimiento del
negocio, manifiestan una mayor cultu-
ra financiera que las que ya han cesado
su actividad y parecen estar méas intere-
sadas en indicadores que demuestren
la satisfaccion y fidelidad de sus clientes
para el seguimiento del negocio que
en indicadores de naturaleza exclusiva-
mente financiera.

9



El emprendedor y la idea de negocio
constituyen los ejes sobre los que un
proyecto empresarial de nueva
creacion se sostiene. Una buena idea
de negocio sin un emprendedor que
la encauce apropiadamente y la dote
de los recursos necesarios para que su
desarrollo supere los obstaculos ini-
ciales que cualquier nueva actividad
debe afrontar probablemente no pro-
grese. De la misma forma, una persona
deseosa de emprender pero sin una
idea sobre la actividad que se va a
explotar puede quedar solo en buenas
intenciones.

En este sentido, los emprendedores en
Canarias parecen poseer antes el deseo
de emprender que la idea, si compa-
ramos sus datos con los correspon-
dientes al conjunto nacional. Este

Chispa, idea ... oportunidad de negocio

hecho puede ser interpretado en dos
sentidos: bien que la situacion laboral
en Canarias presiona la necesidad e
insta el deseo de emprender obligando
al emprendedor a buscar una idea que
dé salida a ese deseo/necesidad o, por
el contrario, que existe un contexto
propicio a laemprendeduria que anima
el espiritu emprendedor de los indivi-
duos, si bien no se conoce anticipada-
mente en qué proyecto se va a cana-
lizar esa energia. No obstante, se sabe
con certeza que, en el caso concreto
de iniciativas emprendedoras de base
tecnoldgica, la tendencia es peculiar:
la idea surge y no siempre se dan el
impetu y el deseo emprendedor por
parte de los descubridores de la misma.

El proceso emprendedor en Canarias respecto al conjunto nacional

Fuente: GEM Canarias (2007)!
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Idea vs. deseo de emprender

CANARIAS

La idea de negocio surgi6é primero

El deseo de emprender surgié primero

Ambos simultaneamente

ESPANA

La idea de negocio surgié primero

El deseo de emprender surgié primero

Ambos simultaneamente

Porcentaje de emprendedores

28,2%
32,1%
39,7%

37,1%
23,8%
39,1%
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Lo cierto es que, sea antes o después,
la idea debe surgir, de manera es-
pontanea o inducida, para dar curso
al proceso emprendedor.

Sin embargo, para contar con una
buena idea de negocio no es necesario
ser un afanado inventor. De hecho, a
lo largo de la historia las innovaciones
de tipo social han contado con una
mayor trascendencia que las de tipo
tecnoldgico?. Las mejores ideas y opor-
tunidades de negocio se encuentran
cerca del emprendedor y se descubren,
por lo general, en el dia a dia de la
actividad de cualquier persona.

Piensa, si no, cuantos pequenos pro-
blemas requieren respuesta a lo largo
de todo lo que haces en un dia. Desde
que pones el pie en tierra para afrontar
una nueva jornada surgen ante ti pe-
quenos obstaculos y muchos aspectos
que precisan atencién y una solucion
por parte de alguien que quiera asumir
el reto. No obstante, debes saber que
la actitud de la persona ante estas pe-
quenas -y a la vez grandes— “pruebas”
es muy importante.

1: Global Entrepreneurship Monitor. Informe ejecutivo Canarias (2007).

2: Drucker, P. (1985). Innovation and entrepreneurship. Practice and

principles. Harper and Row Publisher.




Quien quiera dar con una buena idea
debe sistematizar su busqueda. Esto
implica seguir una serie de pautas que,
de seguro, te van a dar buenos resulta-
dos. Sin 4nimo de ser exhaustivos,
algunas de esas pautas son las que
siguen:

= Observa todo lo que sucede a tu al-
rededor y preglntate sistematica-
mente si puede ser mejorable.

= Pregunta, investiga y no te conformes.

= Lee y mantente informado, sobre to-
do si un tema te interesa mucho, ya
sea este intelectual o sobre algin
hobby o deporte favorito.

= Anota diariamente tus observacio-
nes e ideas por ridiculas que puedan
parecerte.

= Dedica tiempo a revisar tus notas y
a compartir algunas reflexiones con
otros colegas o personas de confianza.

Recuerda: este proceso tendrd mds éxito
cuanto mds lo incorpores a tus actividades
diarias, lo asumas como sistemdtico y acties
en todo momento como “si” fueras una
persona creativa.

Por supuesto, en esa disposicién a la
observacion debes mantener vigilancia
intensiva sobre: los nuevos inventos y
avances tecnoldgicos (generalmente
marcan la pauta y pueden derivarse de
ellos nuevas aplicaciones), los cambios
en el perfil demografico y socio-
econdémico de la poblacién (tamafio de
la poblacién, origen, edad, nivel edu-
cativo, nivel de renta, ocupacion, ...),
las tendencias sociales (modas, cambio

en los gustos, orientacion al ocio/
trabajo, ...), las ausencias y carencias
del entorno (qué no hay y es necesario)
o de las personas (quién hace falta, qué
deficiencias y/o errores existen u ori-
ginan las personas) y, finalmente, qué
usos alternativos e inéditos pueden
tener los objetos o las tecnologias de
las que ya se dispone.

Por otra parte, muchas de las empresas
que sobreviven a la etapa critica inicial
y logran su permanencia en el mercado
suelen fundamentar su idea de negocio
en la experiencia laboral pasada del
emprendedor, donde se procuraron
pericia profesional, contactos, cono-
cimiento del sector y reconocimiento
de los aspectos que no funcionaban de
manera deseable en el mismo. El puesto
de trabajo anterior de un emprendedor
y la empresa en la que éste trabajoé son
auténticas “incubadoras” de la acti-
vidad empresarial. De hecho, el factor
“experiencia previa en el sector” se ha
erigido como el que mayores garantias
de éxito futuro ofrece al nuevo em-
prendedor en su iniciativa.

En cualquier caso, y sea cual sea la ex-
cusa para iniciar la actividad empresa-
rial, la idea, esa imagen holografica de
lo que quieres que sea tu negocio, se
va a convertir en un espacio dindmico
y coherente en el que quedaran refle-
jadas todas las decisiones que iras to-
mando a lo largo del proceso emprende-
dor y que la experiencia y el proceso
de aprendizaje en el que vas a verte
inmerso van a ir modelando. En tal sen-
tido, observaras que de la idea original
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que proyectas inicialmente en tu cabeza
a laidea que realmente se materializa
con la puesta en marcha de tu iniciati-
va, habran de darse enormes cambios.
Estos cambios daran respuesta a las
exigencias de tres elementos que modu-
lan la idea: el entorno en el que la pre-
tendes desarrollar, el equipo humano
con el que puedes contar y, finalmente,
los recursos que puedes comprometer.

Esos tres elementos se convierten en
las claves de la viabilidad del proyecto
empresarial. Asi, un entorno no per-
meable a la idea —e.g., clientes no dis-
puestos a pagar por un producto o
servicio, limitaciones de tipo legal o
técnico—, un equipo humano inexis-
tente, no comprometido o con caren-
cias de formacioén especifica para la
actividad, y unos recursos limitados
pueden echar al traste la mas brillante
de las ideas.

Finalmente, si has tenido éxito en la
busqueda de una oportunidad, lo nor-
mal es que tengas mas de una idea en
tu cabeza. No obstante, no suele ser lo
comun. Lo mas habitual es que el em-
prendedor se empecine en una idea de
negocio que quiere ver materializada
a toda costa. En cualquiera de los dos
casos es necesario someter la/s idea/s
u oportunidad/es de negocio a un de-
licado proceso de andlisis. A éste dedi-
camos la practica totalidad de la pre-
sente Guia, al entender que dicho pro-
ceso y las conclusiones que de él se
deriven son la verdadera clave del éxito
de una iniciativa empresarial. p

1
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Recientemente, la Revista Empren-
dedores’ editaba con este mismo ti-
tulo un dossier ciertamente interesan-
te y que invitaba a la reflexién sobre
las posibilidades que ofrece una idea
de negocio. Cuestiones que no debes
pa-sar por alto a la hora de valorar
si tu idea es tan genial como ti pien-
sas se refieren a tu propia viabilidad
cémo empresario, a la conveniencia
0 no de asociarse con otros para
desarro-llar tu idea, a la valoraciéon
del mercado potencial y de las propias
carac-teristicas de la oferta que pre-
tendes llevar al mercado, a la decision
del momento en el cual es convenien-
te lanzar tu idea, a la viabilidad futura
del proyecto mas alld del momento
critico de sus primeros afios de vida...
y asi hasta 20 cuestiones en absoluto
intrascendentes.

¢Es viable mi idea de negocio?

La respuesta a esta pregunta no es al-
go que vayas a lograr en unas pocas
horas de sesudo trabajo intelectual.
De lo que no cabe duda es de que el
andlisis de la viabilidad de una idea de
negocio prometedora te va a exigir,
primero, que te conviertas en detec-
tive, para que luego, si concluyes que
las pistas te conducen a un buen teso-
ro, asumas el rol de emprendedor/a
y, finalmente, el de empresario/a.

El analisis de la viabilidad del proyecto
o idea de negocio te va a invitar a la
incursion, la accion y la anticipacion.
La incursién en la realidad del entorno
y el sector en el que quieres desarrollar
el negocio; la accién de acercamiento
a clientes potenciales, proveedores,
asociaciones empresariales y otros
organismos que te van a proporcionar
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informacion util para el desarrollo de
tu proyecto, permitiéndote ampliar
también la red de contactos; y la an-
ticipacion a los obstaculos con los que
te tendras que enfrentar a la hora de
poner en marcha dicho proyecto.

En cualquier caso, en todo este proceso
hay una Gtil herramienta de planifica-
cién y orientacion del trabajo empren-
dedor que te asistird en todo momen-
to: el plan de negocio. Este plan de
negocio, también denominado pro-
yecto empresarial o plan de empresa,
te proporciona una guia para cumplir
con los anteriores extremos. Al deman-
darte informacién sobre el negocio
que deseas poner en marcha, te exigird
incursion en el sector, accidn sobre
los agentes implicados y anticipacion
sistemdtica a los obstaculos que ten-
dras que enfrentar.

-

3: Puedes consultar este dossier en la direccion: www.emprendedores.es




El proyecto empresarial: finalidad y conte

El plan de negocio, proyecto empresa-
rial o plan de empresa es una herra-
mienta de planificacion y evaluacién
anticipativa e integral de una inversion
de naturaleza empresarial. Su objetivo
es asistir al que proyecta en las deci-
siones relacionadas con la puesta en
marcha de un nuevo negocio, ya sea
éste independiente o desarrollado des-
de una empresa que ya existe. Contie-
ne tanto la elaboracién del plan estra-
tégico de la nueva empresa o negocio
—aquel que sefala los objetivos del
negocio a largo plazo—- como su plan
operativo para el inicio de la actividad
en sus primeros anos de vida.

Es, en definitiva, un estudio que inclu-
ye una aproximacién a todos los ele-
mentos clave para el desarrollo de una
actividad empresarial, determina el
modelo de organizacion y estrategia
que se quiere seguir, apunta la vision
empresarial que inspira el proyecto y
concreta dicha vision a corto plazo a
través de la cuantificacién de las cifras
que permiten determinar el nivel de
atractivo econémico y la factibilidad
financiera de la iniciativa.

Representa, de este modo, una eficaz
herramienta de orientacion de la ac-
tividad empresarial en la medida en
que el empresario lo lleva a cabo por
si mismo y lo actualiza constantemente
con el objeto de convertirlo en su
particular “brdjula” para seguir andan-
do. Con esto cumple su funcién infor-
mativa y orientadora del proceso de
toma de decisiones en que se vera
envuelto el futuro empresario, ayu-
dandole inicialmente a valorar la pro-
babilidad de éxito del negocio y anti-
cipandole el nivel de riesgo que habra
de asumir, ademas de facilitarle la
plena comprension del negocio y, a lo
largo de la trayectoria empresarial,
prestarle apoyo en la gestion corriente
de la actividad.

Como quiera que también permite
valorar anticipadamente la rentabi-
lidad que se puede esperar del negocio
y la presion financiera que puede asu-
mir, ayuda al emprendedor a seleccio-
nar las fuentes de financiaciéon mas
adecuadas y a escoger la financiacion
apropiada para el proyecto.
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Esta funcion interna de control sobre
la actividad del negocio que se pro-
yecta o que ya estd en curso se com-
plementa con una funcién externa.
Se convierte en un medio para comu-
nicar a terceros las intenciones empre-
sariales del emprendedor y sus expec-
tativas. Ahora bien, esta funcién
externa de comunicacion se hard a
través de los planes de viabilidad
solicitados a demanda por los terceros
evaluadores del proyecto. En tal sen-
tido, hemos de incidir en la reserva a
que debe so-meterse el plan de nego-
cio. De este, se mostrara a terceros
-e.g., socios potenciales, entidades de
financieras, premios a la iniciativa
empresarial, sociedades de capital-
riesgo...— solo aquello que es estricta-
mente necesario para la evaluacion y
en aquellos aspectos que responden
al interés particular del tercero eva-
luador. Asi, por ejemplo, no parece
conveniente dejar sobre la mesa de
un socio potencial la lista completa
de contactos para el negocio que el
emprendedor ha hecho suya tras una
intensa actividad de investigacion en
el sector y el entorno de la actividad.
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Ahora bien, hemos de ser también
realistas: muchos emprendedores ma-
nifiestan sistematicamente sus dudas
acerca del valor del plan de negocio.
Su inquietud los lleva a localizar ejem-
plos de personas que se jactan de haber
logrado el éxito sin necesidad de em-
barcarse en un duro y tedioso proceso
de estudio previo. La respuesta es siem-
pre la misma: si, existe la suerte del
principiante, pero no es lo mas comun.
Por cada emprendedor de éxito con
este perfil podemos localizar mas de
100 que nos ejemplifican lo contrario.

Los estudios sobre supervivencia en
empresas jévenes evidencian la impor-
tancia del plan de negocio y, desde
luego, como su ausencia es un factor
aludido por los emprendedores que
han fracasado como una de las causas
del cierre de la actividad. Analizar
antes “dénde me voy a meter” y “cémo
hacerlo con ciertas garantias”, por
tanto, parece ser una labor que tiene
sus recompensas.

No obstante, para que todo marche
correctamente se debe dar un equili-
brio entre el tiempo que se dedica a
la planificacion y el instante en el que
se debe pasar a la accién. En tal senti-
do, no los estamos invitando a entrar
en un “agujero negro del espacio” del
que no van a poder salir por largo
tiempo. El empuje emprendedor los
llevard a la accion en el momento en
que el proyecto atisbe ciertas garantias
para la aventura. En contra de lo que
muchos piensan, los emprendedores
asumen riesgos, si, pero riesgos calcu-

lados. Es decir, se embarcan en proyec-
tos cuando estan firmemente conven-
cidos de que son capaces de luchar
para vencer todos los obstaculos que
se les presenten.

Finalmente, y en relacién con el con-
tenido que debe cubrir un plan de
negocio, éste se enfrenta a cinco tipos
de decisiones y, por tanto, a sus con-
secuentes analisis: decisiones rela-
cionadas con la viabilidad estratégica
del negocio, las que tienen que ver
con la comercializacién del producto
en el mercado, las decisiones técnico-
organizativas implicadas en la acti-
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vidad, las de naturaleza econémico-
financieray, por altimo, las relaciona-
das con la forma juridica que adoptara
el negocio para su funcionamiento (y,
consecuentemente, con los tramites
asociados).

Sin embargo, y como veremos en los
préximos epigrafes, son decisiones
intimamente relacionadas unas con
otras. No podemos desvincular la es-
trategia general del negocio de como
se comercializa el producto o servicio,
ni tampoco de las consecuencias que
estas decisiones tendran sobre la cuen-
ta de resultados o el patrimonio de la
empresa alin no existente.

A continuacién abordamos, breve-
mente, cada una de estas decisiones.
Se tratan con alcance limitado por
razones obvias. Sin embargo, creemos
que, al menos someramente, el lector
puede captar la idea central de estos
andlisis de viabilidad que deberan estar
contenidos en el plan de negocio.

Aquellos mas interesados deberan con-
siderar la necesidad de llevar a cabo
algln curso de preparacion para la
emprendeduria que los haga profun-
dizar en todos los detalles de cada uno
de los siguientes aspectos, asi como
en los conceptos y herramientas ne-
cesarios para desarrollar estos analisis
apropiadamente.

No te dejes abrumar: el que quiere....
puede, no es mas que proponérselo y
dar un paso al frente.

|



Este subplan de viabilidad que contiene
el plan de negocio se plantea decidir
sobre la vision estratégica de la em-
presa y trata de hacerte reflexionar
sobre las posibles causas de inviabilidad
del negocio a largo plazo. En tal sen-
tido, y entendiendo que el interés del
emprendedor es llevar a cabo una acti-
vidad empresarial estable y rentable
por un periodo sin limite —si es po-
sible—, es imprescindible valorar pre-
viamente cuan prometedor se presenta
el futuro menos inmediato para esta
actividad.

Este analisis, en contra de lo que mu-
chos pueden imaginar, es mas critico
aun que la estimacién econémico-
financiera para los préoximos 42 meses
de actividad. Trata de evidenciar la
sostenibilidad de la oportunidad de
negocio a largo plazo y su capacidad
de desarrollo futuro. Asi, se pone a
prueba la capacidad del sector para
acoger la nueva iniciativa, la ca-
pacidad de la iniciativa para adaptarse
a las exigencias del sector y, sobre la
base de estas condiciones, permite
decidir el planteamiento estratégico
con el que se desarrollara la nueva
iniciativa en el mercado.

Con este fin, el analisis te llevara a
sumergirte en las entrafias mismas del
subsector de actividad en el que
quieres operar. Asi, es muy importante
que pienses con detenimiento qué
elementos del entorno del sector de

Viabilidad estratégica del negocio

actividad y del entorno general -no
sectorial- pueden ejercer alguin tipo
de influencia favorable o desfavorable
en tu proyecto. Recoge toda la infor-
macién necesaria para documentar la
evolucién que han tenido o se estima
que puedan tener esas variables y
analizalas a fondo a fin de aproximar
las amenazas y las oportunidades con
que a medio y largo plazo se va a en-
frentar tu actividad.

Asi, por ejemplo, si deseas instalar una
guarderia infantil en un distrito de tu
ciudad no te deben pasar por alto
algunos detalles. Repara, por citar
algunos de estos aspectos, en la ten-
dencia al crecimiento o no de la po-
blacién en ese distrito; la evolucion
de la tasa de natalidad en el mismo o,
al menos, en tu ciudad; el grado de
incorporacién de la mujer al mercado
laboral y las tendencias sociales en
materia de reparto de tareas en casa
o la existencia de una intrincada red
social de apoyo a la familia; por su-
puesto es necesario que te aproximes
a los datos de renta familiar disponible
y nivel de endeudamiento de las fami-
lias. Desde el plano politico-legal no
olvides hacerte con todas las leyes que
directamente afectan al sector y en-
térate bien de los cambios que hay
previstos en el marco legal de referen-
cia en tu sector. Tampoco esta fuera
de lugar revisar como los avances
tecnoldgicos pueden afectar a un ne-
gocio como el que planeas.
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En el entorno sectorial y geografico
Mas cercano es necesario que inves-
tigues a tus competidores. No solo
debes pensar en las guarderias de la
zona, preglntate asimismo por aque-
llos que no utilizan servicio de guar-
deria, pues de seguro estan usando un
servicio sustitutivo que has de consi-
derar también competidor (e.g., el
cuidado del nifio o nifia a cargo de un
familiar o amigo cercano). No olvides
a los competidores potenciales, aque-
llos que no prestan esa actividad ac-
tualmente, sino otra mas o menos
relacionada, pero que con cierta faci-
lidad podrian entrar en tu mercado
(e.g., que un colegio del distrito decida
incorporar un servicio de guarderia
para no escolarizados). Repara tam-
bién en el tipo de proveedores con los
que vas a tener que lidiar. Pregtintate
especialmente por el grado de “con-
trol” que van a ejercer sobre tu nego-
cio, principalmente cuando no tengas
alternativas de suministro.

++++++++
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Toda la informacién que puedas procu-
rar de clientes actuales, potenciales o
sustitutivos y de proveedores, en
términos de precios, mercado que
atienden, servicios que ofrecen y sin-
gularidades que los distinguen, serd
vital para posicionarte en el mercado.

Observaras que dar con toda esta in-
formacién requiere algo de dedicacion
por tu parte. Muchos de estos datos
se pueden encontrar en estudios, es-
tadisticas e informacion disponible en
la red o en organismos e instituciones
especializados. Otros deberas tomarlos
tl directamente, sobre todo los de
tipo sectorial. Habras de caminar en
el barrio, observar por ti mismo y pre-
guntar a otros, especialmente si son
clientes potenciales. Antes de todo
este “trabajo de campo” piensa qué
debes conocer del entorno, a quién
debes abordar y qué informacion
necesitas.

Este esfuerzo, sin embargo, tiene su
recompensa. Cuanto mas profundices,
mas conocerds el sector. Ademas, este
andlisis te dara la oportunidad para
reconsiderar y reorientar tu actividad,
e incluso para abandonarla si el esce-
nario no es halagueno.
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Frente a dicho escenario, también
debes reflexionar sobre tus debilidades
y fortalezas para afrontarlo. En este
punto no solo enfoques el analisis
hacia ti. Piensa en el equipo humano
con el que vas a contar y, en general,
revisa esa imagen holografica de tu
negocio sobre su localizacién, dimen-
sidn, organizacion... y otros aspectos
sobre los que vas a tener que seguir
decidiendo. A priori debes ser capaz
de anticipar, sobre la base de tu mo-
delo de empresa, qué carencias de
recursos —tangibles o intangibles— o
fortalezas puedes ver en el proyecto.
No olvides que este ejercicio te permite
ser critico con tu proyecto: es prefe-
rible que lo hagas tu anticipada-
mente a que sea el mercado quien
te lo haga saber.

Pues bien, todo este estudio previo te
ha preparado para ser capaz de enfo-
car definitivamente tu negocio,
apuntando no solo las actividades con
las que vas a iniciar tu andadura en
términos de producto/servicio que vas
a ofrecer, publico objetivo al que va
destinado y ambito geogréafico de ac-
cion, sino incluso la visién futura del
mismo respondiendo a la cuestidn
“;qué queremos llegar a ser como em-
presa?” y definiendo para ello tu es-
trategia. Ten en cuenta que todo el
proceso de anélisis es parte de un
continuo, y que ciertos detalles de los
que vas a considerar a continuacién
de seguro van a ir matizando tu es-
trategia y afinando tu enfoque en el
mercado. p



Viabilidad comercial del

La presente parte del analisis, en intima
conexion con las conclusiones y deci-
siones del anterior estudio, te invita
a considerar con todo lujo de detalles
el segmento de clientela al que te vas
a dirigir (sea este un individuo, una
empresa o una institucién). Deberas
hacer un esfuerzo por cuantificar el
mercado, es decir, por poner nlimero
al volumen global de clientela poten-
cial, aun a sabiendas de que no podras
asumir todo ese mercado.

La estimacién sobre las ventas poten-
ciales que vas a poder realizar en los
proximos afos, una de las decisiones
mas delicadas del andlisis de viabilidad
y uno de los objetivos principales de
esta parte, va a estar intimamente
relacionada con la estrategia comercial
que tengas planeada. Decisiones sobre
la propia concepcién del produc-
to/servicio, el precio al que puedes o
debes venderlo -y, por ende, los mar-
genes con los que vas a trabajar—, c6-
mo lo vas a acercar al cliente —decision
de distribucién-y cémo lo vas a dar
a conocer a tu publico objetivo —e.g.,
a través de la publicidad, la promo-
cién...—, condicionan considerable-
mente las expectativas de venta.

No cabe duda de que, habiendo deter-
minado con claridad el publico obje-
tivo al que quieres dirigirte, un acer-
camiento al mismo te va a dar im-
portantes pistas para establecer la ci-
fra de ventas. Si este trabajo te lo to-

mas realmente en serio habras cumpli-
do con uno de los objetivos clave del
analisis de viabilidad. Tras él solo te
resta definir con claridad el producto
o servicio que vas a ofrecer, fijar la
politica de precios —que no podras
completar hasta que todos los costes
se hayan analizado-, definir si es o no
necesario utilizar un canal de dis-
tribucidn para llegar al cliente y ob-
servar el grado de control que vas a
ejercer sobre él y, finalmente, concre-
tar tu estrategia de comunicacién y
explicitar los medios que vas a usar y
su coste.

A
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En esta parte debes estar ya en dis-
posicion de zambullirte en los entresi-
jos de tu negocio. Para ello no dejes
de observar, si tienes referentes en tu
sector de actividad —especialmente los
mas cercanos— cémo otros lo hacen,
en qué son buenos y qué es mejorable
en su oferta y, finalmente, su manera
de operar en el negocio.

Ademas, es necesario que repares en
los condicionantes externos e internos
de la actividad. Asi, por ejemplo, un
condicionante externo podria estar
relacionado con problemas de sumi-
nistro de mercancia, la mercancia que
vendes o que utilizas en tu proceso
productivo, inconveniente que puede
ser generalizado en el sector o propio
de tu negocio por el sitio en el cual
has decidido localizarte. Por su parte,
un condicionante interno puede estar
relacionado con la logistica interna
dentro de tu empresa —con la forma
en que pasa la mercancia del almacén
a la fabrica o tienda, por ejemplo- o
bien, dentro de los procesos adminis-
trativos de la empresa, con el sistema
de archivo o el circuito de documentos
que se debe disediar para trabajar con
seguridad y/o comodidad.

Es tan solo alglin ejemplo para que
entiendas coémo debes proceder en el
analisis, sin olvidar nunca en el mismo
que la empresa aln no existe por lo
que el objetivo es trazar anticipada-
mente la forma de operar dentro de

Viabilidad técnico-organizativa

tu negocio y definir las necesidades
de recursos humanos y materiales para
el proceso.

Con todo, te verds en la necesidad de
disefar el proceso productivo -de
produccién del producto- o servuctivo
—de produccion del servicio—, reparan-
do en todos sus detalles a fin de evaluar
las necesidades tecnoldgicas y de per-
sonal que te va a imponer la actividad.
Esto es especialmente importante en
los servicios: observa en qué lugar se
produciran los focos de acumulacién
de trabajo y las colas, y planifica en
consecuencia los puestos de trabajo
y su dotacién minima necesaria.

Ni que decir tiene que todo este tra-
bajo te llevara, como ya se ha adelan-
tado, a conocer qué necesidades, en
términos de recursos humanos, recur-
sos materiales, tecnoldgicos e infraes-
tructura, se deberan comprometer
para cumplir con todas y cada una de
las funciones de la empresa.
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De estas decisiones sobre necesidad
de recursos repara especialmente en
la localizacién éptima y deseable para
la actividad, otra de las decisiones
delicadas del negocio por cuanto que
en ella se implican factores de natu-
raleza técnico-organizativa, estratégi-
ca, comercial y econdmica, de indole
variable segln el tipo de actividad al
que quieras dedicarte. Asi, mientras
que para un comercio es vital acer-
carse a sus clientes, para una industria
la proximidad a fuentes de suministro
y redes de comunicacion y transporte
son la clave de la decisidn. En esta
decision, ademas, frecuentemente pe-
sa el coste comprometido en que se
convierte el precio del local o las ins-
talaciones de la empresa, ya sean estos
propiedad de la empresa o se hallen
en régimen de alquiler.

De todo este andlisis deberas sacar en
claro: donde localizarte, la capacidad
maxima productiva/servuctiva del ne-
gocio, la dimensién de la plantillay la
inversién en recursos materiales de
naturaleza fija —es decir, que per-
manecen en el activo de la empresa por
mas de un ejercicio econémico-, asf
como los costes relacionados con la
explotacion normal de la actividades
en términos de materia prima y otros
componentes o insumos de la actividad.

-



Finalmente, todas las decisiones que
has ido tomando por el camino te
llevaran a tener sobre la mesa muchos
datos de naturaleza econdmica que,
ordenados previamente, te van a pro-
curar una visién de las expectativas
econdémicas del negocio que has
proyectado. Desde cifras estimadas de
venta para los proximos afos, hasta
informacion relativa a los costes aso-
ciados a la inversion y la explotacion
de la actividad.

Todo deberas resumirlo en tres docu-
mentos principales: una cuenta esti-
mada de resultados —que considere
los ingresos y los gastos que se cree
que se producirdn—, un estado previsto
del movimiento de la tesoreria —es
decir, los cobros y los pagos-y, final-
mente, al menos dos balances que
reflejen en su activo los bienes y dere-
chos al inicio y al final del periodo
considerado y en su pasivo las fuentes
de financiacion utilizadas para la ac-
tividad en ambos periodos.

No hemos de esconderte que esta parte
del anélisis requiere ciertos cono-
cimientos de contabilidad general si

Viabilidad econoOmico-financiera

se desea cumplimentar los estadillos
apropiadamente. En cualquier caso,
el estado de tesoreria es relativamente
asequible e intuitivo para todos los
emprendedores, incluso sin conoci-
mientos empresariales. Aplicate en él,
ya que desde la tesoreria se derivan
los indicadores mas tipicos para la
valoracién de proyectos de inversion
(e.g., pay-back, valor actual neto, tasa
interna de rendimiento...). Si no sabes
bien cémo hacerlo, alguien mas aveza-
do puede echarte una mano si le pro-
porcionas, al menos, el movimiento
previsto de la tesoreria segtn los co-
bros que se esperan de las ventas esti-
madas y los pagos que originan los
gastos asociados a la actividad. Esta
proyeccion abracara un periodo de 3
a 5 anos. El limite lo establecera el
momento para el que se esperan cam-
bios importantes en la actividad.

En esta etapa del estudio te corres-
ponde también valorar las fuentes de
financiacién disponibles. En general,
debes tener presente que lo que vas a
tener que financiar inicialmente se co-
rresponde con la suma del monto de
la inversién en activo fijo mas lo que
se conoce con el nombre de fondo de
maniobra, es decir, y explicado de for-
ma sencilla, una estimacién de las ne-
cesidades del proceso productivo y de
la actividad para operar durante el
plazo de tiempo en el cual la empresa
no genera por si misma ingresos de
ningun tipo. La aproximacion a este

Guia de utilidad para la creacién de empresas por universitarios

ultimo valor no te va a resultar sencilla
si no cuentas con experiencia: el sen-
tido comun sera tu mejor aliado.

Por su parte, las fuentes de finan-
ciacién disponibles son diversas4 pero
no siempre alcanzables para una ac-
tividad nueva, no experimentada, y
para un emprendedor en la mayor
parte de las ocasiones desconocido
para quien posee los recursos y esta
en disposicion de prestarlos. En esta
parte del trabajo es importante que
busques, compares y hagas una lista
exhaustiva de posibilidades de finan-
ciacion a las que solo deberas acercarte
cuando tengas bien preparadas todas
las respuestas. En tal caso, no dejes de
repasar el apartado Plan de Viabilidad
para Terceros y la Entrevista Personal
en esta misma Guia.

Una Gltima recomendacion respecto a
este tema: la subvencion es un recurso
con el que no debes contar en todos
estos andlisis. No suele estar disponible
en las condiciones deseables y normal-
mente no llega en el momento que lo
necesitas. El proyecto ha de ser viable
por si mismo sin ayudas especiales. Solo
en casos muy concretos es indispen-
sable esta ayuda y debe considerarse
a lo largo de todo el anélisis.

|

4:No dejes de consultar regularmente las direcciones oficiales: www.ipyme.es,

www.ico.es, www.gobcan.es —en su seccion de Servicios: Ayudas y
subvenciones.
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Tramites, procedimientos y agenda del empresario

Desde el momento en el cual una nue-
va iniciativa empresarial comienza su
actividad debe quedar registrada para
ser visible como agente econdémico
generador de riqueza. Ademds, y por
esta Gltima razén, ante la Agencia
Estatal de la Administracion Tributaria
deberas dejar constancia de su posibi-
lidad de generar rendimientos, por los
que habra de tributar como sujeto
pasivo. Por su parte, al ser una entidad
que utiliza activamente fuerza laboral
-bien el propio emprendedor, bien, si
los hubiera, sus empleados— debera
activar su reconocimiento ante la Se-
guridad Social. Finalmente, y dado
que opera en un entorno especifico,
se verd afectada por cualquier regu-
lacién, tasa o tributo que su ubicacién
municipal y autonémica le imponga.

Las obligaciones anteriores estaran
siempre presididas por una decision
fundamental que condiciona especial-
mente el tipo de registro al que la ini-
ciativa se obliga y las condiciones de
tributacién que se le imponen. Esta
decision se refiere a la forma juridica
que se adoptara a la hora de hacer
operativa la iniciativa.

En el cuadro adjunto se ofrecen los
indicadores que originan las formas
juridicas mas comunes en la puesta en
marcha de nuevas empresas. Destacan
significativamente, por el nimero de
empresas que las adoptan, la forma
de empresario individual, presente en
las iniciativas de autoempleo, y la
sociedad limitada. Hace poco tiempo
se ha creado una version de este tipo

B A R o o A e
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Guia de utilidad para la creacién de empresas por universitarios

de sociedades especialmente adaptada
para la PYME, la Sociedad Limitada
Nueva Empresa, la cual aporta ventajas
al proceso de creacion, al agilizar y
descargar los tramites para la apertura
e imponerle medidas de seguimiento
de la actividad y fiscales mas simplifi-
cadas. En lo que respecta a este Gltimo
tipo de sociedades, ademas, se han
habilitado féormulas agiles para su
puesta en marcha con los denomina-
dos puntos PAIT —Punto de Asesora-
miento e Inicio de Tramitacién-y la
creacién por via telematica de este
tipo de empresas, a la que ahora tam-
bién optan las Sociedades Limitadas.
Puedes tener acceso a estos recursos
en la direccién www.circe.es, en la
que también te puedes mantener in-
formado de los puntos PAIT existentes
en cada provincia.

En cualquier caso, la principal duda
que suscita este punto es qué forma
juridica conviene a la iniciativa em-
presarial que vas a desarrollar. Esta
decision esta condicionada por cuatro
factores fundamentales: (1) el tipo de
actividad que se pretende llevar a
cabo; (2) el nimero de promotores
que se involucran en el proyecto; (3)
las necesidades econdmicas de la ac-
tividad; y, finalmente, (4) la respon-
sabilidad que los participantes desean
asumir respecto a la empresa.




El primero de los criterios apunta que
es, entre otros aspectos, la propia
naturaleza de la actividad que se
pretende desarrollar la que puede im-
poner un tipo de forma juridica con-
creta. Asi es el caso, por ejemplo, de
la creacién de una agencia de viajes,
actividad que se encuentra sujeta a
una clara normativa -véase el Decreto
176/1997 de 24 de julio, por el que se
regula la actividad de las agencias de
viajes en nuestro pais—, que exige la
forma de Sociedad, determinando in-
cluso el monto de capital minimo ne-
cesario para su apertura.

En segundo lugar, el nimero de pro-
motores que pretenden iniciar la nueva
empresa puede igualmente condicio-
nar la eleccion de forma juridica. Es
el caso de las cooperativas que requie-
ren al menos tres promotores o socios,
o de las sociedades laborales. Cuando
es una Unica persona quien posee la
iniciativa y ésta no desea contar con
socios, se puede optar bien por la
figura del empresario individual, o
bien por revestir la iniciativa de forma
societaria utilizando la sociedad limi-
tada de socio Unico.

Por su parte, la necesidad econémica
del proyecto es el criterio que mas
suele condicionar esta decisién. En
este sentido, se debe tener en cuenta
que existen determinadas formas ju-
ridicas cuya regulacién exige un capital
minimo para revestir una empresa de
forma societaria. Asi, la Sociedad Li-
mitada requiere un minimo de 3.005,06
euros, capital que deber3 estar total-

mente desembolsado en el momento
de la constitucion de la sociedad. Por
su parte, la Sociedad Anénima, en
cualquiera de sus formas, necesita,
como minimo, de 60.101,21 euros de
capital, que habran de estar desembol-
sados en el momento de la consti-
tucioén, al menos, en un 25% del valor
nominal de cada accién.

Por dltimo, y en relacién con el criterio
centrado en la responsabilidad, debe
tenerse en cuenta que, dependiendo
del grado de responsabilidad que el
promotor o los promotores de un
proyecto empresarial esté/n dispues-
to/s a asumir en el proyecto y del
riesgo que del mismo se pueda derivar,
se optara por aquellas formas que
limitan de alguna manera la respon-
sabilidad al capital aportado, como es
el caso de la Sociedad Limitada y la
Sociedad Anénima; o bien, por contra,
seran escogidas aquellas otras que no
limitan su responsabilidad, quedando
afectado su patrimonio de manera
solidaria con los resultados y el devenir
de su negocio. Es este ultimo el caso
de la Sociedad Colectiva y del Empre-
sario Individual.

Otro punto critico que suele ganar
peso en la eleccion de forma juridica
se refiere a la carga fiscal que el be-
neficio empresarial estara obligado a
soportar. En tal sentido, las sociedades
mercantiles tributan al tipo fijo del

35%, la pequefia y mediana empresa’
al 30% vy las cooperativas al 20%. Cual-
quier forma no societaria tributa a
través del Impuesto sobre la Renta de
las Personas Fisicas con un tipo impo-
sitivo variable y, en cualquier caso,
progresivo respecto al incremento de
los beneficios.

En general, las sociedades limitadas son
especialmente tiles cuando la empresa
es pequefa, con capital reducido y
pocos socios, y las iniciativas de tipo
laboral interesan cuando se va a dar
una participaciéon importante en el
capital -mayoritaria o total- de socios
que son trabajadores en la empresa.

A continuacién se resumen los prin-
cipales tramites implicados en la pues-
ta en marcha de un negocio. Para ello
distinguiremos entre el tipo de per-
sonalidad implicada, los tramites fis-
cales, los laborales y los que tienen
que ver con el reconocimiento como
agente econdémico segulin su naturale-
za, lo que aqui se ha denominado
tramites de registro.

5: Desde el 1 de enero de 2005 la Comisién Europea considera los siguientes pardmetros para la clasificacion de pequenas y medianas empresas:
microempresa, menos de 10 trabajadores y volumen de negocio de hasta 2 millones de euros; pequeiia empresa, de entre 10 y 49 trabajadores y con

volumen de negocio de entre 2 y 10 millones de euros; empresa mediana, con mas de 50 trabajadores y plantilla no superior a los 250, y una facturacion
de entre 10 y 50 millones de euros.

Guia de utilidad para la creacién de empresas por universitarios
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Formas juridicas de uso mas comun para la nueva empresa

Fuente: adaptado del Ministerio de Industria, Turismo y Comercio (http: www.ipyme.org)

especiales

(régimen especial)

Tipo de personalidad Forma juridica Numeros de socios Capital Responsabilidad Fiscalidad directa
4 N o . e ™
persona fisica (Empresano |nd|V|duaI> ( 1 ) (No existe minimo Iega) ( llimitada ) IRPF (rendimientos por
! . - . actividades econdmicas)
_ ) ( Sociedad civil ) ( Minimo 2 ) (No existe minimo lega) ( llimitada ) L )
4 R o . ( 1
Sociedad de responsa- . . Limitada al capital
Persona juridica [bilidad limitada j [ Minimo 1 j [ Minimo 3.005,06 € j [ aportado
Sociedad limitada nue- Minimo 5 Minimo 3.012 € Limitada al capital
. = . va empresa Maximo 120.202 € aportado
Sociedades mercantiles Impuesto sobre
Limitada al capital Sociedades
Sociedad anénima Minimo 1 Minimo 60.101,21 € Imitada al capita
aportado
- Sociedad laboral Minimo 3 Minimo 3.005,06 € si SLL Limitada al capital
Sociedades mercantiles Minimo 60.101,21 € si SAL aportado L

/
Impuesto sobre Sociedadesj

Sociedad cooperativa Minimo 3 Minimo fijado Limitada al capital
L ) en los Estatutos aportado

Tramites fiscales, laborales y de registro para la puesta en marcha de una empresa

Fuente: Adaptado del Ministerio de Industria, Turismo y Comercio (http: www.ipyme.org) y el Gobierno de Canarias (http: www.siecan.org ).

Tipo de tramite Persona fisica Persona juridica Organismo implicado

/Solicitud de la certificacion negativa de\
nombre. Obtencion del certificado acre-
ditativo de la no existencia de otra So-

........ . o - Registro Mercantil Central
ciedad, dentro del territorio espafiol, con
el mismo nombre que la que se desea
constituir.
. AN AN /
4 N (o 4 7

Otorgamiento de la Escritura Publica. Los\
socios fundadores proceden ante notario
ala firma de la Escritura Publica de Cons-
-------- titucién de la Empresa segtin proyecto de Notario elegido
Estatutos(debe constar tanto el nombre
aceptado por el Registro Mercantil Central
| como el CIF otorgado por la AEAT). )
(e o . . R\
Inscripcion en el Registro Mercantil. Una
vez obra en poder de los socios la Escritura
Publica de Constitucion, se ha de proceder
........ alainscripcion de la sociedad en el Registro
Mercantil. A partir de este momento la
\sociedad adquiere plena capacidad juridica./
/Legalizacién de libros. De los de actas,\
registro de socios y libros de registro
contable (presellados solo si se lleva con-

L VAN ) \tabilidad con registro manual). JAN )

Continuacion del cuadro en la pagina siguiente.
°

g . . . . oo ...
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Mercantil

Y4
AN
Y4
AN

Registro Mercantil Central

N
AN




Tipo de tramite

Fiscal

Laboral

Persona fisica Persona juridica

Solicitud del Cédigo de Identificacion
Fiscal (CIF). Inicialmente se otorga uno
provisional para comenzar el proceso
registral con validez para 6 meses. Su
finalidad es identificar a la sociedad a
efectos fiscales (Modelo 036).

Alta censal. Declaraciéon de comienzo, modificacién o cese de actividad que deben
presentar a efectos fiscales los empresarios individuales, los profesionales y las
sociedades (Modelos 036).

Alta en el Impuesto de Actividades Econémicas. Aunque se esté exento por inicio de
actividad u otro motivo, se habran de comunicar a la AEAT las actividades econdmicas en
las que se opera a través del anterior alta censal (Modelo 036). Este impuesto de periodicidad
anual es gestionado, sin embargo, por los ayuntamientos locales.

Liquidacion del Impuesto de Transmi-
siones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados. Liquidacién de este im-
puesto que grava las transmisiones patri-
moniales onerosas, las operaciones socie-
tarias y todo acto juridico documentado
(Modelo 600). En Canarias la constitucion
........ de nuevas sociedades se encuentra exenta
si se cumplen los requisitos del art. 25 de
la Ley 19/1994 en la redaccién que le da
el nuevo R. D. Ley 12/2006. Aunque se
esté exento, la presentacion de la liqui-
dacion del impuesto es obligatoria. Sin
esta liquidacién no se podra inscribir la
sociedad en el Registro Mercantil.

Alta en el Censo del Impuesto General Indirecto Canario. Todo empresario o profesional
que desarrolle su actividad en Canarias ha de facilitar a la ATC los datos referentes al
inicio, modificacion o cese de su actividad econémica esté o no exento del pago de
este impuesto (Modelo 400).

Afiliacion y niimero de la Seguridad Social. Acto administrativo por el que se reconoce
a la persona fisica su inclusion en el Sistema de la Seguridad Social (Modelo TA-6).

Alta en el Régimen Especial o Asimilado de Auténomos. Es el régimen obligatorio para
empresarios individuales y administradores de sociedades y opcional para trabajadores
de cooperativas. La afiliacion y el alta se haran dentro de los 30 dias naturales siguientes
al alta en el Impuesto de Actividades Econémicas (IAE).

Solo en caso de tener trabajadores
Alta en el Régimen General de la Seguridad Social. Es el régimen general para los trabajadores
contratados por la empresa. La afiliacion y el alta serdn previas al comienzo de la relacién
laboral y debe comunicarse el cese de la prestacién desde que éste se produce.

Comunicacion de apertura del centro de trabajo. Se daran de alta todas aquellas
empresas de nueva apertura, asi como aquellas que reanuden su actividad, y deberd
ser presentada en los 30 dias siguientes a la apertura del centro de trabajo.

Adaquisicién y legalizacién del Libro de Visitas. Es el libro de caracter obligatorio para
las empresas donde se anotan las diligencias que practican los Inspectores de Trabajo
tras el resultado de las visitas realizadas a la empresa.

Continuacion del cuadro en la pagina siguiente.
)
(XX XX J
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Organismo implicado

Agencia Estatal de la
Administracion Tributaria -AEAT

Administraciéon
Tributaria Canaria -ATC

Seguridad Social
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Licencias

. Registro
(registros especiales)

Licencia municipal de obras. La necesaria para realizar obras en locales, naves o edifi-
cios. Puede ser de obra menor o mayor, segtn afecte o no a la via publica.

Licencia municipal de apertura. Se solicita antes de iniciar la actividad y para su con-
cesion deben cumplirse todas las normas de uso previstas en los planes de urbanismo.
En el caso en el que la actividad sea considerada “calificada” —producen ruidos, emisiones
nocivas o peligrosas...— el alta es gestionada por el Cabildo Insular correspondiente.

Inscripcién en el Registro de la Propiedad Inmobiliaria. Solo para la adquisicion y/o
transmision de los bienes inmuebles que sean propiedad de la empresa.

Inscripcién en el Registro Industrial. Solo para actividades industriales como autorizacion
para su puesta en marcha.

Registro de la Propiedad Insdustrial. Si se desea registrar nombre comercial, marcas,
logos, rétulos y demas identificaciones comerciales de la empresa.

Tarjeta de transporte. En caso de utilizar vehiculo para la empresa, debera proveerlo de
la correspondiente tarjeta de transporte especifico para el tipo de actividad que desempefie.

Registro de Cooperativas.
Registro de Sociedades Laborales.

Ayuntamiento local
Cabildo Insular

Registro de la
Propiedad Inmobiliaria

Consejeria de Industria y
Comercio del Gobierno de Canarias

Oficina Espariola de Patentes y Marcas
con delegacién en ambas provincias

Cabildo Insular
correspondiente

Servicio Canario
de Empleo

Ademas de este conjunto de tramites,
mas 0 menos comunes para todas las
empresas, existen algunos especiales y
especificos segln el tipo de actividad®
que se pretende llevar a cabo. Por otra
parte, pueden darse cambios en algu-
nos de los citados tramites implicados
en la puesta en marcha de las empresas
y sus transformaciones o ampliaciones
de actividad. Por todo ello, el lector
interesado debe saber que puede man-
tenerse permanentemente informado
consultando regularmente la pagina
habilitada por el Ministerio de Industria,
Consumo y Comercio (www.ipyme.es),
asi como, dadas las especificidades de
Canarias, por el Gobierno de Canarias
(www.siecan.org).

En cualquier caso, y desde 1999, el
Ministerio de Economia y Hacienda,
el Ministerio de Trabajo y Asuntos
Sociales, el Ministerio de las Adminis-
traciones Publicas, el Gobierno de
Canarias, los cabildos de Gran Canaria

y Tenerife y los ayuntamientos capi-
talinos, junto con el Consejo Superior
de Camaras y las propias Camaras de
la region, se han puesto manos a la
obra para que sea hoy mas facil cons-
tituir una empresa. De esta manera, y
ya admitida la creacién de las venta-
nillas Gnicas en Espaiia, éstas se han
materializado en la comunidad auté-
noma configurandose como un punto
de encuentro en el que se facilita al
empresario la puesta en marcha de
cualquier negocio. Se asesora en ellas
sobre las distintas fases de la creacion
de una empresa, desde la definicién
del proyecto hasta su puesta en mar-
cha definitiva, ademas de agilizar de
forma importante los tramites co-
munes al inicio de la actividad.

En Gran Canaria este servicio se en-
cuentra situado en la calle Leén y
Castillo n° 24. Alli se ponen a dispo-

sicion del usuario los siguientes recur-
sos: (1) el servicio de tramitacion de
expedientes, en el que se gestionan
los asuntos que antes debian llevarse
separadamente en Hacienda, la Segu-
ridad Social, diversos registros y au-
torizaciones de la Comunidad Auténo-
ma y las licencias municipales mds
relevantes del Ayuntamiento; (2) orien-
tacion empresarial, sobre la forma de
financiar el proyecto, la fiscalidad a
que debe estar sujeto o la forma ju-
ridica que debe adoptar, entre otros
aspectos; y, finalmente, (3) informa-
cién y orientacién administrativa so-
bre tramites, ayudas y subvenciones.

6: Véase la exhaustiva lista de tramites especificos en www.siecan.org, apartado de informacion para PYMEs: tramites especificos.
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Para que puedas tener una idea apro-
ximada del coste de la constitucién
de una sociedad limitada estandar de
un capital de 3.005,06 euros —el minimo
legal-, en el cuadro adjunto se repasan
los distintos conceptos implicados.
Ten en cuenta que si ésta se lleva a
ca-bo a través de las ventanillas Gnicas
empresariales canarias el coste no
sobrepasa los 600 euros. No obstante,
este coste puede llegar a aumentar
hasta un 70% si decides contar con
asesoramiento especializado y/o ges-
torfa administrativa.

+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
+
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Coste aproximado de la constitucién de una sociedad limitadade,capital
3.006 euros (minimo legal redondeado):

Solicitud de Certificacion Negativa e inscripcion en el Registro Mercantil Central

....... 15 €
Escritura de constitucion ante notario
250 €
Inscripcion en Registro Mercantil
......................................................... 120 €
Registro Mercantil (publicacién en BORME)
v 60 €
Compra y legalizacion de libros oficiales
....... 120 €
Adquisicién del Libro de Visitas
....... 15 €
Coste total aproximado
580 €
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Plan de viabilidad para \\\‘\‘\\\k\

Por lo general, y especialmente si se
te presentan importantes restricciones
financieras para la puesta en marcha
del negocio, deberas contemplar la
necesidad de contar con la ayuda de
otras personas o instituciones, quienes
te requeriran los argumentos necesa-
rios para apostar por tu proyecto.

Como ya puedes imaginar, esto no es
facil hacerlo de hoy para mafana. To-
do el tiempo que has dedicado a pre-
parar tu plan de negocio te habra ser-
vido también para ganar argumentos,
algunos a favor y otros en contra. Pues
bien, lo normal es que el socio potencial
o la entidad financiera a la que acudes
para solicitar ayuda econémica nece-
siten conocer esos argumentos. La ma-
xima es: realza los pros y argumenta
los contra.

Lo mas habitual, ademas, es que te so-
liciten un documento escrito, el con-
sabido plan de viabilidad, en el que
desean ver el alcance de tu propuesta
y, desde luego, las expectativas eco-
némicas de tu proyecto.

¢Qué informacion debe contener este
plan?... Depende de la audiencia.

Si de lo que se trata es de conseguir
una de las subvenciones disponibles y
otorgadas por la Administracién Publi-
ca en las convocatorias oficiales, pocas
dudas se nos van a plantear, pues los
anexos de las convocatorias que se

publican en el Boletin Oficial del Estado
o de la Comunidad Auténoma son
prolijos en detalles. Basta que adaptes
los datos de tu plan de negocio a las
necesidades del formato oficial.

Si quien va a interesarse por tu plan
es una entidad financiera, la infor-
macién sobre los socios y los datos
econémicos toman el protagonismo,
pero es importante no descuidar los
fundamentos de las cifras que argu-
mentas. Cémo determinas que la cifra
de negocio que esperas en los primeros
afos es esa y no otra no tiene que
quedar necesariamente reflejado sobre
el papel, pero, desde luego, si debes
ser claro y conciso a la hora de entre-
vistarte con el director/a de la entidad
financiera demostrando la objetividad
y la certeza que inspiraron tus estima-
ciones. Nos guste o no, ante este tipo
de instituciones el papel no lo es todo.
Apuestan por un proyecto, pero, y
muy especialmente, por la persona.
Demostrar si no experiencia, desde
luego si resolucion, decision y, ante
todo, mucho conocimiento de la ac-
tividad y el sector en el que se quiere
operar es imprescindible. El titubeo,
la duda o la falta de argumentos te
van a pasar una fatidica factura en
esta situacion.

Por el contrario, si de lo que se trata
es de conseguir un socio para desa-
rrollar la actividad al que le puedes
pedir solo capital o también compro-
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miso activo con tu idea, la practica
totalidad de la informacién que con-
tiene tu plan de negocio puede ponerse
a disposicion del interlocutor. Ahora
bien, la entrada de lleno al corazén
mismo del proyecto ha de hacerse pro-
gresivamente. Primero una somera
explicacion de qué quieres hacer y qué
quieres conseguir es mas que suficien-
te. A medida que la expectativa de co-
laboracidn se abre también se ampliara
el acceso del tercero al proyecto.

En general, la informacién minima
indispensable que ha de contener el
plan de viabilidad sera la siguiente:

= Portada: debe indicar “Plan de via-
bilidad de .....” y referir el nombre
del proyecto o empresa, asi como el
lugar y la fecha de entrega del plan.

= Resumen ejecutivo: debe relacionar
alos socios del negocio, su formacién
y experiencia, asi como la forma
societaria elegida (indicando, si fuera
sociedad y estuviera constituida, el
detalle registral de la misma); final-
mente, se resumen los principales
indicadores del negocio (ventas es-
peradas e indicadores sintéticos de
valoracién de la inversidén -VAN, TIR,
Pay-back-). Toda esta informacién
no debe sobrepasar un folio. A con-
tinuacién te adjuntaremos un Re-
sumen Ejecutivo a modo de ejemplo.



= Introduccioén: debe hacer referencia
explicita a la idea de negocio. Lo
recomendable es que se sintetice
ésta en un Unico parrafo. En él se
hara mencién expresa al proyecto
empresarial en términos de sector
de actividad, publico objetivo y am-
bito geografico de actuacion. Si lo
crees conveniente puedes aludir a
aquello que te distinguira en el mer-
cadoy, especialmente, de otros com-
petidores que ya operen en el mismo.

= Cuerpo: contendra aquellos detalles
del plan de negocio sobre viabilidad
estratégica, comercial, técnico-
organizativa y econémico-financiera
que consideres oportunos. Escoge
solo lo que crees es imprescindible,
especialmente para dar a entender
qué vas a producir y/o vender, cual
es tu publico objetivo y de qué ma-
nera te aproximas a un valor de
ventas previsto. Haz referencia a
aspectos que den muestra de que
conoces el sector (e.g., una tec-
nologia especifica sin entrar en los
detalles, la necesidad de contar con
pélizas de seguro especializadas,
algunas cuestiones relacionadas con
la dimensidn escogida respecto a la
plantilla o la necesidad de contar

con fuentes de suministro de fuera
de plaza). De lo que no puedes
prescindir es de incluir una proyec-
cion de la cuenta de resultados al
menos para tres afos vista, un ba-
lance de situacion al final del afio
considerado para el cambio y el mo-
vimiento previsible de la tesoreria.
Si no ofreces los indicadores sintéti-
cos, los calcularan por ti. Toda esta
informacién hay que sintetizarla en
no mas de siete paginas.

= Conclusiones: con una extension

no superior a un folio, y si puede ser
en tres parrafos mejor, debes comu-
nicar por qué consideras que es un
buen negocio, qué limitaciones
puede tener su desarrollo y cémo
crees que se pueden contrarrestar
esas limitaciones.

= Contraportada: lugar y fecha en

que se termind de redactar el docu-
mento.

Ademas, la presentacion del plan de
viabilidad debe ser muy profesional,
no en vano es el que va a procurar la
primera impresion. Es necesario cuidar
detalles como lo son el papel utilizado,
las caracteristicas de la encuader-
nacion, la correcta paginacion o una
buena resolucién al imprimir el docu-
mento, que si es a color, gana en ca-
lidad. Ni que decir tiene que es im-
prescindible emplear un lenguaje claro
y conciso, que facilite su lectura; y si
es preciso utilizar algln tecnicismo,
aclarar su significado es de gran ayuda.
No debe ser un documento extenso:
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cinco paginas es lo deseable y nunca
mas de diez, sin contar en ellas la por-
taday la contraportada del documento.

Es muy importante que consideres la
inclusion de graficos y figuras en el
documento, ya que son de facil inter-
pretacion y utiles para valorar rapida-
mente el proyecto. Estos deberan fi-
gurar en el texto perfectamente iden-
tificados con un titulo y, en su caso,
con referencia a la fuente desde la
cual se extraen los datos, si no se trata
de informacién de elaboracién propia.
Sin embargo, no es conveniente que
este documento contenga anexos, si
fuera el caso resérvalos para algln
esquema de interés —e.g., ciclo produc-
tivo, organigrama o similar-y no abu-
ses de este recurso, pues hace muy
extenso el documento.

Recuerda: no confies este trabajo a
terceros. Puedes, por su puesto, pedir
ayuda, especialmente en los temas
formales, pero la responsabilidad alti-
ma del documento debe ser tuya. Es
importante que las palabras que en él
consten sean parte de tu vocabulario
habitual: en caso contrario, te pondras
en evidencia en la entrevista personal.

Observa que todas estas indicaciones
se refieren al plan de viabilidad para
terceros. El plan de negocio, plan de
empresa o proyecto empresarial no
esta sujeto a estos convencionalismos,
ya que se redacta con fines meramente
personales o para uso exclusivo del
equipo emprendedor.
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= Resumen ejecutivo para un proyecto de restauracion

-~
NOMBRE DE LA EMPRESA: La encina china, S. L.
NOMBRE COMERCIAL: La encina china

FECHA DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA: Prevista: diciembre de 20XX
DATOS DE CONSTITUCION EN REGISTRO MERCANTIL: En constitucion

PROMOTORES

APELLIDOS Y NOMBRE: Equis de Ygriega, Bartolo
DNI: *‘k_‘k*’k'**'k_x

DOMICILIO: Su calle, s/n

LOCALIDAD: Las Palmas de Gran Canaria
ESTADO CIVIL: Soltero

ESTUDIOS: Ingeniero en Organizacién Industrial

APELLIDOS Y NOMBRE: Zeta y Doblev, Ignacia
DNI: 'k’k‘**‘k_'k**_w

DOMICILIO: Mi calle, 150

LOCALIDAD: Las Palmas de Gran Canaria
ESTADO CIVIL: Soltera

ESTUDIOS: Diplomada en Relaciones Laborales
EXPERIENCIA: Sin experiencia acreditada

EXPERIENCIA: 2 afios como adjunto a la direccion del hotel de 3 estrellas “Aguas doradas” — desde enero
de 2005 hasta febrero de 2007 (se adjunta curriculum vitae)
MOTIVACION: La necesidad de crear algo por mi mismo y desarrollar una idea propia

MOTIVACION: Poner en préctica mis conocimientos dirigiendo mi propia empresa

PRINCIPALES INDICADORES DEL PROYECTO (ESCENARIO MAS PROBABLE)

VENTAS PREVISTAS PARA LOS TRES PRIMEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3
ANOS 20.500,0 € 31.720,0 € 48.720,0 €
BENEFICIO NETO ESPERADO PARA LOS TRES ANO 1 ANO 2 ANO 3
PRIMEROS ANOS 8.520,0€ 12.020,0 € 18.600,0 €
INVERSION PREVISTA (INCLUYE FONDO DE 32.500,0 €

MANIOBRA)

ACTIVO TOTAL AL INICIO DE LA ACTIVIDAD 80.120,0 €

CAPITAL PROPIO 30.000,0 €

FINANCIACION AJENA 50.120,0 € al 6,75 TAE —sin crédito ICO- y un plazo de 8 afios

MARGEN DE CONTRIBUCION MEDIO ESPERADO
- margen antes de la cobertura de costes fijos

38,2%

63% de ocupacion de la capacidad maxima diaria

UMBRAL DE RENTABILIDAD Capacidad méxima diaria: 200 servicios
VALOR ACTUAL NETO 23.018,2¢€

TASA INTERNA DE RENDIMIENTO 42,1%

PERIODO DE RECUPERACION 2,8 ANOS
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= Como redactar la presenta-

cion de una idea de'negocio

@ Objeto del proyecto

@ Ambito geogrifico

© Seguimiento de clientela

@ :Qué te distingue de la competencia?
© Perspectiva de futuro

Primer ejemplo

El proyecto empresarial que deseamos desarrollar, y
en el que nos encontramos trabajando, tiene por objeto
la @ importacion y distribucién minorista de productos
de un solo uso —alimentario y no alimentario- destina-
dos al sector hostelero que ejerce su actividad en la
@ comunidad auténoma canaria. Nuestros clientes
objetivo son particularmente los @ hoteles de cuatro
y cinco estrellas que operan en las islas. El valor de la
oferta que proponemos radica en el @ precio altamente
competitivo de nuestros productos, importados sin
intermediarios desde China, junto al esmero que pre-
tendemos ofrecer en cuanto a la puntualidad en el
servicio al cliente.

Segundo ejemplo

JULIO'S, S. L. pretende introducirse en el mundo de
la @ gestion logistica automatizada, ofreciendo a @
pequenas y medianas empresas industriales soluciones
y equipamiento especifico para su logistica interna
—(e.g., robots para microtransporte, cintas transpor-
tadoras, etc.)-. El mercado que se quiere cubrir
inicialmente lo delimita la @ provincia de Las Palmas,
si bien nos proponemos € extendernos al resto del
archipiélago canario en un plazo no superior a los
cinco anos. Nuestra oferta de @ proyectos disefiados
a medida y asequibles al presupuesto de las PYME
industriales viene avalada por los afios de experiencia
como disefiador de ingenios industriales relacionados
con la logistica, asi como por el acceso a una red de
suministro de piezas a bajo costo.

Tercer ejemplo

La idea empresarial con la que nos hemos comprome-
tido plenamente consiste en el desarrollo de un
@staurante tematico infantil centrado en el mundo
de los @ nifios y la familia. Pretendemos ubicarnos
en la @ calle xxx ntimero x de la capital grancanaria.
Su particularidad es que presenta un doble espacio:
uno exclusivamente centrado en la restauracion para
adultos —padres y acompanantes que deseen una
comida tranquila y sosegada, con sobremesa incluida—
y otro para la infancia, en el que menores de 12 afios
puedan compartir la mesa y, ademds, un espacio
ladico que les permita liberar su enorme energia y
deseo de juego. @ Mends especializados para cada
edad y dinamizadores de la actividad infantil seran
los ganchos principales de este negocio de restauracién
para el que proyectamos, ademas, un @ crecimiento
en nimero de establecimientos abiertos de aqui a
diez anos dentro del marco de la@ isla de Gran Cana-
ria, @ hasta un total de tres.



La entrevista personal con un tercero,
interesado o no en el proyecto, suele
ser un momento critico y, en gran
parte de las ocasiones, “la hora de la
verdad”. Esta es la razén por la cual
es tan importante que la prepares
cuidadosamente.

A continuacion te apuntamos algunos
aspectos que has de tener en cuenta
y que no debes descuidar ni dejar al
azar ante una entrevista personal,
especialmente si el objetivo de ésta es
procurar financiacion al proyecto:

-

La entrevista personal

No debes descuidar

a Tu aspecto personal. Una imagen

cuidada, aunque sea desenfadada,
es importante. No es imprescindible
traje de chaqueta para una entrevis-
ta, pero si reparar en los detalles de
tu imagen y lo que estos van a trans-

mitir de ti.

= Tu compostura. Naturalidad, edu-
cacion y cierto desenfado son re-

comendables en cualquier caso.

= Tu vocabulario. Si estds muy acos-
tumbrado a hablar con tecnicismos
o una jerga demasiado especializada,
evitalo y elige tan solo algunos térmi-
nos que apenas debas aclarar ante
el interlocutor. Evita el chiste forza-
do, escoge el momento para hacerte
mads cercano y no uses la retdrica ni

el lenguaje soez.

+++++++ At
+++++++
+++++++H+H+H+E
+++++++
++++++H
+++++++t+H+H+E

+++++++t+H+EE
++++++H
+++++++t+H++E
+++++++t+H+EE
++++++E
+++++++tH++E
+++++++t+H+EE
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a Tu dominio de la situacion. Lee en

profundidad el documento que has
entregado previamente o vas a en-
tregar en la reunién y repasa tus
notas. Demuestra en todo momento
que sabes de lo que hablas y presén-
tate seguro. No te muestres dubita-
tivo, extrafiado ante ciertas pregun-
tas o sorprendido por la ignorancia
del interlocutor. En ningln caso
menosprecies la capacidad de enten-
dimiento del contrario. Explicate y
hazte entender. No caigas en la ac-
titud “pelota”.

= Tu honestidad. Si en algln punto te

han pillado y no tienes respuesta, sé
natural, agradece la observacion y
procura dejar claro que investigaras
el asunto con la mayor brevedad.
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A continuacién recogemos los con-
tactos web de distintas instituciones
presentes en la region, especialmente
en la provincia de Las Palmas, que
mantienen algun tipo de iniciativa
de apoyo al emprendedor. Encontra-
ras en sus paginas referencias tan-
to a ayudas de tipo no econdémico
—e.g., viveros de empresa, formacién
de emprendedores, tutoria de empre-
sas..— como a ayudas de naturaleza
econdmica que estas instituciones
ofrecen. Los contactos que se rela-
cionan han sido obtenidos con la
participacién de las propias institu-
ciones. Se incluye, ademas, infor-
macién de otros organismos de in-
terés para las pequefias y medianas
empresas.

nde acudir: Guia de recursos para emprend

GOBIERNO DE CANARIAS

Gobierno de Canarias-pagina institucional:
www.gobcan.es

Servicio Canario de Empleo:
www.gobiernodecanarias.org/empleo
Sistema de Informacién Empresarial de
Canarias (SIECAN):

www.siecan.org

CABILDOS INSULARES

Cabildo de Gran Canaria:
http://portal.grancanaria.com
www.grancanaria.com/grancanariaemprende
Cabildo de Fuerteventura:
www.cabildofuer.es

Cabildo de Lanzarote:
www.cabildodelanzarote.com
Cabildo de Tenerife:
www.cabtfe.es

Cabildo de La Palma:
www.cablapalma.es

Cabildo de El Hierro:
www.elhierro.es

Cabildo de La Gomera:
www.cabildogomera.org
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edores

AYUNTAMIENTOS DE LA

PROVINCIA DE LAS PALMAS -
AGENCIAS DE DESARROLLO LOCAL

Ayuntamiento de Agaete:
www.aytoagaete.es

Ayuntamiento de Agiiimes:
Wwww.aguimes.es

Ayuntamiento de Antigua:
www.ayto-antigua.es

Ayuntamiento de Arrecife:
www.arrecife.es

Ayuntamiento de Arucas:
WWW.arucas.org

Ayuntamiento de Firgas:

www.firgas.es

Ayuntamiento de Galdar:
www.galdar.es

Ayuntamiento de Haria:
www.ayuntamientodeharia.com
Ayuntamiento de Ingenio:
www.villadeingenio.org

Ayuntamiento de La Aldea de San Nicolas:
www.la-aldea.com

Ayuntamiento de La Oliva:
www.laoliva.es

(ADL conjunta a través de la Mancomuni-
dad Centro-Norte de Fuerteventura)
Ayuntamiento de Las Palmas de Gran
Canaria:

www.laspalmasgc.es

Ayuntamiento de Mogan:
WWW.mogan.es

Ayuntamiento de Moya:
www.villademoya.com

Ayuntamiento de Pajara:
Www.pajara.es

(ADL conjunta a través de la Mancomuni-
dad Centro-Sur de Fuerteventura)
Ayuntamiento de Puerto del Rosario:
www.puertodelrosario.org

(ADL conjunta a través de la Mancomuni-
dad Centro-Norte de Fuerteventura)
Ayuntamiento de San Bartolomé:
www.sanbartolome.org

Ayuntamiento San Bartolomé de Tirajana:
www.maspalomas.com

Ayuntamiento de Santa Brigida:
www.santabrigida.es

Ayuntamiento de Santa Lucia:
www.santaluciagc.com



RN

Ayuntamiento de Santa Maria de Guia:
www.santamariadeguia.es
Ayuntamiento de Teguise:
www.teguise.com

Ayuntamiento de Tejeda:

www.tejeda.es

Ayuntamiento de Telde:
www.ayuntamientodetelde.org
Ayuntamiento de Teror:

www.teror.es

Ayuntamiento de Tias:

www.tias.org

(Los temas de emprendeduria se llevan a
través de la Mancomunidad del Sur de
Lanzarote)

Ayuntamiento de Tinajo:
www.tinajo.org

Ayuntamiento de Tuineje:
www.ayuntamientotuineje.com
Ayuntamiento de Valleseco:
www.valleseco.es

Ayuntamiento de Valsequillo:
http://www.canarias.org/ayuntamientos/
valsequillo/

Ayuntamiento de San Mateo:
www.vegasanmateo.es

Ayuntamiento de Yaiza:

www.yaiza.org

(Los temas de emprendeduria se llevan a
través de la Mancomunidad del Sur de
Lanzarote)

MANCOMUNIDADES DE LA
PROVINCIA DE LAS PALMAS CON

INICIATIVAS PARA LA
EMPRENDEDURIA

Mancomunidad de Municipios del Norte
de Gran Canaria:
www.mancomunidaddelnorte.org
Mancomunidad de Municipios de las Me-
dianias de Gran Canaria:
www.medianias.org

Mancomunidad de Municipios Centro-
Sur de Fuerteventura:
www.centrosur.org

Mancomunidad de Municipios Centro-
Norte de Fuerteventura:
www.mancomunidadcentronorte.com

OTRAS INSTITUCIONES DE INTERES
CON INICIATIVAS PARA LA
EMPRENDEDURIA

Asociacion Canaria de Emprendedores
Universitarios (ACEU):

Www.aceu.es
Asociacion de Emprendedores de Canarias
(ASEMCA):
www.asemca.net
Asociacion de Mujeres Empresarias de
Canarias (AMECA):
www.mujeresempresarias.org
Camara de Comercio de Las Palmas:
www.camaralaspalmas.org

- www.e-empresarias.net

- www.camarafp.org

- www.creacionempresas.com
Camara de Comercio de Santa Cruz de
Tenerife:
www.camaratenerife.com

- www.e-empresarias.net

- www.creacionempresas.com
Confederacion Canaria de Empresarios:
www.ccelpa.org
Federacion Canaria de Desarrollo Rural:
www.redcanariarural.org
Federacion Canaria para el Desarrollo
Social (FUNDESCAN):
http://www.fundescan.com
Fundacién C. Insular para la Formacioén,
el Empleo y el Desarrollo Empresarial
(FIFEDE):
www.fifede.es
Instituto Canario de la Mujer:
www.gobiernodecanarias.org/icmujer
Instituto Tecnolégico de Canarias:
www.itccanarias.org

- www.biccanarias.org
Sociedad de Garantias de Canarias (SO-
GARTE):
www.sogarte.org
Sociedad de Promocion Econémica de
Gran Canaria:
WWW.Spegc.org
Sociedad de Promocion y Desarrollo
Econémico de La Palma (SODEPAL):
www.propal-lapalma.com
Ventanilla Unica Empresarial:
WWW.VUue.es

-
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Finalmente, ten presente que la Uni-
versidad de Las Palmas de Gran Ca-
naria, a través de su personal docente
e investigador, y la Fundacion Univer-
sitaria de Las Palmas apuestan firme-
mente por ti. Con tal fin se ha arti-
culado, con ayuda del Fondo Social
Europeo y a través del Servicio Canar-
io de Empleo, el Programa Universi-
tario de Apoyo a la Creacién de Em-
presas. La finalidad de este programa,
en el que han participado ya mas de
un centenar de universitarios, es ayu-
dar a los futuros emprendedores a
poner en marcha sus ideas de negocio
mediante un desarrollo formativo
flexible y adaptado a las necesidades
de cada perfil emprendedor.

Cuentas con el apoyo de un conjunto
de expertos en la materia que asumen
en todo momento, y en cada fase de
desarrollo de la idea de negocio, un
papel asesor. El programa esta dirigido
a estudiantes, titulados o cualquier
persona vinculada con el entorno uni-
versitario que tenga espiritu em-
prendedor, ganas, ilusion y una idea
de negocio.

|

Toda la informacion relativa a esta
iniciativa la puedes encontrar en

www.fulp.ulpgc.es y, especial-
mente, en www.emprende.ulpg.es
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Algunas direcciones dein

Relacionamos seguidamente algunas direcciones web de inte-
rés para mantenerte informado sobre temas relacionados con
la creacion de empresas o en contacto con otros emprendedores.

www.apymes.es
www.aquitusideas.com
www.autoocupacio.org
www.autoempleomujer.com
www.ayudas.net
www.creacionempresas.com/
www.creacion-empresas.com
Www.crear-empresas.com
www.crearempresas.com

www.ciade.org

www.emprendedorxxi.es
www.e-mprendedores.com
www.emprendedores.multiforos.es
www.emprendedoras.com
www.emprendo.com
www.grancanaria.com/grancanariaemprende
www.ico.es
www.ideas.upv.es/emprendedor/investigador/index.htm
www.ipyme.org/
www.itccanarias.org/emprendedores/
www.pymesonline.com
www.mujeresempresarias.com
www.neuronilla.com
www.soyentrepreneur.com
www.todosubvenciones.com
www.tormo.com
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Es muy extensa la bibliografia que ha
visto la luz en los Gltimos diez afios en
la materia que nos ocupa. En cualquier
caso, en el mercado puedes encontrar
algunas revistas de tirada regular con
articulos sobre temas de interés para
el emprendedor, asi como casos de
referencia e ideas en desarrollo y re-
lacionados también con el mundo de
la franquicia. Hemos escogido tan solo
algunas referencias por si deseas seguir
leyendo e informandote sobre el tema.
Estas son:

ARANZADI, D. (1992). El arte de ser
empresario. DEUSTO: Bilbao.

BERMEJO, M.; 1. RUBIO Y DE LA VEGA,
1. (1996). La creacicn de la empresa
propia. McGRAW HILL: Madrid.

BERMEJO, M. Y DE LA VEGA, 1. (2003).
Crea tu propia empresa. McGRAW
HILL: Madrid.

BHIDE, A. Y OTROS. (1999). Creando
empresa. La iniciativa emprendedora.
DEUSTO: Bilbao.

BORELLO, A. (2000). £/ plan de nego-
cios. McGRAW HILL: Bogota.

CARDONA LABARGA, J. M. (1988).
Crear y sobrevivir. DIAZ DE SANTOS:
Madrid.

CANADAS, M. (1996). Cémo crear empre-
sas rentables. GESTION 2000: Barcelona.

CONFEDERACION ESPANOLA DE JO-
VENES EMPRESARIOS. (2001). Perfil
del joven empresario espariol 2001.
AJE: Madrid.

FRANKLIN, S.; WRIGHT, M. Y
LOCKETT, A. (2001). “Academia and
surrogate entrepreneurs in university
spin-out companies”. Journal of Tech-
nology Transfer, vol. 26: 127-141.

FERNANDEZ AGUADO, . (2000). 1000
Consejos para un emprendedor. CIE:
Madrid.

FERNANDEZ AGUADO, J.; I. LOPEZ
DOMINGUEZ Y A. RODRIGUEZ FER-
NEL. (2000). Manual para la creacién
de empresas. Cdmo emprender y con-
solidar un proyecto empresarial. EDIS-
OFER: Madrid.

GIL ESTALLO, M. A. (2000). Cémo crear
y hacer funcionar una empresa. ESIC:
Madrid.
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GOMEZ GRAS Y OTROS. (2002). Ma-
nual para la creacién de empresas por
universitarios. UNIVERSIDAD MIGUEL
HERNANDEZ DE ELCHE.

GONZALEZ DOMINGUEZ, F. J. (2000).
Creacion de empresas. Guia para el
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