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l. INTRODUCCION






INTRODUCCION

La Universidad Miguel Hernandez de Elche, por medio del Observatorio
Ocupacional, ha desarrollado un Programa de Emprendedores Universitarios
(PEU), con el proposito de fomentar la vocacion e iniciativa empresarial entre los
estudiantes y demas miembros de la comunidad universitaria.

El objetivo de la presente guia es hacerte reflexionar sobre los distintos aspectos
relacionados con la creacion de tu propia empresa, y que puedas descubrir sus
puntos fuertes y débiles, de forma que puedas mejorarlos para aumentar tus
posibilidades de éxito.

Con'la puesta en marcha de tu empresa ademas de generarte tu propio empleo 'y
de la satisfaccion personal, también contribuiras al desarrollo econémico de tu
comunidad, y a la creacion de empleo por los puestos de trabajo directos e
indirectos que genere tu andadura empresarial.

Esta /guia la hemos estructurado en tres partes fundamentales que te
recomendamos leas atentamente:

1. Aspectos generales (capitulos I, 1I, lll) > donde te avanzamos de forma claray
breve el fin de esta guia, los pasos a seguir para el lanzamiento de una empresa 'y
las ventajas e inconvenientes que tiene ser empresario.

2. Desarrollo de la idea y plan de empresa (capitulos IV, V, VI y VII) —> dedicada a
explicarte todos los pasos que debes seguir para desarrollar tu idea empresarial,
desde el analisis del mercado hasta los aspectos legales que debes tener en
cuenta al crear tu empresa, asi como ejemplos practicos.
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3. Bibliografia y Anexos (capitulos VIII y IX) — en los que te facilitamos la
bibliografia utilizada y una relacién de direcciones donde informarte de todo lo que
creas necesario, ademas de las subvenciones y ayudas que puedes solicitar.
También se incluye en los anexos un cuestionario que sirve de guia para
reflexionar sobre tu idea empresarial y un caso practico de Plan de Viabilidad
Empresarial.

Si eres joven universitario con iniciativa, espiritu emprendedor y tienes una buena
idea, no esperes mas, este es el momento de hacerla realidad. Con esta guia
veras como no es tan dificil crear tu propia empresa, solo hace falta mucha ilusion
y esfuerzo. El Observatorio Ocupacional de la Universidad Miguel Hernandez de
Elche, pretende fomentar en ti la preparacion y orientacion en la creacién de tu
propia empresa, apoyando tu empefio y colaborando para que tu esfuerzo se haga
realidad.

Para reconocer el esfuerzo encaminado a crear tu propia empresa, el Programa
de Creacion de Empresas de la UMH ha sido reconocido por la subcomision de
créditos de libre eleccion, concediéndote 2 créditos por la elaboracion del plan de
empresay 8 créditos por la constitucion formal de laempresa.

Esperamos que esta iniciativa anime a los estudiantes que como td, buscan
convertir sus ideas en nuevas empresas de éxito en el mercado, y te deseamos
suerte e inspiracion en el camino que vas arecorrer.

Un dato que puede animarte es el del numero de empresas creadas en Espania,
mas de 330.000 cada afio, la mayoria de ellas unipersonales o con unos pocos
asalariados. Tres de cada cuatro estan en manos de empresarios menores de 40
afnos y la diferencia fundamental entre éstos y los emprendedores de
generaciones anteriores estd en una mayor formacion. A continuaciéon te
ofrecemos una radiografia del joven emprendedor espafiol, elaborada en 2001
por la Asociacion Espafiola de Jovenes Empresarios (AJE Confederacion).



I.\Introduccién

EL MITO DEL EMPRENDEDOR

Un joven espafiol de 15 afios ha creado una empresa de
informatica de la que pretende vivir, y que la ha denominado
"Babysoft". Es un ejemplo perfecto de lo que se entiende por
emprendedor, un caso real, que sin embargo se aleja mucho
del perfil del joven empresario espafiol.

En realidad, éste es bastante parecido al de cualquier
empresario, segtin se desprende del estudio realizado por la
Asociacion de Jovenes Empresarios (AJE Confederacion)
entre casi 6.000 de sus asociados, todos menores de 40
afos. El perfil del emprendedor es el de un hombre en la
treintena, con jornadas laborales de entre 10 y 12 horas, no
en vano alrededor del 75% de los que se deciden a dar el
paso de crear una empresa tienen menos de 45 afios, y la
mayoria de ellos, tienen entre 25y 35 afios.

Las diferencias mas significativas segun esta radiografia
pueden considerarse generacionales. Los nuevos
emprendedores tienen mas formacion que los tradicionales:
el 55% han seguido estudios universitarios, se manejan
mejor con las nuevas tecnologias y hay mas mujeres el 23%
del total, constata especialmente el estudio.

De 26 a 30
afos
27%

De 36 a 40
afos
27%

De 18 a 25
afos
7% De 31a35
afos
39%

SEXO

7%

23%

HOMBRE

FORMACION

Otros 8%

MUJER

Primaria %

30%
Secundarios

65%
Universitarios

Fuente: Diario El Pais, 4 de Noviembre de 2001
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EL MITO DEL EMPRENDEDOR

Por sector de actividad, el 86% de estos nuevos
empresarios apuesta por los servicios, sobre todo comercio
y servicios a las empresas, un porcentaje ligeramente
superior a la media total. Y la mayoria se decide por
pequerios negocios, el nimero de trabajadores raramente
Supera los cinco empleados de ambito muy local y sélo el 6%
decide aventurarse en mercados internacionales.

Los motivos para crear una empresa son muy variados, pero
el principal, sefialado por el 31% de los encuestados, es
abandonar las listas del paro, frente a un 17% que quiere
materializar su idea o el 14% que se lo plantea como un reto.

De los 5.000 emprendedores que han pasado por la
ventanilla especial de las Camaras de Comercio, el 70%
estaban en el paro, la mayoria por mas de un afio. Este
hecho encaja con otra de las conclusiones del estudio, que
asegura que el 87% tienen experiencia laboral, la mayoria
de ellos porque han trabajado para otros.

MOTIVOS PARA CREAR
UNA EMPRESA

Ganar mas dinero Tradicién fam 9%
o

o

Superacion personal
14%

Otros 8%
|

Una idea
17%

Estar en paro
31%

( INVERSION INICIAL(€) |

De 300.000
2600.000 €
De 60.000
a300.000 € 6.92%

De 30.000

260.000 € A
De 18.000

230.000 €

De 6.000

a18.000 €

Menos
de 6.000 € 32882

1.71%

15.47%

23.38%

El anélisis de AJE Confederacion, lleva también a la conclusién de que para crear una empresa
modesta no hace falta mucho dinero puesto que al 40% de los empresarios menores de 40 afios les
basté menos de 6.000 € para conseguir ese objetivo y algo mas de un 25% mas se conformé con
cantidades entre 18.000 € y 30.000 €. La mayoria recurrié a sus propios ahorros y, tan sélo, un 23%

recurrio a terceros para completar los fondos necesarios.

Fuente: Diario El Pais, 4 de Noviembre de 2001
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VENTAJAS E

INCONVENIENTES DE TENER

EMPRESA PROPIA

Ser empresario supone grandes ventajas como las que enumeramos
seguidamente, y a la vez es importante analizar las implicaciones de tipo personal
que puede suponerle a una persona, o grupo de personas, desarrollar un proyecto
empresarial, asi como los inconvenientes que comparativamente con otras
dedicaciones profesionales pueden presentarse.

Entre las ventajas que podemos destacar estan las siguientes:

1. Disfrutar de la satisfaccion de ser uno su propio jefe, con la facultad de
hacerlas cosas de la manera que uno desea.

2. Se crea trabajo para otros, en pro de la mejora de la localidad y comarca,
lo cual produce satisfaccion a nivel personal y profesional.

3. En la actualidad, la figura del empresario va ganando prestigio, respeto y
admiracidén social de manera creciente, lo que también recompensa

desde un punto de vista social.

4. Como empresario se puede colaborar en eventos con la comunidad, lo
cual produce satisfaccion personal.

5. Se plasma una iniciativa propiay se estimula el reto personal.
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6. Es una alternativa al empleo por cuenta ajena, y a la vez se trabaja para
uno mismo.

7. Se puede hacerrealidad un suefio, proyecto o idea propia.

8. Aprendizaje y conocimiento diario en "la jungla del mercado".

9. Aumentar el circulo de relaciones y nuevas amistades del entorno
empresarial.

10. Se pueden obtener recompensas a largo plazo, contribuyendo a asegurar

el propio futuro, constituyendo un fondo de ahorro para el retiro o
vendiendo el negocio en el momento adecuado en que se obtengan
plusvalias.

Como se puede comprobar, la naturaleza de las ventajas expuestas es diversa,
respondiendo al atractivo que supone afrontar un reto tan apasionante, aunque no
hay que olvidar que también conlleva una serie de implicaciones que deberemos
asumir, las cuales seguidamente apuntamos.

Por contra, en todo proyecto de creacion de empresa se presentan
inconvenientes, los cuales debemos aprender a enfrentar y asumir con
responsabilidad. Entre ellos, enumeramos algunos de los mas significativos para
la buena marcha del negocio:

1. Dedicacion total al negocio y a los clientes.

2. El alcance de las operaciones se ve limitado por los recursos de que se
dispone o se ha podido captary, a veces, esto causa frustracion.



Il. Ventajas e Inconvenientes de tener Empresa Propia

3. Se trabaja muchas horas e intensamente.

4. Nunca tendras el nivel de seguridad de un asalariado, asi como un
limitado grado de estrés como pueda tener comparativamente un
trabajador por cuenta ajena.

5. Especialmente se soporta la incertidumbre sobre la marcha del negocio
creadoy el riesgo econdémico-financiero derivado.

Sobre estas implicaciones constatadas, giran otras consideraciones como las de
disponer en buena medida de una serie de caracteristicas personales y
profesionales que pasamos a enumerar a continuacion.
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PASOS Y CARACTERISTICAS
PERSONALES PARA CREAR
TU EMPRESA

De manera esquematica, la secuencia que normalmente se sigue desde el
momento en que surge la motivacion de crear una empresa hasta su constitucién
formal, es la que se muestra a continuacion:

(PASOS A SEGUIR

DECISION

Este es el momento de comenzar a plantearte la creacion de tu propia
empresa, y las motivaciones que apoyan la decision.

Consideracion de ideas atractivas e innovadoras, para peffilar la
LA IDEA parap ]

\definicién del producto o servicio de la empresa.

PLAN Analisis de los elementos relacionados:

EMPRESA

- Oferta y demanda.
- Plan de marketing.

- Plan de produccion.

- Materiales necesarios.

- Personal.

- Financiacion.

- Tramites legales.

- Otros factores de interés.

CONSTITUCION
DE LA EMPRESA

LO CONSEGUISTE

23



24

Manual para la Creacién de Empresas por Universitarios

No obstante, hay que tener siempre presente que para crear tu propia empresa,
ademas de una buena idea, se requiere satisfacer una serie de obligaciones,
habilidades y preparacion que conviene conocer anticipadamente. Un esquema
aproximado de todo lo relacionado es el siguiente:

CONOCIMIENTOS CAPACIDAD
Formacion y : ﬁ?ﬁ?;tii\',igad Saber aprovechar
conocimientos  Realismo oportunidades,
necesarios para = * Aceptacion de criticas =+ solucionar
poder crear e Capacidad negociadora problemas
y dirigir una o Bl y tomar
determinada . Autogonfianza decisiones.
empresa « Motivacion

o Liderazgo

Normalmente cuando pensamos en la creacion de nuestra propia empresa, nos
vienen a la mente imagenes relacionadas con ganar dinero, posicion social, dirigir
nuestra vida, tener mas libertad, etc. Si bien existen estas y otras ventajas que hay
que tener en cuenta, la creacion y direccion de una empresa no suele ser un
camino de rosas, ya que tendras que invertir capital, tiempo, dedicar mucho
esfuerzoy superar diversos obstaculos que a buen seguro mereceran la pena.

Debes tener en cuenta que para crear una empresa se necesita tener unas
determinadas caracteristicas personales, de formacién y motivacion que te
ayuden en tu trayectoria emprendedora. Aunque no significa que deban darse
todas y en el momento presente, si conviene cumplir una buena disposicion hacia
la mayoria.



lll. Pasos y Caracteristicas Personales para Crear Tu Empresa

Algunas de éstas se encuentran entre las siguientes:

CONFIANZA EN
TI MISMO

EMPRENDEDOR
Y SONADOR

PONER MUCHAS
GANAS Y REVISAR
LA TRAYECTORIA

NO RENDIRSE
FACILMENTE

PERSONALIDAD
Y CAPACIDAD
DE LIDERAZGO

CAPACIDAD
CREATIVA
E INNOVADORA

CAPACIDAD DE

OPTIMISMO EN
SITUACIONES
NUEVAS

RODEARTE DE UN

TRABAJO Y
coNCENTRACION | | BUENCRUPO BE,
EN TI MISMO
ACTUALIZACION Y TRATO ALAS
RECICLAJE PERSONAS COMO
PERMANENTE SERES HUMANOS
ANALISIS Y
ESTUDIO DEL NECESIDAD DE
MERCADO, OBTENER LOGROS

TECNOLOGIA, ETC.

INICIATIVA Y
PREVISION EN LA
GESTION
EMPRESARIAL

CAPACIDAD
PARA TOMAR
DECISIONES Y

ASUMIR RIESGOS

PERCEPCION
DEL FUTURO

MOTIVACION Y
SEGURIDAD EN
TI MISMO

AFAN DE
PERFECCION
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IV. LA IDEA EMPRESARIAL






LA IDEA EMPRESARIAL

El hecho de crear una empresa conlleva un alto grado de incertidumbre, debido a
la fuerte competencia que el futuro empresario encontrara en el entorno cuando
comience a comercializar sus productos o servicios. Por tal motivo no basta con
crear una empresa, se debe asegurar anticipadamente su viabilidad y su futuro
para lograr que los recursos dedicados sean aprovechados convenientemente y
no se malgasten de forma inutil.

Es interesante que antes de iniciar una aventura empresarial se tenga en cuenta
que el simple empefno no basta, pues a parte de tener una idea genial, es
sumamente importante madurarla, comprobar su viabilidad, asegurar su futuro y
ponerla en practica.

La elecciéon de la idea de tu negocio es esencial en el proceso de creacion,
debiendo centrar todo tu interés y atencién en ella. Por tanto, es importante que
analicesy evalues la viabilidad de la misma, basandote en factores como:

A. La oportunidad de negocio que tiene la futura empresa en el mercado
elegido, por rasgos tecnolégicos o comerciales (Ej: materiales
empleados, maquinaria o localizacion de puntos de venta).

B. Qué conocimientos posees del sector, mercado, competencia, etc., y
por tanto cual es la ventaja competitiva que presenta tu idea en
comparacion.

C. La facilidad de creacion del negocio en las condiciones que fueran
necesarias para su puesta en funcionamiento efectiva.

D. Las barreras de entrada existentes al sector, mercado, zona, etc. por
necesidades de inversién o volumenes de produccion y venta.

29
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Toda empresa surge de una idea que se tiene o se busca, esta idea nos llevara a
una oportunidad de negocio. Antes de iniciar la aventura empresarial tienes que
considerar que el simple empefio no basta. Tener una idea genial es importante,
pero hay que comprobar que pueda realizarse, asegurar su futuro y ponerla en
practica.

La idea puede buscarse o surgir de la simple observacion del entorno, la
experiencia, laimaginacion o las aficiones. Para definirla conviene plantearse qué
necesidades pretende cubrir, qué productos o servicios similares existen ya en
el mercado, cuales son sus puntos débiles, etc.

Conviene resaltar la importancia de que las ideas empresariales cubran
necesidades reales, ya que por muy avanzada que sea una tecnologia, si ho
cubre una necesidad del mercado, no podra convertirse en un producto o
servicio de éxito.

Por si no tienes aun muy clara tu idea, a modo de ejemplo, te presentamos 17
ambitos de actividad que estan recogidos en el Libro Blanco sobre Crecimiento,
Competitividad y Empleo, publicado porla Unién Europea.



IV! La Idea Empresarial

> Servicios de la vida diaria:
Servicios a domicilio.
Cuidado de nifios.
Nuevas tecnologias de la informacién y de la comunicacion.
Ayuda e insercion de los jévenes con dificultad.

» Servicios de mejora del marco de vida:
Mejora de la vivienda.
La seguridad.
Transportes colectivos locales.
Comercio de proximidad.
La revalorizacion de los espacios publicos urbanos.

» Servicios culturales y de ocio:
Turismo.
Sector audiovisual.
Revalorizacion del patrimonio cultural.
Desarrollo de la cultura local.

» Servicios de medio ambiente:
Gestion deresiduos.
Gestion del agua.
Protecciéon y mantenimiento de zonas naturales.
Normativa y control de la contaminacion.
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Estos ambitos enumerados son meros ejemplos, a los que puedes afadir tus
observaciones particulares sobre conclusiones de las empresas que hayas
conocido por estancia en practicas, contactos, relaciones, actividades
profesionales, lecturas, etc.

Una iniciativa interesante en el ambito empresarial y de creacién de empresas, es
el Proyecto "Embryo" de la Universidad Miguel Hernandez, desarrollado por el
Observatorio Ocupacional en su Programa de Emprendedores Universitarios
(PEU).

Este proyecto tiene como objetivo fomentar y apoyar el desarrollo de empresas
innovadoras, creadas por emprendedores del entorno de la universidad, con el fin
de explotar un negocio basado en tecnologia generada en la UMH. Para ello,
abarca las distintas fases por las que atraviesa un emprendedor para crear su
propia empresa, desde la sensibilizacién y motivacion hasta el seguimiento una
vez que laempresa estd en marcha.

¢

iDeja tu huella!
Cri &l mirde empresarial

PROGRAMA FARA
LA CREACION DE EMPRESAS



IV! La Idea Empresarial

La iniciativa "Embryo” se desarrolla en tres fases: identificar y seleccionar los
emprendedores potenciales, proporcionar formacion e iniciar la prospeccion de
mercados para las tecnologias ofertadas por los participantes en el proyecto vy,
por ultimo, crear la empresa en funcion de los resultados de las fases
anteriores.

Es por ello que el Proyecto "Embryo" estéa dirigido a estudiantes de la UMH con
inquietudes emprendedoras y a investigadores de su profesorado con resultados
de investigacion, comercializables a través de empresas de base tecnoldgica, con
el objetivo de crear empresas innovadoras que permitan la transmision de los
resultados de lainvestigacion de la universidad al tejido productivo.

A _continuacion, como ejemplo, te ofrecemos la descripcion de cuatro de las
iniciativas empresariales que han desarrollado con el apoyo del Proyecto
"Embryo" algunos de los estudiantes implicados.
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BIOGENETIKS

Biogenetiks es una iniciativa empresarial de base tecnoldgica, derivada de la transferencia de
resultados de investigacion del Instituto de Neurociencias de la Universidad Miguel Hernandez de
Elche, que presta asistencia técnica en el campo de la Neurobiotecnologia al sector farmacéutico,
biofarmacéutico y quimico, asi como a centros hospitalarios y companias biotecnolégicas que
requieran servicios especializados en este campo.

La cartera de Biogenetiks comprende servicios de I+D a compariias farmacéuticas, para el
desarrollo de nuevos farmacos, analizando su actividad y toxicidad mediante ensayos basados en
tecnologias avanzadas. También analiza la toxicidad sobre el desarrollo embrionario de otros
compuestos, tales como nuevos plaguicidas desarrollados por compafiias agroquimicas.

La tecnologia de la que parte Biogenetiks permite realizar anélisis genéticos para centros
hospitalarios, especializandose en aquellos relacionados con el diagnéstico de enfermedades
hereditarias ligadas al Sistema Nervioso Central.

Por otro lado, los servicios dirigidos a centros de investigacion, para el estudio de enfermedades
neurodegenerativas, engloban diversos campos especializados, como la terapia celular y animales
transgénicos.

Biogenetiks se dirige a un mercado donde clientes y competencia tienen una distribucion
geografica mundial, concentrandose en gran proporcion entre Estados Unidos y Europa en el caso
de las compafiias farmacéuticas, quimicas y biotecnoldgicas.

Biogenetiks, pionera en el area de Neurociencias, ha sido galardonada por la consultora Arthur

Andersen, dentro de los premios Fundeun, 72 edicion, por su contribucién a la innovacion y
diversificacion de la industria alicantina.

Fuente: Proyecto Embryo, Universidad Miguel Hernandez de Elche, 2001.



IV. La Idea Empresarial

TERRA VERDE

Terra Verde es una iniciativa empresarial dedicada a la recuperacion de los suelos degradados por
cualquier actividad o para cualquier fin, mediante la mejora del mismo.

A partir de técnicas propias, utilizan el lodo de depuradoras para la regeneracion de suelos,
facilitando la reutilizacion de los residuos que las personas generamos.

Terra Verde ofrece el servicio de recuperacion de suelos de: canteras, vertederos, campos de golf,
zonas incendiadas, areas de deporte, zonas verdes, efc.

De esta manera, su servicio se enfoca a las necesidades de distintos tipos de clientes, tanto de
aquellos obligados por la Administracién (canteras, vertederos, etc.) como de aquellos con fines
paisajisticos (zonas verdes, areas de deporte, efc.).

Para este servicio, Terra Verde pretende actuar en toda la provincia, ya que es una zona donde los
suelos estan especialmente afectados y no existe practicamente competencia de empresas que se
dediquen a su recuperacion.

Otro aspecto muy importante es que cuenta con el apoyo técnico del Departamento de Agroquimica
y Medio Ambiente de la Universidad Miguel Hernandez de Elche, lo que supone una garantia
extraordinaria para alcanzar los objetivos perseguidos porla empresa.

Recientemente este proyecto ha ganado el primer premio de la 22 Edicion del Concurso Jévenes
Emprendedores de la Agencia Local de Desarrollo Econémico y Social del Excmo. Ayuntamiento de
Alicante y la Asociacion de Jovenes Empresarios de la Provincia de Alicante (JOVEMPA).

Fuente: Proyecto Embryo, Universidad Miguel Hernandez de Elche, 2001
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INDEP

INDEP, otra iniciativa empresarial respaldada por el Proyecto "Embryo", se dedica a dar servicios
tecnolbgicos de consultoria y asesoria avanzada a pequefias y medianas empresas industriales de
la Provincia de Alicante. Esto se lleva a cabo con el apoyo del Centro de Investigacion Operativa
(C.1.0) de la Universidad Miguel Hernandez de Elche.

INDEP atiende a las necesidades de pequefias y medianas empresas dedicadas a la fabricaciéon de
productos manufacturados, como es el Calzado en Eiche, Crevillente, Elda y Petrel, el sector Textil
enAlcoy y Muro de Alcoy y el sector Juguetero en Ibi.

Esta empresa ofrece servicios de consultoria avanzada para mejorar la rentabilidad de las
empresas, su imagen y su calidad, para enfrentarse con mayor competitividad en el mercado
nacional, europeo e internacional.

Facilita la mejora de la competitividad de las PYMES mediante un analisis personalizado para
controlar y gestionar la calidad, analizar, planificar y mejorar el proceso productivo, un analisis
econdémico financiero, previendo situaciones, gestionando optimamente los recursos de cada
empresa, haciendo frecuentes estudios de mercado...

La innovacion de INDEP no sélo radica en poder ofrecer servicios inexistentes en otras consultoras,
sino también reside en su capacidad de poder dar servicios integrales y prestar todos los servicios
necesarios a la pequefia y mediana empresa sin tener que recurrir a varias empresas de consultoria
para resolver problemas internos de la empresa.

Ademas, la consultoria INDEP ha sido premiada en la 72 convocatoria de los premios FUNDEUN de

Nuevas Ideas Empresariales, galardonada con el premio INESCOP al mejor proyecto sobre calzado
y recientemente en el Il Concurso Elche Emprende del Excmo. Ayuntamiento de Elche.

Fuente: Proyecto Embryo, Universidad Miguel Hernandez de Elche, 2001.



IV! La Idea Empresarial

HIDRO-GEST

HIDRO-GEST es otra de las iniciativas empresariales de base tecnolégica del Proyecto "Embryo”,
dedicada a determinar los recursos hidricos disponibles y la demanda equilibrada para cada periodo
de horizonte planificado bajo estudio. Este proyecto se basa en un modelo de optimizacion
multiperiodo bajo cierta incertidumbre (WARSYP).

Actualmente no existen empresas especializadas en el desarrollo de soluciones integrales para
Sistemas de Informacién y Apoyo a la Decisién en la empresa, especializadas en el tema de
recursos hidricos, lo que hace que este tipo de servicio sea de vital importancia tanto para la
Administracién Publica como para empresas distribuidoras de agua o comunidades de regantes, ya
que de esta forma podran planificar y gestionar los recursos hidricos existentes.

Los resultados mas importantes que propone HIDRO-GEST son, entre otros:

— Gestion de la incertidumbre de la aportaciéon exégena de agua y demanda, mediante la
generacion y explotacion de arboles de escenarios.

— Estimacién de la demanda de agua para usos hidroeléctricos, agricolas, urbanos e
industriales.

— Estimacion de aportes exégenos de agua en embalses y otros puntos de una cuenca.

— Planificacion multiperiodo de la asignacion de recursos hidricos en cuencas individuales y
conectadas.

— Analisis de avenidas de agua y periodos de sequia.

— Estimacién de la curva del valor futuro del agua.

— Optimizacién de la asignacion de turnos de riego a nivel diario en una Comunidad de
Regantes.

— Desarrollo de aplicaciones personalizadas de ayuda a la decision.

Fuente: Proyecto Embryo, Universidad Miguel Hernandez de Elche, 2001.
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Existen otras experiencias empresariales de éxito realizadas por estudiantes y profesores de otras
universidades espafiolas, como la que te exponemos a continuacién, realizada en la Universidad de
Santiago de Compostela.

CITEVI: CRIADORES DE BUFALAS

Las ganaderias alternativas irrumpen con fuerza en el campo espafol. Avestruces, caracoles e incluso ranas han
sustituido en algunas explotaciones a las tradicionales cabarias de vacas u ovejas. Ahora, la empresa gallega Citevi
pretende explotar la bufala mediterranea.

¢Por qué no montar una granja de bufalas? "En Italia es una explotacion habitual y en Galicia podia convertirse en un
interesante negocio, ya que son animales sin cuota”, explican los emprendedores que han creado la empresa.

Este proyecto combina los conocimientos cientificos con la experiencia ganadera de los emprendedores que lo
desarrollan. Importaron de ltalia tres bufalos y durante afio y medio estuvieron inmersos en el proceso de adaptacion
delasreses al clima y las condiciones de la zona. Los primeros meses fueron dificiles.

Por casualidad, conocieron la existencia de una granja madrilefia que ya habia establecido este ganado. La
colaboracion prestada por los empresarios madrilefios ha sido determinante para la evolucion de su iniciativa, "ya
que trabajas sobre la experiencia y es dificil cometer errores por el desconocimiento del negocio”, apunta uno de los
socios de Citevi.

Superada la fase de adaptacion de la especie, Citevi inicia su andadura con 40 bufalas y una pequefa planta de
produccion artesanal para transformar su leche y elaborar mozarella, uno de los quesos mas apreciados en la cocina
italiana. "Las salidas comerciales del producto estan practicamente garantizadas. Sélo hay que pensar en la cantidad
de restaurantes italianos que importan el producto del pais de origen", dice uno de los promotores de Citevi.

Este emprendedor reconoce que la busqueda de financiacién ha sido un gran obstaculo. "Las instituciones oficiales
no confian en la viabilidad de proyectos pioneros o novedosos". La oportunidad para culminar su idea empresarial les
llegé de la propia Universidad de Santiago que, junto al Ayuntamiento de la capital gallega, crea Uninova, un
instrumento de apoyo para dar forma empresarial a los trabajos de su colectivo de estudiantes e investigadores con
futuro en el mercado. Asesoramiento en la constitucién de la empresa, financiacion en condiciones preferenciales,
subvenciones o cesion de instalaciones de trabajo son algunos de los recursos que los promotores de Citevi disfrutan
gracias a Uninova.

Pese a su juventud y la dureza de la actividad, los socios de Citevi estan encantados con el proyecto. "En Galicia hay
pocas oportunidades para los jovenes. Si te gusta la ganaderia y se trata de un proyecto innovador como Citevi,
resuelves tu futuro laboral y vives la experiencia de sentirte empresario”.

Fuente! http://www.expansionyempleo.com y Unninova S.L.



Un esquema general del proceso a seguir es el siguiente:

IV! La Idea Empresarial

Teniendo en cuenta estas referencias, es importante no descartar la idea de que jovenes
arriesgados y con talento empresarial puedan hacer realidad su suefio, creando su propia
empresa, ya que tienen la posibilidad de enfocar sus ideas para desarrollar bienes o servicios
que satisfagan las necesidades de la comunidad.

EL EMPRENDEDOR = e LA IDEA EMPRESARIAL | e EL ENTORNO
Nueva exploracion del entorno
para generar nuevas ideas
Si No I
Valoracioén de la idea: — ABANDONO DE
Desarrollo de la Idea ¢ ¢Cubre una necesidad LA IDEA
latente o existente?
P ] Analisis de
sensibilidad |
Plan de Empresa X
¢(Es viable NO
————————————
-Marketing. la empresa?
-Operaciones.
-Recursos Humanos.
-Inversion y Ubicacion.
-Econémico Financiero. S|
-Organizativo.
-Estructura Legal.
-Calendario. CREACION DE
LA EMPRESA

|

FINANCIACION Y TRAMITES

|

PUESTA EN MARCHA
DE LA EMPRESA
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A continuacion te ofrecemos otros de ejemplos de gente joven emprendedora que ha
conseguido crear su propia empresa sobre ideas diversas:

EJEMPLOS DE GENTE EMPRENDEDORA

NOESIS ANALISIS FINANCIERO: es un servicio en Internet de informacion financiera
internacional que se actualiza a diario. Su precio es lo que les hace competitivos, cuesta 15 € al
mes. Se cred con unainversion de 4.808 €.

1+D ANTICONTAMINACION: fabricacion y distribucion de equipos anticontaminacion. Comercializa
una amplia gama de equipos y productos con formatos adaptados a cada sectory a cada tipo de
accidente medioambiental.

ARTE ALCANCE: promocibn y difusion de la vertiente educativa del arte y los museos, mediante la
prestacion de servicios y la organizacién de programas didacticos. Con una inversién de
6.010,1 € generd en su primer afio de funcionamiento una facturacion de 18.030,3 €.

GMC, SL: Tramita la constitucion de sociedades limitadas (SL) en un tiempo récord de 24 horas y en
toda Espafa. Esta empresa basa su negocio en el asesoramiento contable, laboral, fiscal y
financiero para todo tipo de companias. Inversién 12.020,2 €. Facturacion el primer afio 30.050
€, en el segundo facturé 288.485, 1€.

ZULUETA SEMILLAS: semillas y fertilizantes para césped, especialmente la hibridacion de semillas
adaptadas a las diferentes condiciones climaticas de la Peninsula. Participé en la remodelacion
de los estadios de futbol del Mundial 82, ha desarrollado semillas para la revegetacion de la red
de autovias del Estado y el AVE.

Fuente: IDEAS & NEGOCIOS, Numeros afio 2000-2001.



IV! La Idea Empresarial

EJEMPLOS DE GENTE EMPRENDEDORA conrivuacion

TEQ RIVERLAND: empresa informatica que ofrece paquetes informaticos de gestion a pequefias y
medianas empresas. En la actualidad se ha converdido en un grupo internacional con once
delegaciones repartidas en 7 paises. Inversion inicial 15.025,3 €, y facturacion 6.911.639,2 €.

TRANSIT PROJECTES: empresa dedicada a divulgar la cultura, desarrollando proyectos y
realizando eventos de todo tipo. Nacieron practicamente sin capital ni subvenciones, lo que
ganaban en verano lo invertian en el negocio. Inversién 6.010,1 €. Para una facturacién de
447.489,5de €.

GEAVENTUR, S.L.: empresa especializada en organizacion de viajes y actividades de ocio para
Jjovenes. Inversion 12.020,2 € y facturacion 150.253 €.

ECONET: consultoria especializada en tramitacion de subvenciones, han diversificado el servicio en
distintas areas: promocion industrial, capital riesgo y formacion. Inversion 10.818,2 € y
facturacion 901.518,1 €.

HORECA IMPORT, S.L.: empresa que importa reposteria inglesa para su venta en restaurantes,
bares, y servicios de catering, sobre todo en la Costa Dorada. Se surte de distribuidores
mayoristas y directamente de los fabricantes. Inversion 12.020,2 € y facturacion 120.202,4 €.

MARTRONIT: esta empresa se dedica a la automatizacion de la produccion (ensamblaje, montaje,
colocacioén en cajas, etc.) y fabricacion de maquinaria. Inversiéon 30.050,6 € y facturacion
402.678,1€.

SISTEMAS CREATIVOS DE COMUNICACION: disefia y desarrolla acciones de promocion a la
medida del cliente, se adapta a todos los presupuestos, utilizando ademas las técnicas mas
innovadoras. Imagen corporativa y de ejecutivos, comunicacion interna, viajes de incentivos y
relaciones publicas son algunos de los servicios.

Fuente: IDEAS & NEGOCIOS, Numeros afio 2000-2001
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Es facil encontrar en revistas especializadas o en Internet, listas de sugerencias originales, como

la que a continuacion te ofrecemos:

LISTA DE IDEAS

1. Tienda de comercio justo 11. Trueque de servicios
Vender a Conciencia Toma tu, dame a mi

2. Granja de avestruces 12. Cuidados a domicilio
Recién Salido del Cascardn Angeles de la Guarda S.A.

3.Intercambio de servicios 13. Criadero de ranas
Soluciones al Momento Ancas de Oro

4. Taller de ceramica 14. Mediadores de conflictos
Manos que Hacen Dinero Sociedad de arbitraje

5.Parque de ocio infantil 15. 'Enfermeros' del Chip
FelizCumplearios Servicio de asistencia informatica

6. Reproduccion de cuadros 16. Diversion para toda la familia
Arte para cualquier bolsillo Centro de ocio

7. Taller de restauracion 17. Anuncios en movimiento
Largavida alos muebles Publicidad dinamica

8. Alimentos biolégicos 18. Basureros del nuevo milenio
Vender salud Recogida de residuos

9. Empresade tiempo libre 19. Oficinas al instante
Invertir en ocio Centro de negocios

10. Articulos personalizados 20. Arte al alcance del bolsillo

Regalos conidentidad

Fuente: http://www.elmundo.es/sudinero

Mercado cultural

En el apartado |X, entre los anexos te ofrecemos un completo cuestionario para evaluar tu propia
idea empresarial, asi como otros ejemplos de ideas empresariales que en los ultimos tiempos
han sido llevadas a la practica con éxito. Te conviene su lectura detallada ya que explican, por si
mismas, la necesidad que atienden o la oportunidad de negocio que explotan.



IV! La Idea Empresarial

Otra manera de emprender un negocio es por medio de una franquicia. Se trata de
un contrato en el que una de las partes, el franquiciador, otorga a la otra, el
franquiciado, los derechos para vender/distribuir un producto o servicio protegido
por una marca, a cambio del pago de una cantidad. En algunos casos, al
franquiciado se le garantiza el derecho a ofrecer, vender o distribuir bienes o
servicios bajo un formato de marketing disefiado por el franquiciador.

Sereconocen tres tipos de franquicia:

1. Franquicia de producto > el franquiciado vende los productos
fabricados por el franquiciador y con las marcas comerciales
pertenecientes al franquiciador. Seria el caso de LEVI'S CENTER,
CAMPER, BENNETTON, NIKE, etc.

2. Franquicia de distribucion — se refiere a la venta al por menor, por parte
de los franquiciados, de productos fabricados por terceros y
seleccionados por el franquiciador, quien ademas se ocupa de obtenerlos
a un precio muy competitivo. Los supermercados DIA o las tiendas
COMPUTERLAND funcionarian bajo este régimen.

3. Franquicia de servicios —> su objeto es la prestacion de servicios en
colaboracion con el franquiciador y de manera subsidiaria: HILTON,
HERTZ o BURGERKING.

Sidecides hacer un contrato de franquicia, te obligara a ciertos pagos y métodos de
llevar el negocio. Antes de firmar el contrato, el franquiciador te tiene que
proporcionar cierta informacion especifica que se contiene en un contrato entre el
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franquiciador y franquiciado, documento legal que describe la naturaleza de la
relacion entre ambos:

1. Especificaciones de preparacion del lugar.

2. Lasresponsabilidades del tomador de la franquicia.

3. Los acuerdos de arrendamiento y las responsabilidades inherentes al
mismo.

4. Lasregulacionesy requisitos de promocion y publicidad.

5. Las fechas, localizacién, naturaleza y coste de los programas

deformacion.

6. Los derechos de inspeccién del franquiciador.

7. Lainformacion confidencial relacionada con los secretos comerciales.

8. Pactos de no competencia.

9. Informacion legal referente a las licencias y registros de las
instalaciones comerciales.

10. Lineas y estandares especificos de actuacion.

El contrato de franquicia es un documento legal amplio y a menudo complejo, por lo
que deberia someterse a la consideracion de un abogado antes de firmarlo.

VENTAJAS DESVENTAJAS
1. Adquiere un negocio de éxito acreditado. 1. El derecho de entrada exigido por el franquiciador
2. Se beneficia de la imagen de marca de la franquicia. supone una fuerte inversion inicial.
3. Se beneficia de mejores condiciones de compra de 2. Existen una serie de pagos periodicos durante la
las materias primas. vida del negocio.
4. Cuenta con una zona de la exclusividad territorial. 3. No fija las grandes politicas de la compafiia y debe
5. Recibe toda la formacion del franquiciador para guardar la disciplina derivada de la uniformidad de la
montar y gestionar el negocio. cadena.
6. Mayores posibilidades de obtener financiacion. 4. No es duefio ni del nombre ni de la marca del
7. Disponibilidad de asesoria continua de marketing, negocio que explota.
produccién, publicidad, etc. 5. La limitacion temporal del contrato.

6. Si la franquicia fracasa, el franquiciado se vera
arrastrado por la caida.



V. PLAN DE EMPRESA






PLAN DE EMPRESA

La idea puede surgir de la observacion del entorno, de la imaginacion, aficiones,
de la propia experiencia o de las areas que se proyectan con mas futuro. Pero para
definirla es conveniente plantearse qué necesidades pretende cubrir, qué
productos o servicios similares existen en el mercado, cual ha sido su acogida,
cual es su DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades que la futura
empresa puede presentar, tanto a nivel interno como externo) y, a la vez, es
preciso observar las posibles repercusiones del entorno social y econémico en el
proyecto.

Una vez validada la idea de crear una empresa resulta necesario transformar todo
ese cumulo de ideas en una realidad, por medio de un proyecto o plan de empresa.

Habitualmente se entiende por plan de empresa, el documento que basandose en
informacion sobre el negocio, analiza anticipadamente el futuro de la empresa y
pone de manifiesto su viabilidad técnica, econédmicay financiera.

En esencia, debe recoger una descripcién de lo que se pretende ofertar y de los
costes y necesidades asociadas (comerciales, productivos, de personal, etc.)
para poder determinar el potencial econémico y financiero, tanto de la empresa
como para los inversores que participen en ella. Paralelamente, debera demostrar
que la oferta es mas atractiva o diferente que la existente en el mercado, para
saber quién comprara el producto o servicio y como se ganaran los clientes en el
mercado.
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Ello equivale a que queden contestadas cualesquiera de las preguntas tipicas a
cerca de qué, quién, cuando, cdmo, donde, cuanto, etc., en relacion con el
proyecto empresarial que se pretende desarrollar.

Este documento es absolutamente necesario para poder llevar a buen fin tu
negocio, ya que te permite optimizar tus recursos, garantizar el control
permanente de las acciones, descubrir posibles fallos y dar mayor credibilidad a la
hora de buscar posibles fuentes de financiacién o cualquier apoyo diverso.

El plan de empresa o estudio de viabilidad varia en funcién de la empresa o
actividad a realizar, pero siempre debe incluir como minimo los siguientes
apartados:

A. El emprendedor: Descripcién del Curriculum Vitae de sus promotores
y adecuacion con la definicion de las caracteristicas generales del
proyecto, segun se ha explicado en el apartado anterior.

B. El producto/servicio: Descripcion detallada de los productos y/o
servicios que pretendes ofertar.

C. Analisis de mercado. Definicién del mercado al que se dirige tu
producto o servicio, asi como las necesidades que va a cubrir.

D. Definicion del plan de marketing:
Politica de producto.
Politica de precio.
Politica de distribucion.
Politica de comunicacion.



V. Plan de Empresa

E. Definicién del plan de produccién del producto o de prestacion del
servicio.

F. Recursos materiales necesarios y eleccion de la ubicacion del
negocio.

G. Recursos humanos necesarios y organizacion prevista.

H. Financiacion.
Necesidades economicas.
Fuentes de financiacion.
Plan financiero.

|. Aspectos legales.
Una vez ya has definido tu plan de empresa, sélo te queda elegir qué
forma juridica adoptara tu empresa, ello influira en el desarrollo de tu
actividad y tendra consecuencias formales, legales y también fiscales.
Las distintas formas legales que puedes adoptar para constituir tu
empresa son las siguientes:

Empresario individual.

Sociedad civil.

Sociedad de responsabilidad limitada (S.L.).
Sociedad anénima (S.A.).

Sociedad cooperativa.

Sociedad anénima laboral.

Sociedad limitada laboral.

J. Calendario de ejecucion.
Definicion del calendario de acciones para la puesta en marcha de la
empresa.
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En el desarrollo del anterior esquema de Plan de Empresa se debe tener en
cuenta que después de surgir la idea, ésta se debe validar y ser coherente con su
calendario de ejecucion temporal. En definitiva, debe asegurarse que se trata de
una buena idea, y para ello se debe contestar a una serie de interrogantes, como
los que te proponemos en el cuestionario que se incluye en el anexo X de esta
guia.

Asi mismo es conveniente dar una buena presentacion formal al documento para
lograr una buena imagen de tu proyecto y que sea atractivo a sus posibles
lectores, por lo que debe ser preciso y explicado nitidamente, de manera que
facilite la comprension de los principales aspectos de tu proyecto empresarial.

Seguidamente vamos a desarrollar los contenidos de cada uno de los puntos del
plan de empresa o estudio de viabilidad.



V. Plan de Empresa

A.ELEMPRENDEDOR.

Hoy en dia necesitas tener una buena base de conocimientos sobre:
organizacion, planificacion, direccion, marketing, ventas, costes, mercados,
sistemas de produccion, idiomas, informatica, fiscalidad,... Evidentemente no es
imprescindible que seas un experto en cada materia, aunque es recomendable
tener algunas nociones de cada una de ellas para poder dialogar, razonar y tomar
decisiones con las personas a las que asignes estas funciones. Sin embargo, no te
asustes, enfécate a mejorar tus conocimientos trabajando sobre tu idea de
negocio y te pasara como a tantos otros que crean empresas todos los dias, que
aprenderas, casi sin darte cuenta, las nociones imprescindibles que puedas
necesitar.

Debes mejorar constantemente tus conocimientos mediante cursos especificos,
complementandolos con la lectura diaria de temas informativos y formativos sobre
tu empresa, el sector en el que se encuadra, tus potenciales clientes, y nuevos
sistemas de direccién y gestion que puedas aplicar a tu negocio.

Te recomendamos la lectura diaria de la prensa econdmica, de revistas
especializadas de cada sector, las cuales se suelen editar periodicamente, asi
como el seguimiento de webs especificas que puedan ser de interés para tu
negocio. En la actualidad, la Sociedad de la Informacién en la que vivimos, obliga
a que cualquier empresario o profesional que se precie, y que quiera seguir
siéndolo, no deba descuidar la obtencion de informacion y la actualizacion de sus
conocimientos.
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Aveces el promotor es una sola persona, en este caso debes reflexionar sobre las
propias capacidades y carencias que posees para llevar adelante la creacién de tu
empresa. Si sois un grupo de promotores, la idea puede surgir por las siguientes
razones:

Afinidad o complementariedad profesional sobre el proyecto.

Situacion laboral / profesional similar.

Similitud de aspiraciones, gustos, creencias, ilusiones, etc.

Vinculos de amistad o una relaciéon definida que marca al final una cierta
inclinacion a crear un negocio.

En este caso debéis evaluar la propia dinamica del grupo y su potencial desde
diversos aspectos, como los siguientes:

Compatibilidad personal entre los miembros del grupo.

Entornos personales y sociales compaginables.

Aportacién personal y profesional equilibrada al proyecto.

Intereses y expectativas sobre el proyecto que se dirigen en la misma
direccion o, al menos, que no puedan entrar nunca en contradiccion.

Por ultimo deberas o deberéis redactar vuestro curriculum vitae, para que los
futuros colaboradores y/o inversores financieros conozcan vuestra formacion,
experiencia, potencialidades e inquietudes, y de esta manera ofrecerles
argumentos para que confien en vuestro proyecto.



V. Plan de Empresa

DATOS DEL EMPRENDEDOR

DATOS PERSONALES:
Javier Sédnchez Zabaleta.
Nacido en Moraira en 1972 y con domicilio en Avda de la Creatividad s/n. 03202 Elche.

ESTUDIOS SUPERIORES:
Licenciado en Biologia porla U. de Alicante en 1998.
Estudiante de 5°en la Licenciatura de Bioquimica de la U. Miguel Hernandez de Elche.

FORMACION COMPLEMENTARIA:

Seminario "Creacion de Empresas”, impartido por el Observatorio Ocupacional de la UMH y el
IVAJ, de 20 horas de duracion. Febrero de 2000.

Curso "Gestiéon empresarial”, impartido por la Fundacién Bancaixa, de 125 horas de
duracion, Marzo a junio, 2000.

Curso "De la investigacion a la empresa: creacion de empresas tecnolégicas”, impartido por la
UMH y el CEEI, noviembre 2001.

EXPERIENCIALABORAL.:
Enero 1999 a Junio 2000 practicas a media jornada en Farmacos del Mediterraneo S.A.
Colaboraciones puntuales en negocio familiar.

Fuente: Elaboracion propia.
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B.EL PRODUCTO/SERVICIO.

La finalidad de este apartado es describir de manera precisa los productos y
servicios que piensas ofrecer, para lo cual debes identificar las caracteristicas
tecnoldgicas y comerciales que haran que tu oferta sea aceptada por los
consumidores o clientes de tu empresa.

Debes tener en cuenta que un producto o servicio no se compra por si mismo, sino
por los problemas que resuelve o la necesidad que cubre, por lo que resulta
imprescindible que en este apartado definas qué es lo que tu oferta aporta sobre la
ya existente, o bien si responde a una necesidad incipiente del mercado. Puedes
ayudarte de diagramas, dibujos o fotografias que ayuden a la comprension de lo
que deseas desarrollar y comercializar.

Un producto o servicio es la suma de una serie de caracteristicas como su calidad,
marca, presentacion o envase, disefio, servicio posventa, mantenimiento,
garantia, entrega, etc. Asi, conviene resaltar cualquier rasgo significativo de tus
productos o servicios que pueda ser valorada positivamente por el mercado.



V. Plan de Empresa

EJEMPLO: MEDIGES

Se trata de un software para la gestion de consultas médicas que permite a los médicos mantener
un archivo de historias clinicas y les proporciona un sistema de facturacién. Asi mismo, mantiene
un riguroso inventario de material y proporciona detallados informes de gestion y estados
financieros.

Las dos ventajas principales del sistema en comparacion con los que existen en el mercado son su
facil manejo y aprendizaje, sin necesidad de experiencia informatica previa, y su potente ment de
informes de gestion.

Ademas, el servicio que se presta se puede denominar de "llave en mano", ofreciendo incluso el PC
con el software ya instalado y un servicio de mantenimiento gratuito durante el primer afio, asi como
una hotline de consulta.

Fuente: Elaboracién propia.
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C.ANALISIS DE MERCADO.

Una vez has desarrollado tu idea y considerado que se puede llevar a cabo, como
paso siguiente, resulta interesante que realices una aproximacién al mercado que
pueda tener el producto o servicio en el que estas pensando. Esto es lo que se
conoce como un analisis o estudio de mercado, mediante el cual se capta una
adecuada informaciéon comercial susceptible de sacarle, ademas de la utilidad
cotidiana, un estimable provecho estratégico, tratando de demostrar que la oferta
de tu empresa es mejor, mas barata, rapida, interesante o diferente del resto
disponible.

Por consiguiente, habra que describir el mercado actual y potencial para mostrar
el hueco a llenar por tu empresa e identificar los beneficios y necesidades que
satisface al consumidor, de manera que se pueda dar una idea clara de quién
adquirira el producto o servicio y, sobre todo, porqué lo comprara.

En este analisis se consideran factores generales y factores especificos:

Factores generales: se contemplaran elementos que afectan a todas las
empresas.

Factores especificos: se analizaran elementos que solo van a incidiren tu
empresa mas concretamente.

Con el analisis de mercado lo que se pretende es obtener informacion exhaustiva
para desarrollar el proyecto, de forma que se pueda estimar su viabilidad
anticipadamente.

A continuacién te ilustramos con ejemplos, la forma en la que se puede realizar el
analisis de mercado.
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EJEMPLO: LOOK & ENTER
FACTORES GENERALES:

Es una empresa que se dedica al disefio y mantenimiento de paginas web. El mercado espafiol
alcanza un volumen de negocio de 90.151.815 €, y se concentra en una treintena de compafiias,
localizadas basicamente en Madrid y Barcelona, que compiten con agencias de publicidad,
consultorias y otros negocios relacionados con la comunicacion. El lento desarrollo de las nuevas
tecnologias en nuestro pais, unido al desconocimiento de todas las posibilidades que ofrece
Internet, ha retrasado la entrada de empresas espafolas en la red. Poco a poco se esta tomando
conciencia de esta poderosa herramienta de comunicacion, lo que hace prever que en poco tiempo
Su presencia sera mucho mas numerosa.

FACTORES ESPECIFICOS:
Reune un buen grupo de profesionales con amplios conocimientos tanto en el disefio de paginas
web como en las diversas estrategias de marketing y comunicacion que se pueden llevar a cabo en

lared.

Prestan una atencion individualizada y continuada a los clientes para crear entre ellos una imagen
de confianza y calidad. Investigan constantemente nuevas aplicaciones relacionadas con el sector.

Fuente: IDEAS & NEGOCIOS, numero 50, abril de 1999.
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EJEMPLO: RESEARCH INTERNATIONAL ESPANA.
FACTORES GENERALES:

Es una empresa de estudios de mercado, cuyo negocio consiste en recoger y analizar informacién
sobre las opiniones y comportamientos de los consumidores, clientes, ciudadanos, etc.

En nuestro pais existe actualmente un total de 180 empresas dedicadas a esta actividad, el 90% del
mercado espafiol esta constituido por pequefias empresas y gabinetes profesionales, mientas que
el 10% restante se compone de grandes entidades. La inversion inicial se sittia en 120.202 €.

FACTORES ESPECIFICOS:

Como empresa de servicios, buena parte del éxito consistira en prestar un trato excelente a cada
cliente, respondiendo en todo momento a sus necesidades y ofreciendo un tratamiento
personalizado.

Conformar un buen equipo de profesionales, considerando las necesidades especiales que
requiera cada estudio. Adaptacion rapida a los cambios del entorno econémico y de la tecnologia
que se producen con relacion a los métodos empleados para analizar estudios de mercado y
opinién.

Realizar una buena labor comercial directa para darse a conocer entre las empresas, apoyando
estalabor con anuncios en prensa especializada.

Fuente: IDEAS & NEGOCIOS, numero 52, junio de 1999.



V. Plan de Empresa

D.PLAN DE MARKETING.

Una vez extraidas conclusiones sobre los datos suministrados por el analisis del
mercado, el objetivo de este apartado es definir cémo se venderan los productos o
servicios y cuales seran los costes asociados. La importancia de esta area es
evidente, ya que servira para determinar las necesidades de financiacion, los
planes de fabricacion y los gastos generales en los que se incurrira.

El plan de marketing proporciona una vision clara de los objetivos que queremos
lograr y como alcanzarlos, a la vez que informa de dénde estamos y donde
queremos llegar. Seria como un mapa a la hora de realizar un viaje, mostrando la
alternativa escogida para alcanzar nuestro destino.

Este plan contendra una descripcion, bajo el punto de vista comercial, de los
futuros productos o servicios que se lanzaran, el precio y condiciones de pago que
se ofertaran, el sistema de comercializacion que se utilizara y la forma en que se
daran aconocer alos potenciales compradores.

El plan/de marketing se realiza mediante la combinaciéon adecuada de cuatro
variables que coloquialmente se conocen como las 4 p's: producto, precio,
promociony distribucién (placement).

Politica de producto: Hay que definir clara y concretamente el bien o
servicio que vamos a producir o vender. Por lo que deberas tener en cuenta
aspectos caracteristicos como: la calidad, marca, envase, estilo, disefo, y
también el servicio postventa, mantenimiento, garantia, entrega, etc. Conviene no
olvidar que todo esto esta en funcidn del publico objetivo al que se dirige el
producto o servicio.
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Politica de precio: La fijacion de esta variable es una decisién
fundamental, puesto que el precio de un producto debe ser el correcto para
penetrar en el mercado y dar los beneficios esperados. Por tanto, para calcular el
precio que le vas a poner a tu producto debes tener en cuenta los costes que vas a
tener, para no vender por debajo de ellos y encontrarte con pérdidas en vez de
ganancias. También deberas saber el precio de la competencia para que tu precio
sea competitivo y asi los consumidores tengan una referencia buena de tu oferta.
En definitiva, hay que buscar un precio que ademas de aportar beneficios sea
aceptado por el mercado.

Politica de distribucion: La distribucién es la via por la que el producto
llega al cliente. Tienes que decidir como quieres que se venda el producto y coémo
hacerlo llegar (canal), Para ello, debes indicar si va a ser via mayoristas,
minoristas, venta directa a los consumidores, combinacion de las anteriores, etc.
En la eleccion sera necesario distinguir como convendria vender a cada segmento
del mercado, para lo cual habra que elegir entre agentes, distribuidores,
representante, equipo de ventas propio, venta directa, franquicia, etc., evaluando
costesy la diferente efectividad de cada alternativa.

Politica de comunicacién: La comunicacion te permite dar a conocer el
producto o servicio en un determinado mercado y transmitir aquello que te interesa
diferenciar. Con la comunicacion se consigue informar sobre sus caracteristicas y
cualidades, persuadir sobre su uso, y recordarle al consumidor que sigue
existiendo, cuando tu oferta ya esta en el mercado.

Todo esto se puede hacer a través de vendedores, con publicidad, con
patrocinio en distintas actividades, y a través de promociones como regalos,
descuentos, etc.



V. Plan de Empresa

Para disefar esta politica debes describir cémo te propones comunicar la
existencia del producto o servicio, teniendo en cuenta la imagen que se va a
transmitir, el tipo de clientes a los que diriges tu producto/ servicio y como se puede
llegar a ellos, los objetivos de ventas que hayas marcado y el periodo temporal
contemplado. También debes incluir los mecanismos que vas a utilizar, el mensaje
a comunicar, si recurrirdas a profesionales externos y si has considerado la
asistencia a ferias, congresos, etc.

Légicamente, las 4 p's deben tener presente su adecuada combinacion, tratando
de sacar partido de los rasgos competitivos de la oferta de nuestro producto o
servicio, para aprovechar las ventajas competitivas que podamos explotar.

Una vez que hemos elaborado el plan de marketing, seria necesario evaluar el
coste de las distintas acciones que vas a llevar a cabo y tener siempre muy claro
cualesson los objetivos que quieres alcanzar y procurar no desviarte de ellos.

61



62

Manual para la Creacién de Empresas por Universitarios

EJEMPLO: EL COLMADO DE BACO

El Colmado de Baco es un club de vinos que abrié sus puertas en 1994 de la mano de tres amigos,
uno economista, otro médico y otro endlogo. Son grandes aficionados al buen vino y de esta pasion
en comun nacio la idea de crear un negocio relacionado con el sector.

En el mercado espariol existen unos treinta clubes de vinos. El negocio esta compuesto en un 80%
por empresas con menos de mil socios y en un 20% por grandes clubes que superan esta cifra. El
volumen de negocio del sector se cifraen 3.606.072.626 €.

ENFOQUE DE MARKETING

Producto: su actividad principal consiste en seleccionar un vino cada mes, que se
selecciona por su originalidad y buena relacion calidad-precio. También realiza
mensualmente encuentros, catas y degustaciones gastronémicas, y viajes a diferentes
regiones vinicolas.

Precio: los bodegueros son los que marcan el precio y con ellos se negocian los
margenes. Los socios pagan una cuota anual de 30,05 € a cambio de recibir la informacién
de las actividades del club.

Publicidad: editan folletos y boletines con los productos que ofrecen y los distribuyen a
través de "mailings” a posibles clientes, ademas de realizar diversas campanas publicitarias
en prensa y revistas especializadas. Mantienen acuerdos con empresas dirigidas a
colectivos con un alto poder adquisitivo que les facilitan la busqueda de clientes potenciales.

Distribucion: la distribucién de los vinos que compran los clientes se hace a través de un
_ervicio de venta a domicilio.

Esta empresa obtiene su éxito por el buen conocimiento del mercado, tanto de lo que se hace a
nivel de produccién como de las tendencias en el consumo y de las novedades del sector. También
por mantener un alto nivel de calidad en los vinos y en el servicio, cumpliendo los plazos de entrega
establecidos. Buena campafa de difusion y creatividad para organizar otras actividades
complementarias.

Fuente: IDEAS & NEGOCIOS, numero 48, febrero de 1999.
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A continuacion te ofrecemos un ejemplo de una empresa multinacional espafiola
que comenzo su andadura siendo una pequefia empresa.

EJEMPLO: KELME

Kelme se ha convertido en poco mas de veinte afios en un sélido grupo que desde Elche controla
operaciones de venta en mas de cincuenta paises. Cuenta con oficinas en casi una decena de paises y
mantiene instalaciones de produccién propias o compartidas, en Europa oriental y Asia. Su enfoque de
marketing se basa en:

Producto: se dedican a varios productos como el calzado deportivo, calzado de tiempo libre,
textil y complementos. Todo bajo la misma marca, ya que consideran que es el fundamento de
Su existencia.

Precio: poseen precios competitivos y en algunos casos, como las zapatillas deportivas,
precios mas econémicos que la competencia ya que su fabricacion se realiza en paises de la
ex URSS y Asia, siendo sus costes de producciéon mas baratos.

Publicidad: realiza patrocinios en toda clase de deportes y a grandes deportistas a titulo
individual, tanto nacionales como extranjeros. Siendo el mas conocido el equipo de ciclismo.
Realiza campafias de publicidad agresivas, que consigan el maximo impacto con el menor
gasto posible.

Distribucion: a través de un equipo de vendedores que se dirige tanto a grandes supetrficies
como a comerciantes.

Pese a sus limitadas dimensiones, Kelme ha logrado posicionarse fuertemente en el mercado espanol,
asicomo en paises como lItalia o EEUU entre otros muchos.

Fuente: Elaboracion Propia.
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E.PLAN DE PRODUCCION.

Dependiendo de si se trata de una empresa de servicios o de produccion, debes
realizar un plan de prestacion de servicios o de fabricacion del producto.

En el caso de una empresa de servicios tendras que definir sus caracteristicas,
comparar con otros servicios competidores, organizar y gestionar los servicios y
los aspectos legales. Tendras que identificar y describir los procesos mas
relevantes de comercializacién, compras, administracion, informatica,
comunicacion, etc, diferentes alos de produccion.

Si se trata de una empresa de fabricacién, debes prever cémo, cuanto, cuando, y
doénde vas a producir. Debes decidir sobre cuestiones relativas a la localizaciéon de
la empresa, las materias primas necesarias, la maquinaria, las necesidades de
almacenamiento, el plan de compras de materias primas, la negociacion con
proveedores, formas de pago, etc...

También tendras que estimar la cantidad de materia prima y producto terminado
que deseas tener almacenado con el consiguiente desembolso de dinero que
habria que asumir. Otra cuestion importante es la referente a los acuerdos que
puedes alcanzar con tus proveedores en cuanto a forma de pago, tiempo de
servicio de los productos, descuento por cantidad, etc.

A continuacién vamos a presentarte un ejemplo esquematico de los pasos que se
dan enun plan de produccién en una empresa de calzado.
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EJEMPLO PLANIFICACION Y CONTROL DE LA PRODUCCION
(CALZADO)

1.Planificacion de la produccion:

A) Informacién de los costes: tendras que calcular los costes directos e indirectos de un par de zapatos para saber a
que precio venderlo, y asi poner de manifiesto los margenes que se obtienen con la venta.

B) Limitacion de recursos: tendras que saber con cuanta maquinaria y cuanto personal cuentas para poder producir
todos los pares que te demanden.

C) Gestién de la demanda: calcular los pares demandados por cada cliente, y comprometerte con las condiciones que
has establecido de tiempo de entrega, calidad, etc.

D) Distribucién de planta: disefiar la distribucién de maquinaria, stocks, etc, asi como los flujos de material dentro de la
fabrica.

2. Detalle de las necesidades:

A) Lista de materiales: lista de todas las materias primas necesarias para la fabricacion, materiales auxiliares como
moldes, cartonaje, efc.

B) Rutas de trabajo: planificar con el personal la cadena de produccion y qué orden debe llevar, en cuanto tiempo hay
que producirlos pedidos.

C) Capacidad de las secciones: las secciones deben estar de acuerdo con la cantidad de maquinaria, y su capacidad
de produccion.

D) Inventario: de todos los bienes y materiales que existiran en la empresa y un control del almacén.

3. Programa detallado:

a) Ordenes de fabricacion: planificar con el encargado de la fabricacion el plan a seguir y trasmitirlo a todos los
trabajadores cada dia.

b) Ordenes de aprovisionamiento: debe haber un encargado de compras que se encargue de administrar todo lo
necesario parala empresa. Es un puesto de mucha responsabilidad.

c) Control de proveedores: realizar una evaluacion de los proveedores para determinar que proveedores nos
interesan mas.

d) Control final de la produccién: en cuanto a cumplimento de los rasgos y especificaciénes elegidas para el producto.

Fuente: Elaboracién Propia.
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F.RECURSOS MATERIALES.

Se realizara un compendio aproximado de los recursos minimos que haran falta
para crear laempresa.

Estos recursos podrian ser:

Edificios, locales, almacenes, etc.
Instalaciones, mobiliario, decoracion.
Magquinaria, herramientas.

Personal.

Materias primas, suministros, etc.



V. Plan de Empresa

EJEMPLO: ESTUDIO DE GRABACION DE SONIDO

Para comenzar esta actividad se requiere una inversion inicial aproximada de 150.253 €.

Instalaciones necesarias:

Local de 125 a 150 m2 que debera constar de dos areas insonorizadas y acondicionadas
acusticamente: la sala de control y la sala o estudio. También es recomendable disponer de un area
de recepcion, oficina, sala de espera, aseos y un pequefio taller de mantenimiento técnico.

Equipamiento basico:

En el control, una mesa de mezclas multicanal, dos grabadores sobre cinta magnética o grabador/
editor digital en disco duro, un sistema de ampliacién y monitorizado para la escucha. En el estudio,
microfonia adecuada para las distintas fuentes de sonido.

Fuente: Elaboracién Propia.
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G.RECURSOS HUMANOS.

En este punto debes analizar y determinar todos los elementos relacionados con
la politica de personal: definicion de capacidades, la organizacion funcional, la
dimension y estructura de la plantilla, la seleccion, contratacion y formacion del
personal, y todos aquellos aspectos relacionados con la dimensiéon humana de la
empresa. Ten en cuenta que las personas son el pilar mas importante de la
empresa.

Cuando se trata de pequefias empresas, en muchos casos una misma persona
debe realizar varias funciones, con lo cual el coste de personal se reduciria
bastante, pero nunca hay que dar mas funciones a una persona de las que pueda
realizar de una forma correcta, y mucho menos por el motivo de ahorrar en
personal.
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EJEMPLO: TALLER DE RESTAURACION DE MUEBLES

Este tipo de actividad requiere contar con personal que disponga de amplios conocimientos en
antigliedades, especialmente en todo lo que se refiere a mobiliario antiguo. La pieza fundamental
de este negocio son los profesionales que se encargaran de la restauraciéon. Conseguir un buen
equipo es dificil porque en nuestro pais existen pocos estudios que formen ampliamente en esta
materia. Existe una especialidad de conservacion y restauracion dentro de la titulacion de Bellas
Artes y varias Escuelas Superiores que se dedican a este sector.

También es muy importante la labor de comerciales con conocimientos en el sector para la

captacion de clientes y la colaboracion puntual de personal externo especializado: ebanistas,
carpinteros, cristaleros, etc.

GERENTE

TALLER DPTO. :
E REPARACIONES j COMERCIAL [ADMINISTRACIONJ
OFICIAL
E RESTAURADOR J COMERCIAL

Fuente: Elaboracién Propia.
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H.FINANCIACION.

Una vez que los apartados anteriores del Plan de Empresa estén claramente
definidos se debe proceder a recoger toda la informacion financiera relacionada
para calibrar su potencial y evaluar las alternativas mas convenientes para su
financiacion.

Para estimar los recursos financieros que necesitas, tendras que cuantificar la
totalidad de los bienes y servicios que va a ser necesario adquirir para iniciar la
actividad, para fabricar tus productos o prestar tus servicios teniendo en cuenta
este analisis:

1) Plan econémico: cuenta de explotacién: estudiar los ingresos y los
gastos que se obtendran. La diferencia entre ingresos y gastos
periodicamente te dara el beneficio o la pérdida de laempresa.

2) Plan financiero: balance de situacion; es una radiografia de como esta
la empresa en un momento determinado, en cuanto a su Activo (detalle de
bienes y derechos que conforman la estructura productiva de la empresa)
y a su Pasivo (relaciéon de fuentes de financiacion que se han utilizado
para pagar los bienes y derechos incluidos en el Activo).

3) Plan de tesoreria: estimar los cobros y cuales son los pagos y asi
conocer las necesidades de dinero en cada momento, para tratar de
nivelarlas con tiempo previendo los desfases o excesos que pudieran
producirse.
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Para financiar el proyecto puedes acudir a dos vias:

Recursos propios: fuentes personales, familiares y amigos.
Recursos ajenos: bancos e instituciones de crédito y subvenciones.

Una vez tengas claro la procedencia de los recursos que vas a utilizar, es
importante que disefies una estructura minima, menos costosa, de forma que
garantice su funcionamiento y viabilidad. No debes crear estructuras que no seas
capaz de financiar, es mejor nacer pequefo e ir creciendo, siempre que dispongas
de una estructura minima, y que puedas desarrollarla en funcion de su necesidad
o conveniencia.

Acontinuacion vamos a presentarte un ejemplo de plantillas que se suelen utilizar
para realizar los planes econdmicos, financieros y de tesoreria, sobre un caso
hipotético de empresa en funcionamiento.
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PLAN ECONOMICO. CUENTA DE EXPLOTACION

EUROS ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS
Ventas Realizadas 60.101,21 90.151,82 120.202,42
TOTAL INGRESOS 60.101,21 90.151,82 120.202,42
GASTOS
Compras 12.020,24 18.030,82 24.040,48
Trabajos, suministros. 3.005,60 4.207,08 6.010,12
Transportes 3.005,60 4.207,08 6.010,12
Publicidad 6.101,21 9.051,8 12.202,24
Gastos diversos de gestion 3.005,06 3.005,06 3.005,06
Impuestos 1.202,02 1.202,02 1.202,02
Gastos de personal 18.030,36 18.030,36 18.030,36
Amortizacion 6.010,12 6.010,12 6.010,12
Gastos financieros 601.01 601.01 601.01
TOTAL GASTOS 52.889,07 64.308,30 89.851,31
RESULTADO (Ingreso-gasto) 7.212,15 25.843,52 30.351,11
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PLAN DE TESORERIA

EUROS ARNO 1 ARO 2 ARO 3
COBROS
Ventas 60.101,21 90.151,82 | 120.202,42
IVA Repercutido 9.616,19 14.424,29 19.232,39
TOTAL COBROS 69.717,40 104.576,11 139.434,81
PAGOS 6.010,12 6.010,12 12.020,24
Proveedores 12.020,24 6.010,12 23.559,67
Sueldos y salarios 12.020,24 12.020,24 15.025,30
Seguridad Social 6.010,12 6.010,12 9.015,30
Publicidad y promocién 6.010,12 9.015,30 9.015,30
IVA Soportado 1.202,02 961,62 12.020,24
Hacienda Publica Acreedora 1.202,02 1.202,02 3.768,35
TOTAL PAGOS 39.185,99 38.219,31 1.502,53
DIFERENCIA COBROS-PAGOS 30.531,41 69.256,80 64.891,28
fecesidad adicional/sobrante 30.531,41 69.256,80 | 74.543,53
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PLAN FINANCIERO. BALANCE DE SITUACION

EUROS ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVO
Terrenos 0 0 0
Edificios 18.030,36 18.030,36 36.030,73
Magquinaria 12.020,24 12.020,24 24.040,48
Mobiliario 6.010,12 6.010,12 12.020,24
Material de oficina 6.010,12 6.010,12 12.020,24
Equipo Informatico 9.015,18 9.015,18 18.030,36
Elementos de transportes 6.010,12 6.010,12 12.020,24
Gastos de constitucion 3.005,05 0 0
Existencias 300,51 600,01 901,52
Clientes 601,01 901,52 1.202,02
Caja/bancos 60,10 90,15 120,20
TOTAL ACTIVO 61.062,83 58.688,83 116.416,04
PASIVO
Capital social 3.005,06 3.005,06 6.010,12
Reservas - 7.212,15 25.843,52
Deudas a largo plazo 38.825,38 16.617,98 30.651,62
Deudas a corto plazo 12.020,24 6.010,12 23.559,67
Resultado del Ejercicio 7.212,15 25.843,52 30.351,11
TOTAL PASIVO 61.062,83 58.688,83 116.416,04
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I.ASPECTOS LEGALES.

Cualquier proyecto de empresa debe contemplar los estatutos juridicos de la
futura empresa, en funcion de su estructura econdmica, financiera y social. Asi
que lo primero que tienes que hacer es darle una forma juridica a la empresa, elige
la que mas te convenga, segun sus caracteristicas e implicaciones, e inicia los
tramites burocraticos y administrativos necesarios para ponerla en marcha.

A continuacion explicamos las distintas posibilidades y sus elementos
diferenciales, para facilitar la eleccion mas oportuna.

FORMAS JURIDICAS:

Empresario individual: realiza la actividad por su cuenta y riesgo, no es
exigible legalmente capital minimo para iniciar la actividad. El numero de socios es
uno, con responsabilidad ilimitada, por tanto la personalidad juridica de la
empresa es la misma que la de su titular, quien responde personalmente de todas
las obligaciones que contraigala empresa.

VENTAJAS DESVENTAJAS
1. Tomar decisiones inmediatas. 1. Escasez de capital y recursos.
2. No precisa tramites de constitucion. 2. Responsabilidad personal e ilimitada del empresario.
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Sociedad civil: unién de dos o mas personas que ponen en comun
bienes con el fin de desarrollar una actividad empresarial y con propdsito de
repartir entre si las ganancias. No es exigible legalmente capital minimo. La
responsabilidad de los socios es ilimitada, podra tener o no personalidad juridica
propia en funcién de que sus pactos sean publicos o secretos.

VENTAJAS DESVENTAJAS
1. Trémites de constitucion sencillos, salvo que se 1. Responsabilidad personal e ilimitada de los
aporten inmuebles. socios.
2. Capital variable. 2. Régimen legal y fiscal complejo.

Sociedad Limitada: Limitacion de la responsabilidad de los socios frente
a las deudas de la empresa, exclusivamente por el capital aportado. Capital
minimo 3.005,06 €. Solo podra ser objeto de aportaciones los bienes o derechos
patrimoniales susceptibles de valoracion econdémica, en ningun caso podran ser
objeto de aportacion el trabajo o los servicios.

VENTAJAS DESVENTAJAS

1. Restricciones en la transmisibilidad de las parti-
cipaciones sociales.

2. No pueden acceder a mercados financieros
organizados.

3. Para pedir préstamos necesitan aval de terceros.

1. Responsabilidad limitada de los socios.
2. Capital minimo reducido.




V. Plan de Empresa

Sociedad Anénima: no podra constituirse sociedad alguna que no tenga su
capital suscrito totalmente y desembolsado, al menos, en un 25%. Capital minimo
60.101,21 €. Limitacién de los socios frente a las deudas de la empresa,

exclusivamente por el capital aportado.

VENTAJAS

DESVENTAJAS

1. Responsabilidad limitada de los socios.
2. Facil transmisibilidad de las acciones.

1. Coste elevado de constitucién y mantenimiento.
2. Régimen legal complejo y poco &gil.

Sociedades de economia social los trabajadores tienen un protagonismo
especial que les viene dado por su participacion en el capital:

Sociedades cooperativas: minimo cinco personas, capital variable, libre
adhesion y baja voluntaria de sus socios, los cuales tienen los mismos
derechos y obligaciones, y responden frente a las deudas de la sociedad
con sus aportaciones al capital social. Hay cooperativas de primer grado,
integradas tanto por personas fisicas como juridicas y cuyo numero
minimo de socios es cinco, y de segundo grado, constituidas como minimo
por dos 0 mas cooperativas de la misma o distinta clase. Capital minimo

3.005,06€.
VENTAJAS DESVENTAJAS
1. Existen muchas ayudas y subvenciones publicas. 1. Régimen legal complejo y tom de decisiones

2. Tiene importantes beneficios fiscales.

poco agil.
2. Restriccién absoluta en la transmisibilidad de
Las aportaciones sociales.
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Sociedades anénimas laborales y sociedades limitadas laborales:
tiene que estar al menos el 51% del capital en manos de los trabajadores,
y se limita el nUmero de acciones o participaciones a cuatro para las
sociedades andnimas laborales y tres para las sociedades limitadas
laborales. El capital minimo es de 60.101,21€, dividido en acciones,
constituido por las aportaciones de los socios y desembolsado al menos
en un 25% en el momento de la constitucion de una SAL y de un minimo
de 3.005,06 € sise tratade una SLL.

VENTAJAS DESVENTAJAS
1. Los trabajadores controlan la empresa en la 1. Grandes restricciones para la trasmision de las
Toma de decisiones. participaciones sociales.
2. Responsabilidad limitada de los socios por las 2. Control por parte de la Administracion.
deudas sociales.




V. Plan de Empresa

TRAMITES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS:

A continuacién ofrecemos un resumen de los distintos tramites legales vy
administrativos necesarios para constituir una empresa, en funcién de la forma
juridica que finalmente decidas seleccionar.

Para la realizacién de todos estos tramites, te aconsejamos que acudas a las
Camaras de Comercio (direcciones en el anexo X), pues disponen de un servicio,
denominado "Prop Emprendedores”, que te puede ayudar a agilizar el proceso de
constitucion de tu empresa.

Se trata de un servicio a emprendedores, ofrecido por las cinco Camaras de
Comercio de la Comunidad Valenciana cuyas sedes se encuentran en Alcoy,
Alicante (con delegacion en Elche y Denia), Castelldn, Orihuela y Valencia.

"Prop Emprendedores" tiene el objetivo de ser un punto de contacto entre
empresarios, emprendedores, Administraciones Publicas y las propias Camaras
de Comercio y entre otras actividades interesantes, asesora y tramita la
documentacién requerida tanto para la constitucién de cualquier forma juridica
empresarial como para los primeros afios de vida de la empresa. Tan solo tienes
que solicitar una cita en cualquier Camara de Comercio de nuestra Comunidad, y
ellos te guiaran en todos los tramites, incluso los pueden realizar en tu nombre. Es
un servicio el que proporcionan muy recomendable, y desde el Observatorio
Ocupacional/Programa de Emprendedores Universitarios podemos canalizar tu
peticion, al haber suscrito un convenio especifico entre la Universidad Miguel
Hernandezy la Camara de Comercio de Alicante.
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TRAMITES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS DEL EMPRESARIO INDIVIDUAL.

/PASOS f

REQUISITOS
TR,

Inscripcién de la Sociedad en el Registro
Mercantil.

OBLIGADOS
AMITES DE CONSTITUCION

No es obligatorio pero si no lo hace podra realizar
determinados actos, como el no poder pedir la
inscripcién de ningun documento en dicho
Registro ni aprovecharse de sus efectos legales.

OBLIGACIONES Y TRAMITES FISCALES

Solicitud del Numero de Identificacion
Fiscal (NIF).

Si no se dispone ya de él.

/ LUGAR

REGISTRO MERCANTIL DE LA
PROVINCIA

Plaza del Deportista Andrés Mufioz, 8
030083 Alicante

telf: 965 926 491

fax: 965 924 081

DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA
Plaza de la Muntanyeta, 8

03001 Alicante

telf: 965 203 133

* Mirar direcciones de Interés para otras
poblaciones.

Declaracion censal de inicio de la actividad.

Es obligatorio para el empresario.

DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA

Declaracion previa al inicio de actividad
(IVA).

Sujetos pasivos del IVA en Régimen General que
quieran deducirselo.

DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA

Alta en el Impuesto de Actividades
Econémicas (IAE).

Alta en el Régimen Especial de la Seguridad
Social de Trabajadores Autébnomos.

Es obligatorio para el empresario.

TRAMITES LABORALES

Empresario individual con y sin trabajadores.

DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA

DIRECCION PROVINCIAL
DE SEGURIDAD SOCIAL
C/ Enriqueta Ortega, 2
03005 Alicante

telf: 965 922 222

* Mirar direcciones de interés para otras
poblaciones

Inscripcioén de la empresa en el sistema de
la Seguridad Social.

Empresario individual con trabajadores.

DIRECCION PROVINCIAL
DE SEGURIDAD SOCIAL




(continuacion)

V. Plan de Empresa

TRAMITES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS DEL EMPRESARIO INDIVIDUAE\

PAsos\

8

REQUISITOS

~

OBLIGADOS

TRAMITES DE CONSTITUCION

Alta de la empresa en el régimen de
accidentes de trabajo y enfermedades
profesionales.

Empresario individual con trabajadores.

<

LUGAR

S

DIRECCION PROVINCIAL DE SEGURIDAD
SOCIAL

Afiliacién de los trabajadores al sistema de
la Seguridad Social.

Empresario individual con trabajadores no
afiliados ala S.S.

DIRECCION PROVINCIAL DE SEGURIDAD
SOCIAL

Alta de los trabajadores en el Régimen de la
Seguridad Social correspondiente.

Cuando el trabajador inicie su actividad.

DIRECCION PROVINCIAL DE SEGURIDAD
SOCIAL

11

Libros de matricula y de visitas.

Obligatorio para todo empresario individual con
trabajadores.

DIRECCION PROVINCIAL DE SEGURIDAD
SOCIAL

12

13

Comunicacién de apertura del cetro de
trabajo.

Obligatorio para. todo empresario individual con
trabajadores

PERMISOS Y LICENCIAS LOCALES

Licencia de obras.

Si se van a realizar obras.

AREA TERRITORIAL DE TRABAJO
C/ Pintor Lorenzo Casanova, 6
03003 Alicante

Telf: 965 122 211

AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE.

14

Licencia de apertura y licencia de
actividades e instalaciones.

Obligatorio si se va a abrir un local.

AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE.

15

Resto de autorizaciones municipales y alta
en los tributos locales (rétulos, ocupacion de
la via publica, impuesto municipal de
radicacion, etc.).

Obligatorio para todo empresario individual.

AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE.

16

Adquisicion de los libros fiscales y de
comercio, y diligenciado de los mismos.

Depende del régimen fiscal al que estén
sometidos.

REGISTRO MERCANTIL

17

Alta e inspeccién de industria para la
maquinaria e instalaciones de la empresa.

Si la actividad requiere este tipo de instalaciones.

SERVICIOS TERRITORIALES DE
INDUSTRIAY ENERGIA.

C/ Churruca, 29
03003 Alicante
telf: 965 900 800

18

Inscripcion de patentes, modelos, disefios y
marcas, rétulos, nombre comercial, etc.

Si se desean proteger ante los competidores.

Se recoge el impreso en el Registro Mercantil de
la Provincia y se envia al Registro Central para su
aprobacion.

REGISTRO MERCANTIL CENTRAL
C/ Principe de Vergara, 94

28006 Madrid

Telf: 915 631 252
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/ TRAMITES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS DE LAS SOCIEDADES MERCANTILES

PASOS

REQUISITOS

OBLIGADOS

TRAMITES DE CONSTITUCION

LUGAR

REGISTRO MERCANTIL CENTRAL

Mercantil.

Certificacio tiva de la d inacié Sociedades.
1 e ‘/ icacion negativa de la denominacién ociedades C/ Principe de Vergara, 94
social. 28006 Madrid
telf: 915 631 252
Se recoge la solicitud en el Registro
Mercantil Provincial y se envia al Registro
Central para su aprobacion.
2 Otorgamiento de la escritura publica y Sociedades. NOTARIO
protocolarizacién de los estatutos sociales.
Liquidacion del Impuesto de Transmisiones Sociedades. SERVICIOS TERRITORIALES DE LA
3 Patrimoniales v Actos Juridicos CONSELLERIA DE ECONOMIA, HACIENDA
y Y ADMINISTRACION LOCAL.
documentados. C/ Churruca, 25
03003 Alicante
telf: 965 901 091
* Mirar Direcciones de Interés para otras
poblaciones.
Inscripcion de la Sociedad en el Registro Sociedades. REGISTRO MERCANIL DE LA PROVINCIA

Plaza del Deportista Andrés Mufioz, 8
03003 Alicante

telf: 965 926 491

fax: 965 924 081

Econémicas.

OBLIGACIONES Y TRAMITES FISCALES
5 Solicitud del cédigo de identificacion fiscal Sociedades. DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA
(CIF) . Plaza de la Montanyeta, 8
03001 Alicante
telf: 965 203 133
6 Declaracion censal de inicio de la actividad. Sociedades. DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA
Declaracién previa al inicio de actividad Sociedades. DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA
7 (IVA).
Alta en el Impuesto de Actividades Sociedades. DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA

Inscripcién de la empresa en el sistema de
la Seguridad Social.

Sociedades con trabajadores.

DIRECCION PROVINCIAL
DE SEGURIDAD SOCIAL
C/ Enriqueta Ortega, 2
03005 Alicante

telf: 965 922 222

* Mirar direcciones de interés para otras
poblaciones.




(continuacion)

TRAMITES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS DE LAS SOCIEDADES MERCANTILES \

PASOS

10

REQUISITOS

Alta de la empresa en el régimen de
accidentes de trabajo y enfermedades
profesionales.

OBLIGADOS
TRAMITES LABORALES

Sociedades con trabajadores.

LUGAR

DIRECCION PROVINCIAL
DE SEGURIDAD SOCIAL

11

Afiliacién de los trabajadores al sistema de
la Seguridad Social.

Sociedades con trabajadores no afiliados a la
S.S.

DIRECCION PROVINCIAL
DE SEGURIDAD SOCIAL

12

Alta de los trabajadores en el Régimen de la
Seguridad Social correspondiente.

Cuando el trabajador inicie su actividad.

DIRECCION PROVINCIAL
DE SEGURIDAD SOCIAL

13

Libros de matricula y de visitas.

Sociedades con trabajadores.

DIRECCION PROVINCIAL
DE SEGURIDAD SOCIAL

14

15

Comunicacién de apertura del cetro de
trabajo.

Sociedades con trabajadores.

PERMISOS Y LICENCIAS LOCALES

Licencia de obras.

Si se van a realizar obras.

AREA TERRITORIAL DE TRABAJO
C/ Pintor Lorenzo Casanova, 6
03003 Alicante

telf:965 122 211

* Mirar Direcciones de Interés para otras
poblaciones.

AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE

16

Licencia de apertura y licencia de
actividades e instalaciones.

Obligatorio si se va a abrir un local.

AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE

1 7 Resto de autorizaciones municipales y alta Sociedades. AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE
en los tributos locales.
1 8 Adquisicién de los libros fiscales y de Sociedades. REGISTRO MERCANTIL
comercio, y diligenciado de los mismos.
OTROS TRAMITES

19

20

Alta e inspeccién de industria para la
maquinaria e instalaciones de la empresa.

Inscripcién de patentes, modelos, disefios y
marcas, rotulos, nombre comercial, etc..

Si la actividad requiere este tipo de instalaciones.

LIBROS OFICIALES

Si se desean proteger ante los competidores.

SERVICIOS TERRITORIALES DE
INDUSTRIAY ENERGIA.

C/ Churruca, 29

03003 Alicante

telf: 965 900 800

REGISTRO MERCANTIL
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ﬂRAMITES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS DE LAS COOPERATIVAS Y SOCIEDADES LABORALES

/ PASOS

REQUISITOS

OBLIGADOS

LUGAR

1

TRAM
Certificacién negativa de la denominacién
social.

TES DE CONSTITUCION

Sociedades laborales.

Cooperativas .

REGISTRO MERCANTIL CENTRAL
C/ Principe de Vergara, 94

28006 Madrid

telf: 915 631 252

Se recoge la solicitud en el Registro
Mercantil Provincial y se envia al Registro
Central para su aprobacion.

REGISTRO DE COOPERATIVAS
C/ Pintor Lorenzo Casanova, 6
03003 Alicante

telf: 965 901 200

Otorgamiento de la escritura ptblica y
protocolarizacion de los estatutos sociales.

Sociedades laborales y Cooperativas.

NOTARIO

Liquidacion del Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados.

Sociedades laborales y Cooperativas aunque
estén exentas de cuota.

SERVICIOS TERRITORIALES DE LA
CONSELLERIA DE ECONOMIA, HACIENDA
Y ADMINISTRACION LOCAL.

C/ Churruca, 25

03003 Alicante

telf: 965 901 091

Inscripcién de la Sociedad .

OBLIGA

Solicitud del cédigo de identificacién fiscal
(CIF).

Sociedades laborales.

Cooperativas .

CIONES Y TRAMITES FISCALES

Sociedades laborales y cooperativas.

REGISTRO MERCANIL DE LA PROVINCIA
Plaza del Deportista Andrés Mufoz, 8
03003 Alicante

telf: 965 926 491

REGISTRO DE COOPERATIVAS
C/ Pintor Lorenzo Casanova, 6
03003 Alicante

telf: 965 901 200

DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA
Plaza de la Muntanyeta, 8

03001 Alicante

telf: 965 203 133

* Mirar direcciones de interés para otras
poblaciones.

Declaracién censal de inicio de la actividad.

Sociedades laborales y Cooperativas.

DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA

Alta en el Impuesto de Actividades
Econémicas (IAE).

Sociedades laborales y Cooperativas.

DELEGACION PROVINCIAL DE HACIENDA




TRAMITES LEGALES Y ADMINISTRATIVOS DE LAS COOPERATIVAS Y SOCIEDADES LABORALES \ (continuacion)

PASOS REQUISITOS OBLIGADOS \ LUGAR \
TRAMITES LABORALES
8 Inscripcién de la empresa en el sistema | Sociedades laborales y Cooperativas con DIRECCION PROVINCIAL DE
) ) trabajadores. SEGURIDAD SOCIAL
de la Seguridad Social. C/ Enriqueta Ortega, 2
03005 Alicante
telf: 965 922 222
* Mirar direcciones de interés para otras
poblaciones.
9 Alta de la empresa en el régimen de Sociedades laborales y Cooperativas con DIRECCION PROVINCIAL DE
accidentes de trabajo y enfermedades trabajadores. SEGURIDAD SOCIAL
profesionales.
1 0 Afiliacién de los trabajadores al sistema | Sociedades y Cooperativas con trabajadores DIRECCION PROVINCIAL DE
de la Seguridad Social.. no afiliados ala S.S. SEGURIDAD SOCIAL
1 1 Alta de los trabajadores en el Régimen Cuando el trabajador inicie su actividad. DIRECCION PROVINCIAL DE
de la Seguridad Social correspondiente. SEGURIDAD SOCIAL
1 2 Libros de matricula y de visitas. Sociedades laborales y Cooperativas con DIRECCION PROVINCIAL DE
trabajadores. SEGURIDAD SOCIAL
13 Comunicacion de apertura del cetro de | Sociedades laborales y Cooperativas con AREA TERRITORIAL DE TRABAJO
trabajo trabajadores. C/ Pintor Lorenzo Casanova, 6
: 03003 Alicante
telf:965 122 211
* Mirar direcciones de interés para otras
poblaciones.
PERMISOS Y LICENCIAS LOCALES
1 4 Licencia de obras. Si se van a realizar obras. AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE
1 5 Licencia de apertura y licencia de Obligatorio si se va a abrir un local. AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE
actividades e instalaciones.
1 6 Resto de autorizaciones municipales y Sociedades y cooperativas. AYUNTAMIENTO CORRESPONDIENTE
alta en los tributos locales.
LIBROS OFICIALES
1 7 Adquisicion de los libros fiscales y de Sociedades Laborales. REGISTRO MERCANTIL
comercio, y diligenciado de los mismos. .
Cooperativas. REGISTRO MERCANTIL
DE COOPERATIVAS
OTROS TRAMITES
1 8 Alta e inspeccién de industria para la Si la actividad requiere este tipo de SERVICIOS TERRITORIALES DE
instalaciones. INDUSTRIAY ENERGIA.

maquinaria e instalaciones de la
empresa.

C/ Churruca, 29
03003 Alicante
telf: 965 900 800

19

Inscripcién de patentes, modelos,
disefios y marcas, rétulos, nombre
comercial, etc.

Si se desean proteger ante los competidores.

REGISTRO MERCANTIL CENTRAL
C/ Principe de Vergara, 94

28006 Madrid

telf: 915 631 252

*Se recoge el impreso en el Registro
Mercantil de la Provincia y se envia al
Registro Central para su aprobacion
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J.CALENDARIO DE EJECUCION.

Se trata de definir un calendario de ejecucion de las distintas acciones especificas
a realizar, su orden y fecha para abrir el negocio, de manera que te ayude a
planificarte y a realizar un seguimiento y control de la puesta en marcha de tu
empresa.

Para ello, debes partir de una lista completa de tareas a realizar y el tiempo
estimado necesario para cada una de ellas y representarlo en un diagrama
temporal.

En el desarrollo del plan de una nueva empresa se deben considerar hechos
relevantes como:

Acuerdos de financiacion.

Adquisicion o alquiler de locales.

Contratacién de personal.

Desarrollo de un prototipo del producto.

Testde mercado.

Comienzo de lafabricacion o prestacion del servicio.
Exhibicién del producto.

Primeras ventas, etc.

Sin embargo, la importancia de cada hecho estara condicionada por la naturaleza
del negocio, por ejemplo, los acuerdos de financiacién y la negociacion de
alquileres no sera prioritario para un proyecto de empresa que se vaya a financiar
con fondos propios y no necesite alquilar locales.

Ademas, debes tener presente que se trata de una planificacion, por tanto, debe
ser flexible, porque pueden aparecer contingencias en su ejecucion y debera
ajustarse a ellas una vez que se haya comenzado a desarrollar el plan.



V. Plan de Empresa

EJEMPLO DE CALENDARIO DE EJECUCION

TAREA /'DURAcmN ﬁESPONSABLE 1723 |4 5,6 |7 8 9 1M1 12‘
Elggri]rtaa;tzssoria abogados 1 Semana Javier
Pedir caja registradora 4 Semanas Pilar
Pedir etiaquetas de precios 2 Semanas Pilar
Seleccionar al personal 6 Semanas || Javier y Pilar
g:g?;]gté;s:egn gestion 1 Semana | Javiery Pilar
Contratar seguros 3 Semanas Javier
Gestionar licencias 12 Semanas| Pilar
Instalar teléfono 3 Semanas Javier
Colocar anuncios de apertura | 1 Semana Pilar
Pedir material de oficina 2 Semanas Pilar

V.

Fuente: Elaboracién Propia.
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VI. EJEMPLOS PRACTICOS



A.- DESARROLLO DE UNA EMPRESA
DE PUBLICIDAD INTERACTIVA.



EJEMPLOS PRACTICOS

A.- DESARROLLO DE UNA EMPRESA
DE PUBLICIDAD INTERACTIVA.

(Fuente: ABC, suplemento Nuevo Trabajo, N° 359, 28 de octubre de 2001)

El potencial que ofrece Internet como canal de comunicacion lo ha convertido en
una herramienta de gran utilidad para las empresas que desean ampliar sus
posibilidades de venta a través de la Red. Aunque la publicidad interactiva aun se
encuentra poco desarrollada en nuestro pais, se espera que su demanda crezca
en los préximos anos.

ELNEGOCIO.

Consiste en crear una agencia especializada en prestar servicios de marketing y
publicidad a través de Internet. La labor que realizan estas companias se centra
en el disefo, planificacion, realizacién, control y seguimiento de diversas
campafas de publicidad a medida, segun las necesidades y los objetivos de cada
cliente. Su trabajo suele incluir también una labor de asesoramiento a los clientes
sobre los soportes y el tipo de formato mas adaptado al producto o servicio que se
quiere promocionar (banners, patrocinios, envio de e-mails a un grupo concreto
de usuarios, postales electronicas, etc), asi como el mensaje y las imagenes mas
adecuadas o las técnicas que se pueden aplicar, con el fin de que resulte lo mas
atractivo posible para el usuario al que va dirigido. El mundo del marketing y la
publicidad es muy amplio, por lo que esta actividad puede completarse con un
gran numero de servicios como el analisis de mercados, disefio de bases de datos

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién 91
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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y paginas web, busqueda de alternativas de productos ya establecidos, control de
audiencias, generacion de contenidos de valor anadido como boletines o revistas
electronicas, etc.

EL MERCADO.

Las agencias especializadas en publicidad interactiva comenzaron a surgir en
nuestro pais durante la segunda mitad de la década de los noventa. Algunas de
estas empresas provenian del ambito informatico y otras eran ya expertas en el
habito publicitario tradicional. En estos momentos operan en Espafia alrededor de
una docena de firmas especializadas, la mayoria de ellas situadas en Madrid y
Barcelona, que coexisten en el sector junto a un numero indeterminado de
agencias de publicidad y marketing convencional, que también ofrece a sus
clientes este tipo de servicios. Aunque no se dispone de cifras oficiales sobre este
sector, se estima que la inversion publicitaria en Internet en nuestro pais durante el
afo 2000 supero los 42 millones de Euros. Actualmente cerca del 80% del
mercado esta controlado por grandes agencias de publicidad tradicional que, a
través de nuevas filiales o con la creacion de divisiones especializadas, se han ido
incorporando a este sector para cubrir las necesidades de comunicacion en
Internet de sus clientes, mientras que el 20% restante se encuentra en manos de
pequefias companias dedicadas en exclusiva a la publicidad "on line".



VI. Ejemplos Practicos

LOS CLIENTES.

Aunque en principio cualquier tipo de compafiia puede solicitar estos servicios
para anunciarse en la Red, actualmente el mayor nimero de clientes procede de
labanca"online", los portales de servicios de Internety las empresas dedicadas al
comercio electronico. El formato mas solicitado por estas empresas continda
siendo las campafias de "banners", seguidos a una importante distancia por las
promociones y comunicaciones via e-mail. La dificil evaluacion de los resultados
de una campafia obliga a que la agencia base gran parte de su éxito en la
confianza que es capaz de crear frente al cliente. Por ello, la via mas efectiva para
darse a conocer es la labor comercial directa, mostrando a los posibles clientes,
trabajos ya realizados. En los inicios, también se puede apoyar esta labor con la
insercién de anuncios en revistas sectoriales y anuarios.

LOSINICIOS.

Al tratarse de un mercado muy amplio es imprescindible determinar previamente
qué servicios se van a prestar, a qué tipo de clientes se van ha dirigir (pymes o
grandes empresas) y si van a estar enfocados hacia un sector empresarial
concreto. Uno de los requisitos fundamentales para tener éxito en esta actividad
es disponer de un buen equipo de técnicos, creativos y comerciales, asi como una
amplia cartera de colaboradores externos. En cuanto al lugar de ubicacion del
negocio, es aconsejable instalarse en grandes ciudades con una amplia red
empresarial, donde el numero de potenciales clientes puede ser mayor. Otro
aspecto a tener en cuenta son las herramientas tecnoldgicas necesarias para
poder desarrollar estos servicios, que suelen requerir una importante inversion en
equipos y programas informaticos.

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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EL CAPITALHUMANO.

Para poder desarrollar esta actividad es necesario contar con licenciados en
Publicidad e Investigacion y Técnicas de Mercados que, ademas de disponer de
amplios conocimientos sobre marketing convencional y sobre Internet en general,
se mantengan al dia en las nuevas tendencias de publicidad en la Red y de las
tecnologias que lo soportan. También es necesario contar con Licenciados en
Bellas Artes, profesionales del disefio grafico en Internet y programadores
informaticos que se encargaran del disefio e ilustracion de las campafias. La
formacién continua es muy importante en esta actividad por lo rapido que avanza
tanto el mundo publicitario como el sector de las nuevas tecnologias.

LA GESTION.

Se divide en cinco areas fundamentales. El departamento creativo, que se ocupa
de disefar las campafias y acciones de marketing solicitadas por los clientes. El
departamento de cuentas, que actia como mediador entre los clientes y los
distintos departamentos de la empresa, asegurandose que los objetivos de
comunicacién se cumplan. El drea de medios, que se encarga de negociar y
adquirir los espacios "on line" en los que se insertara la publicidad. El
departamento tecnoldgico, que da apoyo técnico a todos los departamentos y el
area de administracién, que se ocupa de la contabilidad y asuntos propios de la
empresa.
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LA CREACION.

Inversion anual aproximada: 180.000 €.

Instalaciones necesarias: local a partir de 100 m2 acondicionados como
oficina.

Equipamiento necesario: Ordenadores con buena conexiéon a Internet,
servidor, red local, software especifico, impresora y otros consumibles,
teléfono y diverso mobiliario de oficina.

Personal minimo necesario: 5 personas.

Cualificacion de personal: gerente que realice también labores de ejecutivo de
cuentas, creativo de publicidad, disefiador, técnico programador, ejecutivo de
cuentas y un administrativo.

Distribucién de gastos: Generales
14%

Amortizaciones
2% ) )
Financieros
3%

Personal
64%

Alquileres
7%

Compras w
0,

Marketing 5%

5%

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicion
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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0. SUMARIO EJECUTIVO

El plan de viabilidad que aqui se presenta, trata de una actividad de servicios
funerarios, mas concretamente de un tanatorio, que se pretende instalar en Altea
(Alicante), y que dara servicio a 10 municipios.

La actividad supone la ampliaciéon del negocio del emprendedor (que hasta el
momento solamente realiza la actividad de venta y transporte de ataudes), para cubrir
los servicios de venta de pompas funebres, tanatorio, transporte, crematorio, flores,
lapidasy seguros.

El mercado potencial de la nueva actividad proyectada es de 276 servicios, de los que
el solicitante prevé alcanzar una cuota de mercado del 18%, es decir, 50 servicios
anuales.

Se estiman unos costes fijos anuales de 13.753,03 € y unos costes variables de
482,31 € por servicio realizado, lo cual junto con el precio medio de venta de 1.081,8 €
/servicio, hace que el punto muerto esté en los 23 servicios, para cubrir los costes fijos
y los variables relacionados con dicho nivel de actividad.

El emprendedor pretende financiar esta inversién mediante la suscripcién de un
préstamo bancario al 12.5% anual y a un plazo de 7 afos, y el resto mediante
aportacion propia.

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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La cuenta de resultados refleja unos gastos totales, para una actividad estimada de
50 servicios, de 37.864,43 € y unos ingresos esperados de 54.091,09 € y con la
deduccion del 20% en concepto de gasto de impuesto IRPF, resulta en un beneficio
neto anualde 12.980,36 €.

Con la implantacién del tanatorio, se podran ofrecer nuevos servicios que cada vez
son mas demandados por la poblacion, y en un plazo de 5 afios se espera duplicar la
facturacion, llegando a alcanzar los 108.182,17 € y unos beneficios netos después
de impuestos de 33.908,86 €.

El plan de tesoreria resulta bastante favorable, ya que al tratarse de una actividad en
la que el cobro se puede lograr bastante rapido y que practicamente no existen
impagados, hace que la caja sea positiva desde el primer momento.

Las aportaciones del solicitante no solo se reducen a la inversién que se pretende
realizar, sino que cuenta con una estructura, local, vehiculo, existencias, etc. que se
elevanaunvalorde 99.166,99 €.
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1.INTRODUCCION

1.1 Datos del emprendedor

Datos del emprendedor

NOMBRE Y APELLIDOS: SANTOS FERNANDEZ GARCIA
DIRECCION: Plaga de la Costera

C.P: 03540

POBLACION: Altea

PROVINCIA: Alicante

FECHA DE NACIMIENTO: 6/10/1960

TELEFONO: 965844678

NIF: 32.242.752-Y

La persona que va a llevar a cabo el proyecto, tiene una sélida experiencia en el
sector de servicios funebre, pues ha estado trabajando por cuenta ajena para una
empresa lider en la comarca donde operaba durante 11 afios, donde fue ascendido
hasta llegar a ocupar el puesto de jefe de administracion.

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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Asimismo desde 1995, en que se establecio por su cuenta, ha estado dirigiendo la
empresa de servicios funerarios "Funeraria el Monaguillo", por tanto su dedicacion
por cuenta ajena y como empresario en este sector, hacen que pueda conocer con

102

bastante exactitud este negocio proyectado.

FORMACION

Fecha: Titulacion: Lugar:

Junio78-81 | Diplomatura Ciencias Empresariales U. de Alicante

Julio 98-00 | Ciencias Actuariales y financieras U. Miguel Hernandez de Elche
EXPERIENCIA

Fecha: Funcion desempeiiada: Empresa:

Desde 1995 | Gerente Funeraria “El Monaguillo”
1992-95 Técnico de Administracion Tanatorio DEP S.L.

1985-87 Responsable de Administracion Asesoria Garcia S.L.

1979-85 Responsable de Administracion Grupo MASTER Ferreter
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1.2 Descripcion de la actividad

La actividad que se pretende realizar es la instalacion de un tanatorio en la
poblacion de Altea.

Esta actividad trata de acercar los servicios funerarios a la Villa de Altea y a los
pueblos de su alrededor, tales como Confrides, Benifato, Beniarda, Benimantell,
Guadalest, Polop, Bolulla y Tarbena, de forma que no se tengan que desplazar a
Benidorm ¢ Callosa a requerir dichos servicios de empresas especializadas alli
instaladas. Los servicios funerarios que se ofreceran seran de pompas funebres,
tanatorio, transporte, crematorio, flores, lapidas y seguros.

2. DEFINICION DEL SERVICIO

Hasta hace pocos afios, cuando una persona fallecia, las familias tenian
costumbre de realizar en sus propias casas el velatorio de los cadaveres,
normalmente durante 24 horas. A los velatorios acudian familiares, amigos y
vecinos para darle el ultimo adiés al fallecido. Las viviendas en planta baja y con
grandes espacios en la entrada favorecian esta actividad.

Con el cambio en el tipo de vivienda que ha ido realizando la poblacion, hacia
apartamentos o viviendas en bloques, donde los espacios son mucho mas
reducidos, se ha ido generando cada vez mas demanda de servicios de tanatorio,
de forma que se alberga a los fallecidos en recintos especialmente adecuados
para ello. Teniendo en cuenta que ello supone multiples ventajas para las familias,

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién 103
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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puesto que la empresa de servicios se encarga de todos los preparativos y de la
infraestructura de los servicios mortuorios, desde anuncios para avisar del
fallecimiento hasta la preparacion de coronas de flores para el cortejo funebre.

Otro factor que ha influido positivamente en el crecimiento de la demanda de los
servicios integrados de tanatorio ha sido el incremento progresivo del nivel de
renta de la poblacion.

Asi pues, se hace necesario poder ofertar estos servicios para poder competir en
el mercado de servicios funerarios y poder ganar cuota de mercado.

Los servicios que se ofreceran son:

Venta de pompas finebres
Tanatorio

Transporte

Crematorio

Flores

Lapidas

Seguros

Los servicios de venta de pompas funebres, tanatorio y transporte seran
realizados directamente por el solicitante, mientras que el resto de servicios sera
subcontratado a empresas externas.
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3.ANALISIS DEL MERCADO

El mercado sobre el que se actuara, esta definido por las poblaciones de Altea,
Callosa d’En Sarria, Confrides, Benifato, Beniarda, Benimantell, Guadalest,
Polop, Bolullay Tarbena, cuya poblacion segun el censo de 1998 es de:

Altea 13.519
Callosa d’En Sarria 6.370
Confrides 283
Benifato 136
Beniarda 216
Benimantell 417
Guadalest 177
Polop 2.009
Bolulla 302
Tarbena 701
TOTAL 24130 -/
El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién 105

para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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El numero de defunciones (extraido del Anuario estadistico municipal y comarcal
del Institut Valencia d'Estadistica, datos referidos a 1999), de las poblaciones
mencionadas anteriormente es:

Altea 146
Callosa d’En Sarria 74
Confrides 1
Benifato 0
Beniarda 3
Benimantell 10
Guadalest

Polop 32
Bolulla 3
Téarbena 7

TOTAL 276 W

Por tanto el mercado potencial existente para esta actividad es de 276
defunciones anuales.
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3.1Anadlisis de la competencia

La competencia en este tipo de actividad en los pueblos de esta comarca,
tradicionalmente ha venido marcada por empresas radicadas en Benidorm,
Callosa y Calpe, se desplazaban a realizar servicios funebres. Recientemente se
ha establecido un nuevo operador en el mercado, circunstancia que ha motivado
que la competencia de las poblaciones de Benidorm, Callosa 'y Calpe remitiese.

3.2 Previsiones de futuro

Debido a la despoblacién creciente de los municipios del interior de la provincia, y
al aumento de poblacion residente en las zonas de costa, la poblacién total del
area en cuestion permanecera practicamente constante. Asi mismo, se estima
que el numero de defunciones varie ligeramente al alza, ya que a pesar del
incremento de longevidad de la poblacion, al ser una zona de recepcion de turistas
residentes de avanzada edad, este efecto se ve compensado, aunque a
medio/largo plazo se espera un incremento de las necesidades de los servicios de
tanatorio, especialmente los servicios de alto valor afiadido de crematorio y
transporte internacional para repatriar los cuerpos de residentes de la UE.

Dada la experiencia del solicitante en el negocio se prevé alcanzar al afio una
cuota de mercado del 18%, es decir, aproximadamente 50 servicios.

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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Se realiza un estimacion del crecimiento de la actividad, debido a las nuevas
infraestructuras que se crearan y el objetivo se ha fijado en alcanzar dentro de 5
afios una cuota de mercado del 36%, llegando a realizar aproximadamente 100
servicios.

4. POLITICADE COMUNICACION

La politica comercial esta basada en el ofrecimiento de servicios en los centros
publicos y privados que por sus cometidos tienen conocimiento de primera mano
de los fallecimientos que se producen en la zona, tales como Ayuntamientos,
Guardia Civil, Policial Local, Centros de Salud, Residencia de Ancianos, etc, de
forma que inmediatamente después de ser conocido un fallecimiento sea avisada
la empresa de servicios funerarios. Ademas, también se tienen en cuenta a los
particulares, a los cuales se reparten objetos-regalo en los cuales va impreso el
numero de teléfono al que habria que llamar en caso de necesidad.

El material publicitario que se realiza son principalmente objetos de regalo-
recordatorio de los servicios, tales como boligrafos, ceniceros, blocks de notas,
calendarios, etc, todos ellos de uso cotidiano. Ocasionalmente, se imprimen
folletos que se distribuyen directamente en los domicilios particulares, para
reforzar la estrategia anterior.
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5.POLITICADE PRECIO

Para determinar el precio de coste podemos utilizar la informacion del apartado de
gastos de la cuenta de resultados.

GASTOS

Costes Indirectos
Seg. Social 173.33€X12 2.079,98 €
Electricidad 150.25€(cada 2 meses)x6 901,52 €
Teléfono 72.12€(cada 2 meses)x6 432,73 €
Agua 6.01€(cada 2 meses)x6 36,06 €
Impuesto Actividades Econdmicas 75,13 €
Impuesto municipal de vehiculo de traccion mecanica 96,16 €
Basura 66,11 €
Impuesto sobre bienes inmuebles 72,12 €
Asesorias 150,25 €
Seguros (vehiculo y local) 360,61 €
Publicidad 1.502,53 €
Intereses s/36.060,72€ 4.373,75 €
Amortizaciones 3005,06 €
Reparaciones y conservacion 601,01 €

Total Costes Indirectos -

13.753,03 €

Costes Directos
Material ataddes, mortajas etc. 480,80€x50 24.040,48 €
Gasoleo 1,5€x50 75,13 €

Total Costes Directos TZ,GH

TOTAL COSTES ACTIVIDAD 37.865,63 €

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicion
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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Al tratarse de un servicio con la venta de cierto material, podemos calcular que el coste
aproximado en material por cada venta realizada es de 482,31 €, sin embargo, los
componentes del coste del servicio en si, son fijos, y el coste unitario de cada uno,
dependera del total de operaciones realizadas al afio (estos costes fijos no dependen del
nuamero de servicios realizados).

Posiblemente, el apartado siguiente estudie mejor esta situacion mediante el examen del
punto muerto.

Calculo del punto muerto
El punto muerto refleja el nUmero de ventas para el cual el beneficio es cero, reflejara
pues las ventas minimas que se han de realizar para no incurrir en pérdidas, para hallarlo
deberemos despejar la incégnita del nUmero de operaciones de la siguiente ecuacion:

n® operaciones x precio venta - (Costes fijos + n® operaciones x coste unitario) =0

n°operaciones x 1.081,21-(13.753,02 + n° operaciones x482,31)=0
Despejando laincognita

n°® operaciones =13.753,02/(1.081,82-482,31)

n° operaciones = 22,94
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Es decir, si realizamos 23 servicios anuales tendremos beneficio 0, y cubriremos los
costes fijos, y a partir de aqui, cada nuevo servicio realizado incrementara los
beneficios en 599,51 €. Al final del caso, en los complementos, se detalla el calculo del

punto muerto.
PUNTO MUERTO.
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-
100.000 =
- -
80.000 o
- -
- s 9
360.000 ”’ -‘_-l-.-I‘ .IICT
bt - e nn®®?® P
= 40.000 = AL / CF
W 20.000 |~ — e — B°
0 -
-20.000 } } } } %
20 40 60 80 100
Servicios
Determinacion del precio de venta y comparacioén con la competencia
El precio de venta esta fijado segun la media del sector, es decir, no existen diferencias
respecto a otro operador de la plaza. Se trata de incrementar la calidad de las
instalaciones y del servicio para incrementar la cifra de ventas.
Los operadores de plazas exteriores suelen tener los precios un 10% superior al de
Altea, puesto que deben desplazar personal y vehiculos.
El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién 111
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6. AREADE ORGANIZACIONY GESTION

6.1 Organizacion funcional de la empresa

La organizacion funcional de esta empresa la realiza directamente el solicitante, al no tener personal
a su cargo se responsabiliza, planea, ejecuta y controla directamente todas las tareas necesarias
para el funcionamiento de la actividad.

6.2 Control de la gestidon

En el control de la gestidon se encuentra también el emprendedor, cuyos objetivos a corto plazo
deben ser el cumplir el objetivo de 50 servicios anuales, procurando en todo momento el tener la caja
saneada, pues hay que realizar la amortizacion del préstamo (principal + intereses).

7.RECURSOS MATERIALES

7.1 Maquinaria y herramientas

Mesa de acero inoxidable para larealizacién de autopsias.
Carro paratransporte ataudes, soportes y guias, para transporte y almacenaje de ataudes.

7.2 Mobiliario

Persianas y cortinas, sillas, sofas de 3 plazas y un sofa de 2 plazas. Cafetera, molinillo y
nevera.
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7.3 Medios de transporte

La actividad dispone de un vehiculo completamente equipado para el
traslado de cadaveres y ataudes.

7.4 Locales

Se dispone de un local comercial donde estara ubicado el tanatorio y las
oficinas de 99.6 m2,situado en un lugar céntrico de Altea.

7.5 Instalaciones

Instalacion de aire acondicionado (refrigeracion y bomba de calor) y
refrigeracion para dos camaras frigorificas.

Puerta metalica con automatismo. Puertas, armarios y decoraciéon en
madera.

Instalacion eléctrica que incluye cuadros automaticos, extractores, luces
de emergencia, focos haldégenos, regletas, pantallas y apliques de bajo
consumo.

Instalacién de agua caliente y fria sanitaria, sanitarios, griferia,
fregaderos, calentadory desaguies.

Rétulo Exterior

Extintores y alumbrado de emergencia

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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7.6 Seguridad e higiene

Para tramitar la solicitud de apertura se ha redactado un proyecto técnico
por parte de la empresa Estudio de Ingenieria, s.l. que trata estos
aspectos. "Proyecto de apertura de tanatorio".

8.FINANCIACION

8.1 Plan de inversiones iniciales

Las inversiones sobre las que se solicita subvencion son las relativas a
equipamiento (instalaciones), mobiliario y maquinaria, por tanto este area
comprendera unicamente el estudio econdmico referido a estas inversiones.



VI. Ejemplos Practicos

Las inversiones iniciales, antes de la aplicacién del IVA, a realizar son:

Proyecto técnico tanatorio del Estudio de Ingenieria s.l. 242,99 €

Instalaciones de aire acondicionado y frigorificas, y mesa de acero inoxidable para la

realizacion de autopsias segun Fra pro-forma de Refrigeracién Frigorifica s.I. 12.782,86 €
Persianas y cortinas segun presupuesto de Cortinas s.I. 709,19 €
Sillas y sofas segln presupuesto Muebles “El méas alléd” s.l. 3.599,76 €

Puerta enrollable con motor, carro galvanizado, 2 soportes bandejas con rodamientos y 4
soportes guias de hierrosegun Fra pro-forma de Galvanizados s.I. 2.881,25 €

2 Cuadros automaticos, 2 extractores, 6 luces de emergencia

5 focos halégenos, 6 regletas 1x40w, 12 pantallas con rejilla 4x20w

2 apliques bajo consumo segun Fra pro-forma Electricidad luz s.1.6.200,64 €

3 puertas, 2 armarios, 2 marcos, forro madera entrada segun presupuesto de Carpinteria

madera s.l. 4.075,46 €

Instalacion agua caliente y fria, instalacion desague,
sanitarios, fregaderos, griferia y calentador segun

Fra pro-forma de Fontaneria a domicilio s.1. 5.477,71 €
Rétulo y 4 ventanas segun Fra pro-forma Cristaleria Transparente s.I. 5.092,49 €
TOTAL INVERSIONES EQUIPAMIENTO 41.062,20 €

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicion
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8.2 Sistema de cobro a clientes

La politica de cobro a clientes suele realizarse al contado, es decir en el momento
de la contratacion 6 como maximo en el plazo de 15 dias desde la realizacién del
servicio.

8.3 Sistema de pago a proveedores

El pago a proveedores, por norma general, se realiza a los 30 dias de la recepcién
de facturas, mediante el envio de un talén nominativo 6 transferencia bancaria.

8.4 Capital circulante tedrico

Capital circulante teérico

(plazo x vtas +iva)/ n°® dias

Saldo medio clientes O | (0x (54091,09+2.163 64))/365

Saldo medio existencias 9.015,20 | Segun datos histéricos

Saldo medio disponible

. 1.202,02
caja
Saldo medio 299207 (plazo x (compras+iva))/ n° dias
proveedores 9451 (30 x (24.040,50+3.846,48))/ 365
Total CCT 7.925,12

* Datos monetarios calculados en Euros
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8.5 Plan de financiacién

El emprendedor aporta como fondos propios (aportacion no dineraria) el vehiculo
de transporte, existencias de ataides y mortajas (9.015,18 €), dinero de un plazo
fijo (3.085,92 €), y el local donde se va a instalar la actividad, asi como otro
pequefio mobiliario y herramientas de que dispone.

La inversiones nuevas que debe realizar ascienden a 41.062,20 €, que ademas
necesita de capital circulante para mantener el negocio en marcha 7.925,12 €.
Teniendo en cuenta que aporta las existencias por valor de 9.015,18 € y que va a
aportar de un plazo fijo que tiene 3.086,50 €, las necesidades financieras netas
para afrontar lainversion son de 36.062,03 €.

- Inversion en obra nueva 41.062,20 €
- Capital circulante teérico 7.925,12 €
- Necesidades de financiacion totales 48.987,32 €
- Aportaciones del emprendedor / existencias 9.015,18 €
- Aportaciones del emprendedor d° liquido 3.086,47 €
- Necesidades de financiacién externa (préstamo) 36.060,73 € y

Tiene previsto la realizacion de un préstamo personal a un banco comercial por
una cantidad de 36.060,73 €. Este préstamo se espera que sea negociado a un
tipo maximo del 12,5%. Financia el resto mediante aportacién de sus propios
fondos.

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
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8.6 Cuenta de resultados

Ingresos: Los ingresos se pueden calcular mediante la multiplicacion del precio
medio por servicio por el nUmero de servicios esperados al afio. En el caso que
nos ocupa, el precio medio por servicio se estima en 1.081,82 € y el niumero de
servicios anuales en 50. Por tanto los ingresos esperados son de 54.091,08 €.

Gastos:

Costes Indirectos

Seg.Social auténomo173,33 € x 12
Electricidad150.25 € (cada 2 meses) x 6
Teléfono72,12 € (cada 2 meses) x 6
Agua 6,01 € (cada 2 meses) x 6
Impuesto Actividades Econdmicas
Impuesto municipal vehiculo traccion mecanica
Basura

Impuesto sobre bienes inmuebles
Asesorias

Seguros (vehiculo y local)

Publicidad

Intereses s/36.060,72

Amortizaciones

Reparaciones y conservacion

Total costes indirectos

2.079,98 €
901,52 €

432,73 €

36,06 €
75,13 €

96,16 €
66,11 €

7212 €
150,25 €
360,61 €

1.502,53 €
437375 €
601,01 €
13.753,03 €

3.005,06 €
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COSTES DIRECTOS

Material, ataudes, mortajas, etc. 480.80 € x 50 24.040,48 €
Gasoleo 1,5 € x 50 75,13 €
Total costes directos 24.112,61 €
TOTAL GASTOS ACTIVIDAD 37.865,63 €

BENEFICIOS ESPERADOS

Ingresos actividad 54.091,09 €
Gastos actividad 37.865,63 €
Total beneficios anuales 16.225,46 €

3.245,09 €

Gasto impuesto IRPF 20%

Beneficio neto después de impuestos 12.980,36 €

Es de esperar que este beneficio vaya al alza conforme se va amortizando el
préstamo, ya que los intereses se iran reduciendo paulatinamente, segun las
caracteristicas pactadas en la financiacién bancaria.

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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En los préximos 5 afios se pretende
alcanzando 100 servicios anuales.

alcanzar una cuota de mercado del 36%,

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cuota de mercado 18.0% 22.5% 27.0% 31.5% 36.0%
Servicios 50 62 75 87 100
Ingresos 54.091,09 67.181,13 80.617,36 94.053,58 [108.182,17
Gtos. Fijos 9.379,27 9.379,27 9.379,27 9.379,27 9.379,27
Intereses 4.373,75 3.913,88 3.392,22 2.809,72 2.130,46
Gtos variables 24.115,63 29.951,59 35.941,91 41.932,22 48.231,22
Total gastos 27.865,63 43.244,74 48.713,41 54.121,22 59.740,96
Impuestos 3.244,49 5.266,01 7.975,99 10.781,74 14.532,36
Beneficios 12.980,36 18.670,38 23.927,96 29.150,63 33.908,86

PROYECCION DE RESULTADOS

Datos econdmicos calculados en Euros

140.000
120.000

100.000

80.000

60.000

Euros
\

40.000 *
20.000

0

ANOS

(3}

CT

-_— B0
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8.7 Plan de tesoreria

Una vez desembolsadas y financiadas convenientemente las inversiones y
stocks, este tipo de actividad presenta poca complejidad en su plan de tesoreria,
ya que los ingresos suelen cobrarse practicamente al contado, y casi de igual
forma se pagan las facturas de compras, que se realizan periédicamente
conforme se van despachando existencias.

Hay que tener en cuenta que el IVA soportado es del 16% y que el IVA repercutido
es del 7% ya que se trata de un servicio publico.

En el anexo se detalla el cuadro de plan de tesoreria.

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
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8.8 Balance de situacion

ACTIVO PASIVO

Inmovilizado
Edificios y locales 63.106,27 €
Maquinaria instalaciones

y utillaje 48.080,97 €
Elementos de transporte 12.020,24 €
Mobiliario 4.808,10 €

. . No exigible

Activo circulante Aportacién del

) ) solicitante 99.166,99 €
Existencias 9.015,18 €
Deudores 0 Exigible a l/p
Caja 0 Préstamo bancario 36.060,72 €
Bancos 1.202,02 € Exigible a c/p

Proveedores 3.005,06 €
TOTAL ACTIVO 138.232,78 € 138.232,78 €
J _J
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9.ASPECTOS LEGALES

9.1 Determinacion de la forma juridica

La forma juridica que se tomara para desempefiar la actividad sera de empresario
individual. A partir del 6° ejercicio podria plantearse la constitucion de una
sociedad limitada, puesto que la tasa de gravamen del IRPF sobre beneficios
puede incrementarse por encima del 35%, siendo ademas aconsejable la
limitacion del riesgo ante el aumento de la actividad y de la situacion fiscal
comparativa en ambas formas juridicas.

9.2 Aspectos laborales

Elnegocio sera desempefiado a tiempo completo por el solicitante.

El promotor estara dado de alta en el régimen de trabajadores auténomos.

9.3 Obligaciones fiscales propias de la actividad

Las obligaciones fiscales de la actividad son las que cominmente se exige a
cualquier empresa tales como:

Pago del Impuesto de Actividades Econémicas.
Declaraciones trimestrales y anual de IVA

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién
para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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Ingresos trimestrales a cuenta de la renta de las personasfisicas.
Declaracion anual de renta (IRPF).

Libro de comprasy gastos.

Libro de ventas e ingresos.

9.4 Permisos licencias y documentacion oficial.

Para la apertura de este centro seran necesarios los permisos y autorizaciones del
Ayuntamiento y de Conselleria de Sanidad.

10. CALENDARIO DE EJECUCION

Ala hora de definir el calendario de ejecucion del proyecto hay que tener en cuenta
que se han de realizar de manera previa el plan de viabilidad y los estudios
técnicos preceptivos que se exigen por normativa para este tipo de proyectos.

Una vez realizados los estudios técnicos, ya se pueden empezar a tramitar la
solicitud de permisos al Ayuntamiento, Conselleria de Industria y a la Conselleria
de Sanidad para que realicen las autorizaciones pertinentes.

Una vez obtenidos los permisos de obra se puede iniciar la realizacion de
infraestructuras y la obra civil.

Antes de poner en marcha el negocio es aconsejable realizar una campafia de
publicidad para concienciar a la poblacion de la oferta de servicios que la empresa
vaabrindar.
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Se estima que el conjunto de tramites y actividades a desarrollar con anterioridad
alinicio de actividades puede rondar los 2 meses.

Estudios técnicos y
plan de viabilidad [

Solicitud de permiso [

Solicitud prestamo [
Obra civil ]
Desarrollo negocio
Acciones de marketing O 0O 0O 0O o O o o
\ \ \ \ \ \ \ \ \
1 | ! 1 1 ! 1 1 1 !
2 1 9 1 2 3 4 5 5 6 7
MESES _J
PERIODOS
El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicién 125
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11. ANEXOS AL PLAN DE EMPRESA

Plan de Tesoreria

CONCEPTO TOTAL Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre] Octubre JNoviembre || Diciembre
Servicios 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5
Ventas 54.091,09 5.409,11 4.327,29 4.327,29 4.327,29 4.327,29 4.327,29 4.327,29 4.327,29 4.327,29 4.327,29 4.327,29 5.409,11
Ilva rep. 3.786,38 378,64 302,91 302,91 302,91 302,91 302,91 302,91 302,91 302,91 302,91 302,91 378,64
COBROS 57.877,47 5.787,75 4.630,20 4.630,20 4.630,20 4.630,20 4.630,20 4.630,20 4.630,20 4.630,20 4.630,20 4.630,20 5.787,75
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Compras 24.040,48 2.404,05 1.923,24 1.923,24 1.923,24 1.923,24 1.923,24 1.923,24 1.923,24 1.923,24 1.923,24 1.923,24 2.404,05
lva Sop. 4.393,88 442,34 585,87 307,72 360,61 307,72 348,11 307,72 348,11 307,72 348,11 307,72 412,15
lva trim. -607,50 0,00 0,00 0,00 -351,47 0,00 0,00 -107,70 0,00 0,00 -54,81 0,00 -93,52
IRPF 3.245,47 0,00 0,00 0,00 991,67 0,00 0,00 991,67 0,00 0,00 991,67 0,00 270,46
Gasoleo 73,62 0,00 13,52 0,00 12,02 0,00 12,02 0,00 12,02 0,00 12,02 0,00 12,02
Seg. Social 2.079,98 173,33 173,33 173,33 173,33 173,33 173,33 173,33 173,33 173,33 173,33 173,33 173,33
Electric. 901,52 0,00 150,25 0,00 150,25 0,00 150,25 0,00 150,25 0,00 150,25 0,00 150,25
Teléfono 432,73 0,00 72,12 0,00 72,12 0,00 72,12 0,00 72,12 0,00 72,12 0,00 72,12
Agua Yy Repar 637,07 0,00 6,01 0,00 6,01 0,00 6,01 0,00 6,01 0,00 6,01 0,00 607,02
|IAE 75,13 0,00 0,00 0,00 7513 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
IMVTM 96,16 0,00 0,00 0,00 96,16 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Basura 66,11 0,00 0,00 0,00 66,11 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1Bl 72,12 0,00 0,00 0,00 72,12 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Asesoria 150,25 0,00 0,00 0,00 96,16 0,00 18,03 0,00 18,03 0,00 18,03 0,00 0,00
Seguros 360,61 360,61 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Publicidad 1.502,53 0,00 1.502,53 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Amort. Prest. 7.796,33 649,69 649,69 649,69 649,69 649,69 649,69 649,69 649,69 649,69 649,69 649,69 649,69
PAGOS 45.316,49 4.030,03 5.076,57 3.053,98 4.393,16 3.053,98 3.352,81 3.937,95 3.352,81 3.053,98 4.289,66 3.053,98 4.667,58
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
DIFERENCIA 12.560,97 1.757,72 -446,37 1.576,21 237,04 1.576,2 1.277,39 692,25 1.277,39 1.156,21 340,53 1.576,21 1.120,17 ‘
SALDO caja 0,00 1.757,72 1.311,35 2.887,56 3.124,60 4.700,82 5.978,21 6.670,45 7.947,84 9.524,06 9.864,59 11.440,81 12.560,97,

* Datos monetarios calculados en Euros
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CONCLUSIONES

Con esta guia se ha pretendido ofrecer, de forma resumida, informal y sin
demasiados tecnicismos, los pasos a seguir para la creacién de una empresa,
tratando de motivar la reflexion sobre la atractiva alternativa laboral del
autoempleo.

Hemos visto que se trata de un reto personal, y que implica la puesta en practica
de actitudes y habilidades personales, de formacion y motivacién que conviene
conocery potenciar.

La aventura personal para convertirse en emprendedor de éxito conlleva un
trabajo constante y ciertas dosis de creatividad e inspiracion, pero no hay que
olvidar que supone un reto importante y que para su logro es conveniente buscar
el consejo y la orientacion de expertos, que puedan complementar las dosis de
ilusion y/los conocimientos propios del emprendedor.

Desde el Observatorio Ocupacional de la Universidad Miguel Hernandez de
Elche, se aconseja, orienta y asesora sin ningin compromiso, a todos aquellos
estudiantes o titulados de nuestra universidad, contribuyendo a que tu proyecto
empresarial se convierta en una empresa de éxito.

Como resaltamos desde el principio, mucho animo y adelante con tu proyecto
empresarial.
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ANEXOS

A.EJEMPLOS DE IDEAS DE NEGOCIO CON EXITO.

Fuente http://www.expansionyempleo.com, direccién activa en septiembre 2001

MICRODELTA: Vision de futuro

El e-mail se ha convertido en un medio de comunicacién universal e inmediato,
que encierra enormes posibilidades para establecer relaciones comerciales. Con
estaidea en mente, Jorge Huerta y Susana Toledo crearon Microdelta.

Microdelta, especializada en la creacién de aplicaciones para el marketing directo
on line, naci6 hace casi tres afios de la gran vision de negocio de sus creadores.
Huerta y Toledo decidieron renunciar a sus altos sueldos en las empresas en que
trabajaban para embarcarse en la aventura de crear un negocio propio.

Como muchos otros emprendedores, con el boom de Internet montaron un
proveedor para dar servicios de "casi todo" a través de la red. Sin embargo, este
sectorempez6 a caer y muchas empresas desaparecieron.

"Estabamos ganando dinero, pero nos dimos cuenta de que nos encontrabamos
en un ring rodeados de pesos pesados que nos iban a dar por todas partes. Antes
de caer noqueados, decidimos terminar con ese negocio y cambiar radicalmente
la trayectoria de la empresa. Provocamos el fracaso de nuestra empresa antes de
hundirnos", asegura Huerta.
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Aprovechando su experiencia en marketing e informatica, surgio la idea de crear
una aplicacién proactiva de marketing. La desarrollaron durante dos afos y, por
fin, empezaron a comercializarla a finales de 2000.

Pionera en el desarrollo de tecnologias para difusion masiva, la aplicacién es
Unica en el mundo y permite integrar en una sola herramienta marketing, ventas y
servicios. Con poco mas de siete meses de vida, clientes como Oracle, Dell
Computer, Marketing Directo y Daimler Chrysler, entre otros, cuentan ya con ella.
"No me esperaba esta aceptacién", asegura Huerta.

Cuando se embarcé en este negocio, sabia que las probabilidades de sobrevivir
no eran altas. "El 90 por ciento de las empresas de nuevas tecnologias que nacen
cierran en menos de cuatro anos. A eso, hay que anadir que nadie tiene el e-mail
como herramienta corporativa de comunicacién y, ademas, es un mercado
reciente", afade. Pero son optimistas: "Contamos con grandes clientes y nuestra
aplicacion es la numero uno mundial en cuanto a tecnologia. De momento,
cubrimos costes cada mes".

Para este afno, Microdelta -que tiene siete empleados- espera facturar 6,8 millones
de euros. Pero tienen una asignatura pendiente: "La parte comercial es el reto,
ahora lo hacemos todo nosotros. Cuando metamos capital, sera para crear una
infraestructura de ventas".

TATUM: 'Ratones’ de biblioteca

Dos informaticos han demostrado que se necesita mucho talento y trabajo para
crear una de las primeras consultoras online. Un proyecto que comenzé en la
biblioteca de su abuela, a la salida del trabajo, factura hoy diez millones de euros.



La historia de Luis Asenjo y Eugenio de Andrés tiene los mismos ingredientes que
la de cualquier emprendedor: una idea -buena o mala-, poco dinero -0 ninguno- y
muchas ganas de triunfar. Sin embargo, a la biografia de estos dos
programadores informaticos de 28 afios hay que afnadir una jornada de trabajo de
casiveinte horas.

Asenjo y De Andrés se conocieron en el colegio, estudiaron juntos Informatica en
la universidad y encontraron un trabajo en dos empresas distintas. La llegada de
Internet a nuestro pais a mediados de la década de los noventa despert6 en ellos
el espiritu emprendedor y decidieron "montar algo" relacionado con las nuevas
tecnologias. Con dos ordenadores conectados a Internet desde su casa -y sin
abandonar sus respectivos trabajos-, ambos jovenes iniciaban el segundo
capitulo de su jornada laboral a las cinco y media de la tarde y concluian a las tres
de la mafiana. Una coleccion de enlaces di6 lugar al primer buscador hispano de
paginas en Internet -PubliRed- al que se afiadié NetPoint, una empresa de
comercializacion. Con la aparicién de ambas en revistas informaticas, Asenjo y De
Andrés iniciaron sus primeros proyectos remunerados, entre los que destacan el
diseno del primer web de paradores y la pagina oficial del Ailo Goya.

Poco/después, ambas firmas se fusionaron en una, MagicSoftware. De Andrés
dejé suempleoy se instalaron en casa de su abuela -invadiendo la biblioteca-, con
dos empleados especializados en redes. El disefio del web de Nueva Izquierda y
la creacion de un foro de debate tuvo una gran repercusion, pero "de Internet sélo
no se vive y seguimos disefiando software y bases de datos y montando redes",
dice Asenjo.
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Una persona cercana a De Andrés les ofrecié crear una consultora, al cincuenta
por ciento, y hacerse cargo de la parte informatica. Nacié asi Tatum, centrada en
los procesos comerciales y de marketing y en la incorporacion de las nuevas
tecnologias a estos campos, en la que Asenjo es director de |+D.

Con una facturacion en 2000 de 10,1 millones de euros y mas de cien empleados,
Tatum es una de los pocas consultoras espafiolas online y offline que han
conseguido sobrevivir a la debacle de Internet. "No son buenos tiempos para la
red, por lo que, de momento, nos mantenemos a la espera. Sin avanzar, pero sin
retroceder".

TE'LE'LLEVO: Nifos enrutay abuen recaudo

El traslado de los nifos puede suponer un quebradero de cabeza. "Te 'le' llevo"
ofrece un servicio a medida para padres ocupados en sus menesteres habituales.

Atender una necesidad que demanda el mercado es la clave del éxito de muchos
negociosy, larazén de serde "Te 'le' llevo". Cristina Moral, abogada, y Maria Sanz-
Pastor son las artifices de esta empresa nacida hace dos afios, que se ocupa de
una tarea cotidiana: el traslado de los nifios desde casa al colegio y a otro tipo de
actividades extraescolares. Unos treinta nifios ya se mueven de un lado a otro de
Madrid, en su caso, de lamano de "Te'le' llevo".

Estas dos emprendedoras han creado una auténtica red de carriers que, con
automovil, se ocupan de llevar de un lado a otro de la ciudad a nifios cuyas edades
oscilan ente los tres y ocho afos. "Transportamos a los nifios a fiestas de
cumpleanios, clases de gimnasia o informatica, y luego los llevamos de vuelta a



casa", explica Moral. Los clientes de esta empresa madrilefia suelen ser padres y
madres que trabajan. "Les solucionamos la vida", dice Sanz-Pastor, madre de tres
nifos que reconoce "los quebraderos de trasladar alos nifios".

"Te 'le' llevo" opera en la zona norte de Madrid y alrededores -Pozuelo, Aravaca y
Alcobendas- pero sus promotoras no descartan ampliar el servicio a otras zonas e,
incluso, barajan la franquicia en el desarrollo del negocio.

La firma madrilefa cuenta con unas 150 personas -identificadas con un carné
acreditativo- que transportan a los nifios en vehiculos, "equipados con sillas,
elevadores y cinturdn de seguridad”, puntualiza Sanz-Pastor. "Los conductores,
casi todos universitarios, son de confianza, deben tener una antigliedad en el
carné de al menos dos afos y conducir de manera habitual. La seleccion se hace
previa entrevista y siempre realizamos un seguimiento en los primeros traslados",
anade Moral. "Todos ellos llevan teléfono mévil", apostilla Sanz-Pastor.

"Te 'le’ llevo" establece las tarifas por trayecto; los socios habituales -alrededor de
30- tienen un descuento que oscila entre el 20% y 25% sobre el precio. La cuota
por hacerse socio es de 30€ mensuales y, segun explica Moral, "compensa en el
caso de servicios mensuales". "Te 'le' llevo" desarrolla su actividad de lunes a
domingo de 10:00 a 22:00 horas. Los servicios hay que solicitarlos con una
antelacion de 24 horas, periodo en el que también se puede anular el traslado sin
ningun coste.

STEFANIA CLERICI: Una consultamédica permanente

Estas dos emprendedoras han querido curarse en salud y han puesto en marcha
"egalenia.com", un portal donde consultar problemas médicos.
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Un lugar donde encontrar apoyo, donde consultar un problema concreto. Este es
el objetivo que se plantearon Stefania Clerici y Magdalena Torres al lanzar en
febrero de este ano "egalenia.com”, un portal de medicina que ofrece informacién
contrastada de salud y consejos Utiles a pacientes y facultativos.

"Egalenia.com" cuenta con un comité editorial formado por destacados
facultativos de prestigiosos hospitales, como la Clinica Universitaria de Navarra, la
Fundacién Puigvert o el Hospital Carlos Ill de Madrid, ademas de un equipo de
ocho mujeres dedicadas dia a dia al web. "El hecho de que seamos todas mujeres
ha sido algo casual -asegura Clerici-, pero lo cierto es que se ha creado un
ambiente muy especial, muy creativo, en el que todos hacemos un poco de todo.
Somos companieras, pero ante todo amigas".

El web ofrece noticias, foros y grupos de temas que tratan sobre diversas
enfermedades que son eficaces plataformas de comunicacién para pacientes y
sus familiares.

Clericiy Torres se conocieron después de acabar un MBAen el IESE, a través
de un profesor comun. Ambas cuentan con amplia experiencia en auditorias y
consultorias de hospitales y empresas farmacéuticas. "El salto de una
empresa tradicional a una de Internet es un gran cambio, conlleva una nueva
forma de organizarse. Aunque la red permite mayor libertad de horarios, el
trabajo es muy intenso y necesita mayor compromiso por parte de los
empleados", asegura Clerici.



Estas dos emprendedoras, que pusieron en marcha su portal a partir del capital
aportado por sus fundadores y socios, como Pedro Navarro, primer ejecutivo de
Andersen Consulting, proyectan organizar una serie de chats entre alumnos de un
colegio de Barcelona y expertos médicos para abordar los problemas de la
adolescencia. "El préximo afo queremos lanzar "egalenia”en Italia y Portugal, con
contenidos y servicios adaptados alos internautas locales", concluye Torres.

ANAUGIDOS: Sacar jugo empresarial alainvestigacion

La biotecnologia viene pegando fuerte como una actividad emergente en el
mercado espafiol y con grandes perspectivas comerciales. Con 60.101 euros de
capital inicial y anticipandose a las grandes empresas, Ana Ugidos monté hace
seis afios Biotecnologias Aplicadas (BTSA).

Multinacionales y grandes empresas de todo el mundo han entrado de lleno en el
mundo de la biotecnologia invirtiendo cantidades millonarias para explotar al
maximo ' las posibilidades comerciales de sus investigaciones. De hecho, se
estima que esta actividad mueva a finales de afio alrededor de treinta mil millones
de euros en nuestro pais.

Este desembolso no es imprescindible para competir en el sector y para muestra
la experiencia de la joven empresaria Ana Ugidos, que con tan sélo 26 afos y sin el
respaldo econdmico de grandes inversores, monté BTSA, Biotecnologias
Aplicadas. Especializada en la elaboracion de antioxidantes alimentarios
naturales a partir de la Vitamina E, BTSA ha logrado un pedazo del mercado
mundial en manos de tres multinacionales.

Farmacéutica de profesion y curtida en una compania japonesa que trabajaba con
mezclas de antioxidantes, Ugidos descubrié las posibilidades de desarrollar,
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fabricar y distribuir antioxidantes alimenticios a partir de la vitamina E. "La mayoria
de las companias que existian en el sector vendia las marcas ya preparadas y
envasadas, pero no existia una compafia especializada en elaborar esas
sustancias dependiendo de las necesidades de cada alimento", comenta esta
emprendedora. BTSA comenzé su andadura como comercializadora de estos
productos y, mientras su promotora iba abriendo hueco en el mercado, se iban
realizando las investigaciones para desarrollar su propio antioxidante y cémo
adaptarlos a las necesidades especificas de cada producto. Con el producto
definido, la carrera de BTSA ha sido imparable. Siendo la Unica empresa espafola
dedicada a esta actividad, se ha convertido en proveedor de casi el 100% de los
fabricantes de productos de gran consumo que operan en Espafa.

A pesar del éxito cosechado con sus productos, cuando Ugidos recapitula sobre
los inicios de sus aventura empresarial se plantea si seria capaz de emprender de
nuevo, teniendo en cuenta las multiples zancadillas que encontré en su camino.

Las entidades financieras se le resistian y tuvo que patear mucho para conseguir
parte de los 0,4 millones de euros que necesitaba para montar las instalaciones
necesarias (fabrica y laboratorio) para cubrir las demandas de sus clientes.
"Ademas de la desventaja de ser joven y mujer, los bancos no creian en mi
proyecto y argumentaban que correspondia a las multinacionales entrar en este
mercado". Los avales tampoco le sirvieron de gran cosa y "el respaldo de socios
capitalistas con grandes recursos no era suficiente garantia”.

Ugidos agradece las subvenciones y ayudas que ha disfrutado gracias a la
Direccion General de La Mujer y el Imade (Instituto Madrilefio de desarrollo), pero
puntualiza que siempre suelen ser apoyos de los que se benefician los solicitantes
cercanos al circulo del organismo convocante. "Cuando encuentras una
subvencion que se ajusta al perfil de la empresa, la documentacion que se exige



es tan amplia y los plazos tan limitados que practicamente no tienes margen para
presentar todo en su momento". Ugidos esta convencida de que si hubiera
manejado un proyecto de nueve millones de euros, "las entidades se lo hubieran
tomado mas en serio y no hubiera encontrado tantos inconvenientes".

Una vez consolidada en el mercado, Ugidos proyecta una interesante perspectiva
para BTSA. Su objetivo es incrementar las exportaciones y abrir nuevas vias de
negocio, como la asistencia en temas de calidad alimentaria a empresas.

JOSE JUAN VILLAGRAN: Un médico para los arboles

José Juan Villagran gestiona una empresa pionera en Espafia en la practica de la
arboricultura. Aunque en una primera etapa se ha dirigido a la Administracion,
ahoratrata de asentar su negocio en el sector privado.

¢ Cuantas veces nos sorprenden los sucesos ocasionados por la caida de un
arbol? No sdlo la climatologia puede provocar estos incidentes. Aunque no se
tienen en consideracion, los arboles también padecen enfermedades que exigen
una atencion especial si se quiere mantener la vitalidad de las escasas areas
verdes de las zonas urbanas.

Esta falta de atencion por los arboles urbanos y la deficiencia de cuidados
especificos despert6 la inquietud empresarial del ingeniero técnico agricola José
Juan Villagran, que se empefid en profesionalizar las técnicas de la arboricultura .

Después de terminar sus estudios universitarios y tras su primera experiencia
laboral en el mundo de la empresa, este andaluz hizo sus maletas y marcho a Italia
para cursar un master y convertirse en "médico de arboles", como le gusta
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definirse. "En Espafia comenzaban a hacerse algunos temas aislados
relacionados con la arboricultura por parte de técnicos y paisajistas, pero su
modelo no me convencia y pensaba que podian perfeccionarse las cosas", dice
Villagran.

De vuelta a Espafia en 1997, decide montar su propio negocio de arboricultura 'y
propone a su hermano participar en su aventura empresarial. "Nos
combinabamos bastante bien: él, licenciado en Ciencias Empresariales, se
encarga de la gestion y yo aporto mis conocimientos técnicos".

Aunque los lazos familiares en muchas ocasiones son incompatibles con los
negocios, los Villagran se siente satisfechos de su relacién profesional y creen que
ha sido determinante para sacar a flote su proyecto.

Con 12.020 euros dos millones de pesetas inician su actividad que, en los
primeros meses, resultdé especialmente dificil. La arboricultura era una perfecta
desconocida en Espafa, no existian especialistas en esta area, y la conciencia
sobre la necesidad de cuidar los arboles era practicamente nula. "Los primeros
batacazos me ensefaron que debia cambiar la tactica y vulgarizar el mensaje
para que los clientes potenciales entendieran de qué les estaba hablando. El
servicio era excesivamente innovador y tenia que ponerme a su altura”, reconoce
Villagran.

Su oferta se centraba en el diagnoéstico, gestion e inventarios de arboledas
urbanas, ademas de asesoramiento, formacién, cursos y distribucion de
materiales para arquitectos, paisajistas, técnicos publicos o privados. Y su
producto estrella era un microchip que se inserta en el arbol y funciona como un
carné de identidad, registrando cualquier tipo de necesidad y el estado del
ejemplar.



Un servicio tan particular encontraba sus principales clientes en los organismos
publicos, lo que para el negocio de Villagran supuso grandes impedimentos, ya
que las condiciones de pago deberian ser mas flexibles para las nuevas
empresas. "La financiacion y los plazos de pago acaban por asfixiar a las
pequenas empresas. Cuando empiezas, no te puedes permitir el lujo de financiar
un servicio a la Administracion que cobraras meses después o hacer frente al IVA
de las facturas por adelantado”.

Sin embargo, Villagran se muestra contrario a las subvenciones para
emprendedores. Considera que "es preferible dedicar el tiempo que se emplea en
buscar ayudas a hacerse con una cartera de clientes. Al fin y al cabo, las
subvenciones no son determinantes para el asentamiento de laempresa".

Este emprendedor ha logrado consolidar sus servicios de arboricultura y busca
nuevos nichos de mercado para hacer crecer su negocio. "El cuidado de los
arboles es también imprescindible para particulares que quieren mantener en
perfecto estado su jardin, campos de golf o cualquier espacio privado donde se
concentren gran cantidad de arboles".
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UNIVERSIDAD MIGUEL HERNANDEZ. OBSERVATORIO OCUPACIONAL
Avda. del Ferrocarril s/n - 03202 Elche

web: www.umh.es/observatorio

e-mail: observatorio@umh.es

Tel.: 96 665 86 46 - Fax: 96 665 86 80

ASOCIACION JOVENES EMPRESARIOS DE LA PROVINCIA DE ALICANTE (JOVEMPA)
Castafios, 6-2° dcha. - 03001 Alicante

web: www.dip-alicante.es/jovempa

e-mail: jovempa@dip-alicante.es

Tel.: 96 514 17 07 - Fax: 96 514 17 07

CONFEDERACION ESPANOLA DE ASOCIACIONES. DE JOVENES EMPRESARIOS (CEAJE)
Nufiez de Balboa, 114 - 4° - 28006 Madrid

web: www.ceaje.es

e-mail: ceaje@mad.servicom.es

Tel.: 91 564 53 59 - Fax: 91 411 24 19

CONFEDERACION PROVINCIAL DE EMPRESARIOS DE LA PROVINCIA DE ALICANTE (COEPA)
Ruperto Chapi, 3 - 03002 Alicante

web: www.coepa.es

e-mail: coepa@dip-alicante.es

Tel.: 96 514 02 67 - Fax: 96 514 03 46

CAMARA DE COMERCIO, INDUSTRIAY NAVEGACION DE ALICANTE
C/ San Fernando, 4. - 03002 Alicante

webmaster@camara-alc.es

Tel.:96 520 11 33 - Fax: 96 520 14 57

CAMARA DE COMERCIO, INDUSTRIA Y NAVEGACION DE ALCOY
Avda. del Puente de San Jorge, 3 - 3° - 03803- Alcoy

e- mail: ccialcoy@coamras.org

Tel.: 965 33 08 04

CAMARA DE COMERCIO, INDUSTRIA Y NAVEGACION DE ORIHUELA
Avda. de la Vega, 22 - Entlo. - 03300-Orihuela

e-mail: camaraor@dip-alicante.es

Tel.: 96 674 35 02

CAMARA DE COMERCIO, INDUSTRIAY NAVEGACION DE ALICANTE, Delegacion de Elche
Mariano Benlliure, 4 - 03201 Elche

web: www.camara-alc.es

e-mail: elche@camara-alc.es

Tel.: 96 543 86 22 - Fax: 96 543 88 83
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(CONTINUACION)

INSTITUTO VALENCIANO DE LA JUVENTUD (IVAJ)
Avda. Aguilera, 1 - 03005 Alicante

web: www.gva.es/ivaj

Tel.: 96 590 07 76 - Fax: 96 590 07 80

INSTITUTO DE LA PEQUENA Y MEDIANA INDUSTRIA VALENCIANA (IMPIVA)
Avda. Deportista Hnos. Torres - 03016 La Albufereta (Alicante)

web: www.impiva.es

e-mail: info@impiva.m400.gva.es

Tel.: 96 515 20 00 - Fax: 96 515 22 70

CENTRO EUROPEO DE EMPRESAS E INNOVACION (CEEI - ELCHE)
Ronda la Vall D'Uix6, 125 - 03291 Elche

web: www.ceei-elche.com

e-mail: ceei@ceei-elche.com

Tel.: 96 666 10 17 - Fax: 96 666 10 40

CENTRO EUROPEO EMPRESAS INNOVADORAS ALCOY (CEEI - ALCOY)
PI. Emilio Sala, 1 - 03801. Alcoy

web: www.ceei-alcoy.com

e-mail: ceei-alcoy@infoceei.com

Tel.: 96 554 16 66 - Fax: 96 554 40 85

DIRECCION GENERAL DE LA MUJER
Garcia Andreu, 12 - 03007 Alicante
web: www.gva.es/cbs/dona

Tel.: 96 592 97 47 - Fax: 96 592 05 74

INSTITUTO DE LA EMPRESA FAMILIAR
Avda. Alfonso EI Sabio, 37 - 7° - 03001 Alicante
web: www.iefamiliar.es

Tel.: 96 514 07 01 - Fax: 96 514 04 41

CENTRO 14. AYUNTAMIENTO DE ALICANTE

CENTRO MUNICIPAL DE RECURSOS PARA LA JUVENTUD
Labradores, 14 - 03002 Alicante

Tel.: 96 514 04 33 - Fax: 96 514 06 13

DELEGACIONES DE HACIENDA

Plaza da la Monyafieta, 8 - 03001.Alicante - Tel 96 514 97 00
Pais Valenciano, 55 - 03201 Elche - Tel.: 96 544 73 11

Obispo Rocamora, 57 - 03300 Orihuela - Tel.: 96 530 59 40
Avda. de L' Aiguera, s/n - 03500 Benidorm. -Tel.: 96 585 48 36
www.aeat.es

DIRECCION PROVINCIAL DE LA TESORERIA GENERAL DE LA SEGURIDAD SOCIAL
C/ Enriqueta Ortega, 2 - 03005 Alicante

Tel.: 96 592 22 22 - Fax: 96 592 58 22

www.seg-social.es
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FUNDACION BANCAJA
Plaza Tetuan, 23 Valencia - Tel.: 96 387 55 78
Rambla Méndez Nufez, 4. Alicante - Tel. 965 20 06 33

OFICINA ESPANOLA DE PATENTES Y MARCAS
C/ Panama, 1 - 28071. Madrid
Tel. 91 349 53 00

SOCIEDAD DE GARANTIA RECIPROCA
Avda. Ramon y Cajal, 6 Entresuelo, Drcha. - 03003 Alicante
Tel.: 96592 21 23 - Fax . 96 592 18 16

AYUNTAMIENTO DE ORIHUELA
Plaza Marqués de Arneda, 1 - 03300 Orihuela
Tel.: 96 584 13 00

AYUNTAMIENTO DE ALTEA

Plaza José M? Planalles, 1 - 03590 Altea
web: www.iic.es/altea.htm

Tel: 96 530 07 45

AYUNTAMIENTO DE SAN JUAN
Plaza de Espafia, 1 - 03550 San Juan
Tel: 96 565 32 45

AYUNTAMIENTO DE ALICANTE

Pza. del Ayuntamiento, s/n. 03002 Alicante.
Web: www.alicante-ayto.es

e-mail: gabinete.prensa@alicante-ayto.es
Tel.: 96 514 92 90 (Centralita)

AYUNTAMIENTO DE ELCHE

C/ Mayor de la Vila, s/n - 03202 Elche
web: www.ayto-elche.es

Tel: 96 545 34 64

SERVICIO TERRITORIAL DE fORMACI()N PROFESIONAL-ALICANTE
CONSELLERIA DE ECONOMIA, HACIENDA Y EMPLEO

C/ Pintor Lorenzo Casanova, 6. - 03003 Alicante

Tel.96 593 40 00 - Fax. 96 593 47 11

web:

DELEGACION DE TRABAJO Y SEGURIDAD SOCIAL

C/ Mare de Deu del Carmen, 11 - 03201 Elche - Tel: 96 545 67 18
Avda. de L' Aiguera, s/n - 03500 Benidorm - Tel: 96 586 70 62

C/ Obispo Rocamora, 43 - 03300 Orihuela - Tel: 96 673 67 02
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WEB: www.dip-alicante.es/adls

ALBATERA

Plaza de Espafia, 1 - 03340 Albatera
e-mail: adlalbat@dip-alicante.es

Tel: 96 548 50 00 - Fax: 96 548 74 74

ALCOY

Plaza de Espafa, 13 - 03800 Alcoy
e-mail: adlalcoy@dip-alicante.es

Tel: 96 554 52 11 - Fax: 96 554 28 34

ALGORFA

Plaza de Espafia, 20 - 03169 Algorfa
e-mail: adlalgor@dip-alicante.es

Tel: 96 570 02 10 - Fax: 96 678 00 10

ALGUENA

Plaza J. Carlos |, 3 - 03668 Alguefia
e-mail: adlalgue@dip-alicante.es

Tel: 96 547 60 01 - Fax: 96 547 63 00

ALICANTE

C/ Mayor, 22- 2° C - 03002 Alicante
web: www.alicante2004.net

e-mail: empleo@alicante-ayto.es

Tel: 96 514 57 00 - Fax: 96 514 62 12

ALMORADI

Plaza de la Constitucién, 1 - 03160 Almoradi
e-mail: adlalmor@dip-alicante.es

Tel.: 96 570 00 01

ASPE

Plaza Mayor, 1 - 03680 Aspe

e-mail: adlaspe@dip-alicante.es

Tel.: 96 549 09 50 - Fax: 96 549 22 22

BENISSA

Escoto, 72 - 03720 Benissa

e-mail: adlbenis@dip-alicante.es

Tel.: 96 573 21 00 - Fax: 96 573 21 61

BIGASTRO

Unamuno, s/n - 03380 Bigastro
e-mail: adlbigas@dip-alicante.es

Tel.: 96 677 07 20 - Fax: 96 677 06 06

CALLOSA DEL SEGURA

Plaza de Espafia, 1 - 03360 Callosa del Segura
e-mail: adlcaseg@dip-alicante.es

Tel.: 96 531 05 50 - Fax: 96 531 08 56

CALLOSA D' EN SARRIA

Plaza de Espafa, 1 - 03510 Callosa d' en Sarria
e-mail: adlcasar@dip-alicante.es

Tel.: 96 588 00 50 - Fax: 96 588 01 25

CALPE

Avenida de Ifach, 12 - 03710 Calpe
e-mail: adlcalpe@dip-alicante.es

Tel.: 96 583 90 33 - Fax: 96 583 70 91

CREVILLENTE
Llavador, 9 - 03330 Crevillente
Tel.: 96 540 64 31 - Fax: 96 540 46 59

DENIA

9 d' Octubre, s/n - 03700 Denia
e-mail: adldenia@dip-alicante.es

Tel.: 96 642 37 04 - Fax: 96 642 37 02

EL CAMPELLO

Plaza Canalejas, 6 - 03560 EI Campello
e-mail: adlcaem@dip-alicante.es

Tel.: 96 563 70 00 - Fax: 96 563 71 51

ELCHE

Uberna, 1 - 03202 Elche

e-mail: adlelche@dip-alicante.es

Tel.: 96 545 09 20 - Fax: 96 545 09 79



ELDA

Avenida Libertad, 19 - 03600 Elda
e-mail: adlelda@dip-alicante.es

Tel.: 96 539 89 12 - Fax: 96 539 38 23

FINESTRAT

Plaza de la torreta, 9 - 03509 Finestrat
e-mail: adl@finestrat.org

Tel.: 96 587 81 00 - Fax: 965 87 83 08

GUARDAMAR DEL SEGURA

Plaza de la Constitucién, 5 - 03140 Guardamar del Segura

e-mail: adlguard@dip-alicante.es
Tel.: 96 572 90 20 - Fax: 96 572 70 88

HONDON DE LAS NIEVES

Plaza de la Villa, 1 - 03688 Hondon de las Nieves
e-mail: adlhniev@dip-alicante.es

Tel.: 96 548 02 01 - Fax: 96 548 04 80

IBI

Les Eres, 41 - 03440 Ibi

e-mail: adlibi@dip-alicante.es

Tel.: 96 655 16 27 - Fax: 96 655 16 30

LA ROMANA
Caudillo, 47 - 03669 La Romana
Tel.: 96 569 60 01 - Fax: 96 569 65 88

MONOVAR

Plaza de la Sala, 1 - 03640 Monovar
e-mail: adimonov@dip-alicante.es
Tel.: 96 696 03 11 - Fax: 96 547 09 55

MUCHAMIEL

Avenida Carlos Soler, 64 - 03110 Muchamiel
e-mail: adimutxa@dip-alicante.es

Tel.: 96 595 40 02 - Fax: 96 595 56 99

NOVELDA

Plaza de Espafia, 1 - 03660 Novelda
e-mail: lopezvalero@mixmail.com
Tel.: 96 560 26 90 - Fax: 96 560 59 00

ONDARA

Avenida Dr. Fleming, 28 - 03760 Ondara
e-mail: adlondar@dip-alicante.es

Tel.: 96 576 62 50 - Fax: 96 576 60 81

ONIL

Avenida de Castalla, 2 - 03430 Onil
e-mail: adlonil@dip-alicante.es

Tel.: 96 655 72 56 - Fax: 96 655 72 57

IX. Anexos

AGENCIAS DE DESARROLLO LOCAL

WEB: www.dip-alicante.es/adls

(CONTINUACION)

ORIHUELA

Marqués de Rafael, 2 - 03300 Orihuela
e-mail: adlconve@dip-alicante.es

Tel.: 96 530 70 72 - Fax: 96 530 70 63

PETRER

Plaza de Baix, 1 - 03610 Petrer
e-mail: adlpetre@dip-alicante.es

Tel.: 96 537 10 50 - Fax: 96 537 69 68

PINOSO
Plaza de Espafia, 1 - 03650 Pinoso
Tel.: 96 697 02 50 - Fax: 96 547 70 67

ROJALES

Malecon de la Encantd, 1 - 03170 Rojales
e-mail: adlrojal@dip-alicante.es

Tel.: 96 671 50 01 - Fax: 96 671 47 42

SALINAS

Canarias, 16 - 03638 Salinas

e-mail: adlsalin@dip-alicante.es

Tel.: 96 547 93 56 - Fax: 96 547 90 01

SAN VICENTE DEL RASPEIG

Plaza del Pilar, 2 - 03690 San Vicente
e-mail: adlsvice@dip-alicante.es

Tel.: 96 567 50 65 - Fax: 96 566 96 51

SANTA POLA

Cervantes, 28 - 03130 Santa Pola
e-mail: adlspola@dip-alicante.es

Tel.: 96 541 71 36 - Fax: 96 541 71 27

VILLENA

Avenida de la Constitucion, 100 - 03400 Villena

e-mail: adlville@dip-alicante.es
Tel.: 96 580 64 98 - Fax: 96 581 46 94

XABIA

Mayor, 49 - 03730 Xabia

e-mail: adlxabia@dip-alicante.es

Tel.: 96 579 42 66 - Fax: 96 579 36 04

XIXONA

Vicente Cabrera, 62 - 03100 Xixona
e-mail: adlxixon@dip-alicante.es

Tel.: 96 561 26 54 - Fax: 96 561 21 15
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IX. Anexos

C. CUESTIONARIO PARA
EL PLAN DE EMPRESA

A continuacién te planteamos un
cuestionario que te puede servir de
guia para plasmar por escrito tu

proyecto empresarial.
fhafiy previorles del emiprendedor

Womlra: | E i

Apellides:

Tricezidn

ehligidn: U P 2
Toléfae 1. T 2t

F-mizl 1L Feormal 2.

| g

Pitplgicn e LLT P H I'es, = fin!

Tt levicn 2 Aty Ieez. hn'

Fitn L G g LR H e - fin'

IR LR DT

1 (o curso que estas realizando en caso de no haber finalizado la titulacién)
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C. CUESTIONARIO PARA
EL PLAN DE EMPRESA

(continuacién)

Perfil del emprendedor
Sexo:
0O Hombre 0 Mujer
Edad:
1 <25 afios U 25-45 afios

O 46-55 afos O > 55 afos

. Tiene experiencia empresarial previa?

O Si 0 No

Situacion laboral actual

O Trabajador por cuenta ajena
O Trabajador por cuenta propia
U Estudiante

Nivel de estudios previo a la titulacion que estas cursando

O COU o Bachiller LOGSE O Ingenieria Superior
O FPo Ciclo Formativo de Grado Superior
O Ingenieria Técnica

U Otros (especificar)

O Licenciatura Segundo Ciclo
O Diplomatura o Primer Ciclo

,Por qué motivo te has planteado crear tu empresa?

O Autoempleo O Voluntad de trabajar para uno mismo
O Inversion

O Oportunidad de negocio O Continuidad de un negocio establecido

L Otros (especificar)

U Aprovechar la experiencia laboral anterior




C. CUESTIONARIO PARA
EL PLAN DE EMPRESA

(continuacién)

Mo e Ewees

CActieied qae ey desirrefiar fo eanprevs

IX. Anexos

Descripcion de la idea de negocio:

| Bates ife i crpresq

Nombre o razoén social:

Nombre comercial:

Fecha prevista construccion

Frermn guralici:

[JSociedad Anoénima

[J Soc. Cooperativa
OEmpresario individual

I Comunidad de Bienes

[JOtra Soc. Mercantil
LSociedad Limitada
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| Arnidlisis vie: pricred

C . C U ESTIO NARIO PARA (Que necesidad va a cubrir tu producto o servicio?
EL PLAN DE EMPRESA

(continuacién)

(Cual es tu producto o servicio y que ventajas aporta?

Al e s T Lames el

st sorin hus pooa eadones
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| Plan de marketing

LA OUE Precio soova avendo:?

C. CUESTIONARIO PARA
EL PLAN DE EMPRESA

(continuacion)

A plonias dizrilal o poodocts?

AT was £ ar a onocer tw predacts?

PSR RUSEEEL o | B I TERNE ) S

Jhoeeluidn del mereaty crege vov e o sglive
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Kocreny

gl de le cricegidn de o omrres, o) capic arers doookgidn - omeres wrel oo

C. CUESTIONARIO PARA SIS T TR
EL PLAN DE EMPRESA

(continuacién)

Mluguinzria, moobilivrie © keraiens aecw e pros ol desessll v e divide.
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C. CUESTIONARIO PARA
EL PLAN DE EMPRESA

(continuacion)

A—

A\

(Cuantos socios van a participar en el proyecto?

(Cuantos trabajadores va a tener la empresa?

(Cual va a ser la inversion inicial prevista?

(Cual va a ser la fecha prevista de puesta en marcha de la empresa?

N
\

El Observatorio Ocupacional de la U.M.H esta a tu disposicion

para ampliar o aclararte cualquier informacion que desees.
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(continuacion)
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Plaer vewramico-financery

1A Y ERESIINLES IMICLALES FREY IXTAS

O D

AT

T T I I (YT e ]

T Y R (R

Aol wasit i ol sl idog co il

e s ol ikl

Al ulic o d5 magquenaa

Audgulicn Jz Leran laotes

Aulg ulic o J2 seulpes nfaomatien:

Licczelog de v

Ciaakndds Lac i v pussls i inarcha

Aocordic ey i 2 Togyl
Pkl inme:
Urwizincios Teinlen (poitnans compeas Je prouee

LT i ersianes:

TONTAL GANTOS DE INY SHEI0N

RECURSDS FINANCILROS

GO CEDTR [

Do TE

Bvrss propiv:
o LTHETL AT R o HH

N TRE R (R TR T I TR | Lt L E

iy Trencia
Frrisi

A AT

Lz alas

N

st Treaciom

S nerles e e cidre

TiNTal FINANCIAC TN
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EL PLAN DE EMPRESA

(continuacion)

GASTOS PREVISTOS

IX. Anexos

CORCLE L B )
AR AR
Bl Ve P'.'-r":;.'ll'l“
iclziz Sz al
et rihncicn e
| Begune AU,
Connprae e iareris prinns
Uizgsdus Jingnzicre
Cinstes do tens pese
Publicidad
Telédzmo. uz, e
S
Asesari
it e e elicir
eitatns fuas beibr o, i,
DAL s
L
GASTOS TOTALRS
I INGRESDH FREYTSTOS
| CORLLPL ILIFOGRTES

[ AR |

AN 2

Wrenirra e piretasricn d o sorricins

Ol inErcaes:

P sl e IR ALL

PREY SN DE RESL L TALIMIS

Rocsnlacla Ae oejercicia nins muass
ATEV i s = F P ] ]

AT

AN Z

167






IMPIVA




