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Poner en marcha una empresa puede
ser un proceso sencillo y util, siempre
gue se siga un proceso cuyo objetivo
sea reducir el nivel de riesgo que afron-
tamos al crearla y garantizar el éxito en
un plazo concreto.

El punto de partida es una idea de
negocio y el aspecto esencial, lo Unico
gue no tiene que fallar nunca, es un
numero suficiente de clientes que
hagan de nuestra idea un proyecto ren-
table a medio y a largo plazo.

Para estar seguros de esta rentabili-
dad, tendriamos que tener claro qué
dinero necesito para poner en marcha el
proyecto y qué rentabilidad quiero obte-
ner sobre la base de un plan en el cual
se especifican los detalles del negocio;

es decir, los ingresos y los gastos.
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La idea

1.1. ;.COMO PUEDE TENER BUENAS IDEAS?

Las ideas nunca tienen que ser guiones de hierro; lo mejor es que puedan adaptarse.

Aunque todos los grandes profesionales coinciden en que las ideas son, como
mucho, el 5% del éxito en los negocios —el restante 95% es el trabajo duro—,
la verdad es que sin ideas tampoco se iria lejos. En este apartado aprendera

a generar sus ideas para su empresa y también a decidir cual es la mejor.

JUGUEMOS A VER QUIEN TIENE MAS IDEAS

Aqui vera cdmo podra generar muchas ideas, solo o ayudado de otras personas.

En los negocios las ideas no son buenas o malas por si mismas; son buenas
porque generan riqueza y eso se sabe al final de todo un proceso en que
intervienen muchos factores. Otro aspecto importante que tiene que saberse
es que un grupo da muchas mas ideas que una persona sola.

m Consiga reunir de 3 a 6 familiares o amistades, entre los cuales tiene
que contarse usted, durante una hora.

m Si esta solo, haga los mismos pasos aplicandose las mismas normas.
m Siéntelos alrededor de una mesa y déles un lapiz y un papel.

m El director del grupo es usted, de manera que es quien apunta todas
las ideas que se den, velando para que se cumplan de manera constante
todas las normas en la reunién, especialmente las normas basicas siguientes:

a. Es necesario dar muchas ideas sin pararse a plantearse si son buenas
0 no.

b. Esta prohibido criticar, negar o juzgar las ideas propias o las de los
demas. Usted tampoco puede hacerlo.

c. Hay que considerar que todas las ideas son buenas; por muy descabelladas
que parezcan, merecen ser apuntadas.

d. Dar ideas descabelladas no significa que la reunién derive en una juerga
—para ello, esta usted.

e. Las ideas no son de nadie en particular, son de todo el mundo.
m Al empezar la reunién es necesario:

a. Recordar otras ideas de otras personas o empresas y exponerlas.
b. Plagiar, copiar o cambiar las ideas que dan los asistentes y relanzarlas.

c. Releer las ideas ya apuntadas si el grupo deja de generar.

m Después de media hora pidiendo a cada asistente que dé una idea descabellada,
el grupo tendra que rehacerlas y tendra que generar todavia mas ideas.
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m Después de una hora, tiene que darse por acabada la reunion y tienen
que releerse todas las ideas.

Estas normas son necesarias para generar muchas ideas; lo que, sin embargo, es
esencial es no criticar las ideas de que dé cualquier persona del grupo. El truco con-
siste en que una idea sugiere a otra persona otra idea nueva y ésta, al mismo tiem-
po y a otra persona, una idea nueva mas, y asi hasta generar muchas. Si alguien se
parara a criticar cortaria el flujo de ideas y el grupo dejaria de darlas.

AHORA, TRABAJEMOS CON ESTAS IDEAS

En este apartado le daremos las normas basicas para escoger entre todas las ideas,
seleccionando la mejor segln sus criterios.

Usted tiene que crear sus propios criterios para decidir si una idea puede servirle
para su negocio. Para eso, léalas todas y punttelas del 1 al 10 para ver si:

B ;La idea esta relacionada con sus conocimientos y experiencia laboral?
m ;Es sencilla de realizar?

m ;Soluciona totalmente la idea de empresa que usted se propone montar?
m Es una idea que se adapta a sus posibilidades econémicas?

m ;Qué beneficios podria aportar en un futuro?

Después de valorar todas las ideas del 1 al 10, segun las cinco preguntas anteriores,
ahora separelas en tres grupos:

[l Ideas no validas (de 1 a 19 puntos)
Ideas interesantes (de 20 a 34 puntos)
Ideas aplicables (de 35 a 50 puntos)

La decision final consistira en escoger de las ideas aplicables la que mas puntuacién
tenga teniendo en cuenta los criterios A+D; es decir, los puntos del criterio de la
relacion con su experiencia laboral mas los puntos del criterio de sus posibilidades
econdmicas. Una vez seleccionada la idea, piense que tendra que realizarla; sea, por
lo tanto, flexible
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1.2. ;ES VIABLE LA IDEA QUE TIENE?

El tiempo que dedique ahora a analizar sus ideas es tiempo ganado, nunca tiempo perdido.

En el apartado anterior hemos hablado de las claves para tener muchas ideas
y de como escoger una en lo que concierne a sus conocimientos y a su expe-
riencia laboral. En este apartado, analizaremos sus ideas desde el punto de
vista de las inversiones y de los costes; el dominio sobre los elementos nece-
sarios para producir y vender el producto o servicio, y, finalmente, la situacién
legal y social del momento.

TENGA LOS CONCEPTOS CLAROS

Este apartado le ofrece un esquema de los pasos que tiene que hacer para analizar la
viabilidad de su futura empresa a partir de una idea central.

Para examinar la viabilidad de una idea, el mejor instrumento es el plan de empresa,
del cual hablaremos mas adelante. Elaborar este plan es algo laborioso; ademas, hay
muchas ideas que, de entrada, no merecen tanto esfuerzo. Para ver si una idea tiene
el valor suficiente para analizarla a fondo, antes puede hacer la aproximacién
siguiente:

I} Es muy importante, en primer lugar, que pueda definir su idea escribiéndola
en una sola linea; es decir, escriba exactamente lo que vendera.

Después, hagase las preguntas siguientes:

a. ;Estoy capacitado?

b. jHay clientes? jHay personas o empresas que compren lo que deseo
vender? jHay muchas o pocas?

c. ;Puede hacerse? jEs facil o dificil fabricar o dar los productos o servicios
que deseo?

d. jEstd permitido? Podria ser que la complejidad legal de la idea fuera
muy alta y que no valiera la pena continuar o, simplemente, que estuviera
prohibida.

e. ;Es rentable? ;Qué precios tendria que poner para que me dieran

beneficios, después de pagar los costes? jMis probables clientes,
estarian dispuestos a pagar este precio?
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VALORE LOS CONCEPTOS Y DECIDA

Aqui encontrara una encuesta concreta para valorar todos los conceptos expuestos
en el apartado anterior, con una puntuacién final para tomar decisiones.

Marque los cuadros de acuerdo con aquello que se adapte mejor a su idea:

- iTiene conocimientos reales o titulaciones relacionadas directamente con la produccién,
distribucion, venta, etc., de los productos o servicios que piensa vender?

- ;/Tiene experiencia en lo que concierne a su idea de negocio?

- ;Cuantos clientes pueden estar dispuestos a comprar los productos o servicios
que ofrecera?

- ;Qué poder adquisitivo pueden tener sus probables clientes?

- ;Sera facil llegar a sus clientes con los productos y servicios que desea ofrecer?

- Los productos o servicios que piensa vender, tienen una larga vida o mueren
rapidamente?

- ;Qué inversion inicial necesita su idea para ponerse en marcha en lo que concierne
a sus propias posibilidades?
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- Una vez que la idea esté en marcha, jel mantenimiento durante el primer ano
sera muy costoso?

- Siempre de acuerdo con sus posibilidades, jla inversion que necesita efectua
para comunicar a sus clientes la actividad de su futura empresa y el
mantenimiento de esta comunicacion es muy alta?

- Los costes para hacer llegar a los clientes potenciales sus productos y servicios,
;como seran?

- iCree que tendra mucha dificultad para marcar los precios de sus productos
0 servicios?

- ;Los costes para fabricar o dar los servicios a sus posibles clientes, podra
controlarlos y, por lo tanto, seran estables?

- ;Cree que no tendra dificultad para encontrar a los proveedores necesarios
y podra reponerlos cuando lo crea conveniente?

- ;Las disposiciones legales, que dictan las normas de la actividad mercantil
que desea realizar, le son favorables?

- iCree que la situacion social y las tendencias de las modas dan apoyo
a su idea de negocio?
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12 columna: 0 puntos
22 columna: 1 punto
32 columna: 2 puntos
42 columna: 3 puntos

Si tiene 24 puntos o mas: “En este primer analisis, su idea parece viable. Continle adelante y
profundice en su estudio con los siguientes apartados de esta guia. De todos modos, observe
si hay alguna pregunta en que la casilla marcada esta en la primera columna. Eso so6lo podria
arruinar su negocio. jCuidado! Trate de resolver, al menos sobre el papel, los posibles proble-
mas que estén marcados en las casillas de las columnas 12 y 22 para continuar adelante”.

Si tiene menos de 24: “En este primer andlisis, su idea tiene una viabilidad dudosa. Puede
decirse que su idea, en algunos aspectos, es muy arriesgada. Mire cuales son estas dificul-
tades y trate de resolverlas, al menos sobre el papel. Si cree que no es posible, abanddnela
y pruebe con otras ideas. Ganara tiempo y dinero”.

1.3. ;QUE NEGOCIOS TIENEN FUTURO EN LAS BALEARES?

Cuando se carece de buenas ideas es bueno copiarlas.

Las buenas ideas propias tienen una importancia relativa. Cuando uno no las
tiene o, sencillamente, no esta seguro, puede recurrir a las buenas ideas de
otras personas que, ademas, han probado que funcionan, como es el caso de las
franquicias. Cuando haya leido este apartado podra saber, en general, cuando y
como se dan las oportunidades de negocio y, en particular, los sectores y las
posibles empresas con futuro en Baleares.

LOS CAMBIOS TRAEN BUENAS OPORTUNIDADES
DE NEGOCIO

Los cambios en la sociedad moderna son continuos y generan nuevas necesidades.
Aprenda cudles son los mecanismos para aprovecharlas.

Observe los cambios que se producen en su entorno desde este punto de vista:
cada vez que se cubre una necesidad en la sociedad aparece otra nueva.

Por ejemplo, en la actualidad la mujer se ha incorporado al trabajo; ha cubierto una
necesidad y un derecho reivindicado durante muchos afos. Pero este hecho ha pro-
vocado nuevas necesidades: “Qué puedo hacer con los hijos en horas de trabajo o
qué puedo cocinar de manera facil y rapida”.
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Solamente de estas dos preguntas ya nacen cuatro posibles ideas concretas
de negocio: guarderias, parques de ocio infantil, comidas precocinadas y comidas
a domicilio.

Repase la lista de cambios sociales que hay a continuacién y reflexione a partir
de la premisa de que un cambio siempre ofrece nuevas oportunidades.

I Cambios en la poblacion y sus costumbres:

Cada vez nacen menos nifos.

Las personas, cada vez viven mas tiempo.

|
|
m La mujer cada vez trabaja mas fuera de casa.
B La gente se casa mas tarde.

|

Los hijos se van mas tarde de casa.
B Aumento del poder adquisitivo y de la calidad de vida.

m Mas dinero para adquirir nuevos bienes y servicios.
B Aumenta paralelamente el tiempo libre.

m Mayor nivel cultural.
B Aparecen nuevos medios para desarrollar empresas.

B Internet.
m Marketing directo.
m Nuevos canales.

m Subcontratacién de servicios para empresas.
[ Cambios legales, politicos y econémicos

m Desaparicién de aranceles aduaneros.
m Nueva legislacion de los medios de comunicacién.

m El euro.

Piense adecuadamente, como le hemos dicho al principio del apartado, y vera que
de esta lista pueden nacer nuevas ideas para su negocio.

DOS FORMULAS DE EXITO PROBADO

La franquicia y la intracreacion pueden ayudarle definitivamente a desarrollar su
negocio con grandes posibilidades de éxito. Conozca sus valiosas ventajas.
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LA FRANQUICIA

La franquicia es un sistema de cooperacién entre dos empresas en que una, el fran-
quiciador, cede a la otra, el franquiciado, mediante un contrato y de manera tempo-
ral, su idea de negocio, ya probada y de éxito. Junto a esta idea, también se ceden la
marca, los productos o servicios, el sistema de gestién y comercializacién e, incluso,
la publicidad.

A cambio, el franquiciado tiene que pagar una cuota inicial, otra anual y la parte
correspondiente, segln contrato, de la publicidad que se lleve a cabo.

Ventajas:

m El riesgo que implica la puesta en marcha de cualquier nuevo negocio
se reduce considerablemente. La idea de negocio esta probada y su éxito
puede verse en otras franquicias antes de tomar cualquier decision.

m El coste para poner en marcha la empresa puede reducirse considerablemente
ya que las marcas son conocidas, su introduccién en el mercado no es necesa-
ria y su mantenimiento es un coste compartido.

m Se recibe del franquiciador todo el conocimiento necesario para gestionar
debidamente la empresa.

m Los costes de aprovisionamiento son menores ya que se compra junto
con toda la cadena de franquicias.

m Se comercializan los productos y los servicios con exclusividad territorial.

LA INTRACREACION

Consiste en crear una empresa con el apoyo de otra, de la cual proceden los
emprendedores. Imagine que la empresa donde trabaja necesita llevar a cabo
una reduccion de plantilla: es muy posible que dé apoyo a iniciativas para
crear otras empresas con sus empleados antes de enviarlos al paro; ademas,
los beneficios pueden ser reciprocos, ya que, por una parte, la empresa
“madre” asegura sus proveedores o alcanza nuevos clientes y, de la otra, los
trabajadores pueden conseguir financiacién, condiciones especiales como
clientes o proveedores... y mas ventajas.

En Baleares, en el sector industrial, esta modalidad ha tenido un gran éxito.
Si usted puede proponer a la empresa donde trabaja alguna buena idea con
la que se beneficien ambos, éste puede ser un buen principio para crear
una propia.
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1.4. ; TIENE MADERA DE EMPRESARIO?

Dinero, ideas, planes, estrategias... Sin embargo, si falta usted, no habrd milagro.

Muchas de las cualidades necesarias para ser un emprendedor no se aprenden
en la universidad. Lo mas importante es usted y sus caracteristicas personales,
que van mas alla de los conocimientos académicos. Este apartado le ayudara

a conocer las ventajas que tiene su personalidad a la hora de crear su negocio.

(¢SERVIRE COMO EMPRESARIO?

Lo mds importante para un negocio que empieza es la persona que lo pondra

en marcha y sus capacidades. La persona es usted. Ahora, veamos sus cualidades.
Este cuestionario con su sistema de autoevaluacion le ayudara a saber cudles son
sus aptitudes como empresario. Todos podemos ser empresarios!

Este cuestionario s6lo es orientativo; sirve para que pueda poner los medios necesa-
rios para llegar a ser un verdadero emprendedor, potenciando lo bueno que encuen-
tre de si mismo y corrigiendo sus posibles faltas.

1 ;Sabe compartir o repartir el trabajo entre mas gente? ABCD
2 ;Colabora con otros grupos de personas, aunque

no estén relacionados con usted directamente? ABCD
3 ;Le gustan los cambios en su trabajo? ABCD
4 ;Establece con facilidad relaciones con la gente? ABCD
5 /Le gusta dar animo a sus familiares, amigos,

companeros...? ABCD
6 ;Es optimista, positivo ante situaciones dificiles

o arriesgadas? ABCD
7 iEs ordenado, organizado...? ABCD
8 ;Es capaz de ceder para que todos salgan ganando,

aunque usted gane menos? ABCD
9 ;Da importancia a la situacién personal de la gente

que lo rodea? ABCD

10 ;Le gusta imaginar diversas soluciones ante
cualquier tipo de problema? ABCD
A Si, siempre 4 puntos

B A menudo, casi siempre 3 puntos
C Alguna vez, no siempre 2 puntos
D No, nunca 1 punto
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El resultado responde a la suma de los puntos que le dan las letras elegidas
en cada pregunta.

30 o mas puntos: usted tiene madera de emprendedor, pero eso no le asegurara
el éxito en su empresa. Tiene que potenciar sus cualidades.

De 15 a 29 puntos: esta en el punto medio, con buenas y no tan buenas cualida-
des. Potencie las positivas y corrija las negativas.

Menos de 15 puntos: le faltan cualidades como emprendedor. Tiene que adoptar
los habitos necesarios para llegar a ser un buen empresario si desea tener mas
probabilidades de éxito en su nuevo negocio.

LOS 10 “SABER...” DEL EMPRENDEDOR

Para que pueda trabajar sobre todos los aspectos que le propone el cuestionario
que acaba de hacer recuerde siempre este decalogo:

Il saber trabajar en equipo.

Saber crear redes de trabajo: colaboraciones con otros profesionales
y empresas.

Saber adaptarse a los cambios y, al mismo tiempo, sacar partido de ellos.
Saber comunicarse con un gran nimero de personas.

Saber liderar las personas con las que trabaja.

Saber ser optimista moderado ante el riesgo.

Saber organizarse en cualquier aspecto de la vida.

Saber negociar sin hacer perder a las otras personas que participan
en la negociacién.

Saber conocer las personas y sus preferencias.

EE SN EOR

Saber crear soluciones y situaciones capaces de resolver problemas.
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1.5. ¢ES EL MEJOR MOMENTO PARA CREAR
SU PROPIO NEGOCIO?

La fe en usted mismo y en sus capacidades le aseguran mds del 50% del éxito.

Para tener fe en usted mismo, lo mejor es conocer sus propias capacidades.
Cuando haya leido este apartado conocera mejor las circunstancias que le rode-
an y cuales son sus capacidades para empezar nuevas empresas.

¢MI SITUACION ES FAVORABLE PARA CREAR
Ml PROPIO NEGOCIO?

Aqui podra encontrar un conjunto de preguntas que le ayudaran a analizar su situa-
ciéon personal y social actual para determinar si estd en el mejor momento para crear
una nueva empresa.

Con el cuestionario siguiente le ayudaremos a analizar su situacién con la finalidad
de que usted mismo pueda ver su situacion y decidir si es el momento de afrontar
los trabajos que requiere una nueva empresa. Piense detenidamente en cada una de
las 12 preguntas siguientes y tome sus notas.

El;Su estado de animo es alto?

No pueden empezarse planes a largo plazo —y una empresa lo es— en condi-
ciones depresivas o de irritacion, de venganza, etc., motivos que claramente
no son fiables. Piense que sus motivaciones internas tienen que ser consisten-
tes, tienen que tener fundamento.

H.:Qué edad tiene?

Para ser un emprendedor no importa la edad, pero hay que tenerla en cuenta
—por ejemplo, para hacer trabajos que exijan esfuerzo fisico.

El;Tiene alguna discapacidad?

Una discapacidad no es, por si misma, un impedimento para montar una
empresa. Al final, toda empresa consiste en aprovechar las capacidades.
Ademas, en este sentido hay muchas ventajas laborales, fiscales y empresaria-
les.
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B1;Cuantas personas tiene a su cargo?

El tiempo es casi mas importante que el dinero para montar una empresa. Si
no dispone de este tiempo, porque tenga hijos pequefios o personas mayores
a su cargo, tiene que pensar como se adaptara a esta circunstancia o, quizas,
si es mejor posponer sus proyectos para otro momento...

H :Trabaja o trabajara en otros asuntos cuando monte su empresa?

Cualquier otro trabajo puede restarle un tiempo precioso. También puede qui-
tarle el tiempo necesario para concentrarse y pensar en las soluciones de los
nhuevos problemas que, sin duda, se le plantearan. ;Puede?

[ ;Tiene otros compromisos que le estén restando tiempo?

Piense en todas las posibilidades que puedan restarle operatividad. Cualquier
otra actividad fuera de su negocio tiene que permitirle disponer de tiempo por-
que, para su nueva empresa, sera oro.

iRealiza alguna actividad ahora que pueda ayudarlo en su nuevo negocio?

A veces, otras actividades pueden ser muy beneficiosas. Determine si su traba-
jo actual es provechoso para su futuro negocio. Si es asi, aprovéchelo.

El :De qué tiempo dispone al dia, a la semana, al mes, al afio para dedicarlo
a su nueva empresa?

Concretamente, y después de recapacitar sobre las preguntas anteriores,
determine el tiempo que tiene en los periodos indicados y calcule si es sufi-
Ciente.

E] :Tiene deudas, hipotecas, etc., que le impidan financiar su proyecto?

Entramos en un tema fundamental, tan importante como el tiempo disponible:
el dinero. Un proyecto empresarial, al ponerse en marcha, siempre conlleva
consigo mismo nuevas deudas, aunque sean temporales. Analice su estado
econdémico actual.

i1 :;Dispone de capital propio?

Tener dinero siempre es una gran ventaja; siempre es mejor no tener

que pagar intereses de los préstamos... Y, ademas, no debe haber ninguna
urgencia para devolverlo... Haga cuentas y vea el dinero propio que puede
invertir en su proyecto.
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[l :;Tiene posibilidad de conseguir capital ajeno?

Si prevé que no dispondra de todo el capital propio necesario para sus ideas
empresariales, tendrad que pensar en pedirlo prestado a otras personas

o entidades. jPuede hacerlo? Es decir, jcree que tiene amistades, familiares,
bancos u organismos dispuestos a darle financiacién?.

[ Sus familiares y amigos, ;le dan apoyo?

Sentirse protegido por su propio entorno es importante. Aseglrese, en la
medida de lo posible, que su entorno personal esta dispuesto a ayudarle con
tiempo, apoyo moral y, si cabe, con dinero.

¢SUS CONOCIMIENTOS SON LOS MEJORES
PARA PONER SU EMPRESA?

En este apartado encontrara la manera de saber si sus conocimientos pueden poten-
ciar a su espiritu emprendedor de forma concreta.

Con estas cinco preguntas podra saber si sus conocimientos y experiencia le seran
de utilidad para su idea de negocio. Si todavia no tiene una idea clara para su nueva
empresa, el consejo es que busque esta idea en relacion con lo que sabe hacer.
Ademas, piense que para muchos trabajos es necesaria una titulacion.

BB ;Qué estudios generales tiene?
;Qué estudios especializados?
;Qué experiencia laboral tiene?

¢Alguna de sus experiencias laborales esta directamente relacionada
con su idea de negocio?

;Tiene alguna otra habilidad que pueda servirle en su nueva empresa?
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2.1. ;:QUIENES SERAN SUS CLIENTES?

Es fdcil pensar que sus clientes son todo el mundo; jnada mads lejos de la realidad!
Sus competidores, téngalos en cuenta, porque ellos si que lo tendrdn en cuenta a usted.

Cuando se lanza al mercado un producto o un servicio, incluso cuando lo hacen
las mas grandes empresas, es imposible llegar a todo el mundo. Ademas,
quizas este producto o servicio sea so6lo para un determinado segmento

del mercado. En este apartado podra conocer cdmo se determinan los posibles
clientes, la competencia, los proveedores... y c6mo se organiza una estrategia
de penetracion.

¢QUIEN ES SU CLIENTE OBJETIVO Y COMO ES
SU DEMANDA?

Aprenda a definir su clientela, a localizarla y a presentarle sus productos y servicios.

Cuando una orca ve un banco de peces, lo rodea y lo agrupa, lo parte de un coleta-
zo en diversos bancos mas pequefos y ataca uno seleccionando un pez en concreto.
Después, vuelve a repetir la operacién hasta saciarse.

No piense que podra comerse de un solo mordisco todo el banco de peces
—sus clientes— o que podra pescar una parte atacandolo sin mas.
Vaya por partes. Piense y actue igual que la orca:

m Determine cuales son sus clientes en conjunto: la demanda o su posible
cantidad.

m Segméntelos por caracteristicas y nivel de inclinaciéon a la compra. Si son
empresas, haga una lista con los sectores y después amplie esta misma lista
con las empresas en concreto. Si son personas, definalas por posicion en la
familia, sexo, edad, nivel cultural, poder adquisitivo... y observe cual es el
mejor medio para llegar hasta ellos, definiendo una estrategia de distribucion
concreta.

m Preséntese frente a uno de estos clientes, que pertenezca al grupo mas proclive
a hacerle una compra, y véndale algo.

m Modifique aquello que sea necesario a partir de la experiencia que le ha dado
el encuentro con su cliente.

m Y repita todos los pasos expuestos indefinidamente... hasta triunfar.
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2.2. ;:QUIENES SERAN SUS COMPETIDORES?

Ser competitivo es vivir sin riesgos, seguro.

Ya se ha hablado de la necesidad de conocer a los competidores y de como
conseguir saber quiénes son y como trabajan. Sin embargo, para ser realmente
competitivo eso tiene que ser una constante de su futura empresa: estar conti-
nuamente informado de lo que hace la competencia y reaccionar ante sus
acciones. En este apartado haremos hincapié en la competencia y en donde
tienen que hacerse mas esfuerzos para estar siempre por encima de ella.

¢POR QUE HAY QUE SER COMPETITIVO?

El mercado esta en continua evolucion. Cada vez hay mas competencia. Hay
que enfrentarse si no quiere ser una victima y desaparecer. Debe ser competitivo
0, lo que es lo mismo: trabajar mejor y de manera diferente que la competencia.

Ser competitivo

No ser competitivo

Solidez y seguridad

Inseguridad, agonia y fracaso

Se rebajan los riesgos porque se

conoce el mercado y la competen-
cia; puede reaccionarse ante estos
dos elementos y se hace una plani-

ficacién para ser cada vez mejor
gue la competencia.

No ser competitivo implica sentirse
inseguro, empezar a agonizar e ini-
ciar una carrera hacia el fracaso,
porque se sabe poco —o nada—
sobre el mercado y la competencia;
no puede reaccionarse ante sus evo-
luciones y se tiene falta de planes
para mejorar.

¢SON SUS COLABORADORES Y USTED MISMO

COMPETITIVOS?

Compruebe sus actitudes aqui.

Evalle su nivel de competitividad. Lejos de ser un concepto agresivo es, sobre todo,
sinénimo de seguridad. Piense que cuanto mas vigilado esté un delincuente mas
seguro se encontrara el ciudadano. Sin tildar de delincuente la competencia, el
hecho no deja de ser muy similar.
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Hagase las preguntas siguientes:

iSabe usted qué es ser competitivo? Siil | A medias| | No| |
iConoce usted a su competencia? Sil | Amedias| | No| |
¢Vigila siempre a su competencia? Sil ] Amedias| | No|[ |
;Reacciona ante ella rapidamente? Sil | Amedias| | No| |

;Tiene planes para diferenciarse de la competencia? Si| | A medias| | No| |

Si=10 A medias = 5 No=0

De 50 a 35 puntos: buena predisposicién competitiva, buen nivel de seguridad.

Entre 35 y 20 puntos: media predisposicion competitiva; tiene que mejorar
substancialmente.

Menos de 20 puntos: su inclinaciéon no es buena; tiene que replantearse
sus actitudes.

(.DONDE TIENE QUE HACER LOS ESFUERZOS
PARA QUE SU COMPETITIVIDAD SEA EFECTIVA?

Tres elementos clave para triunfar ante sus competidores.

Hay tres elementos clave para confeccionar las estrategias cuyo objetivo sea neutrali-
zar la competencia y ganarle la partida:

BB El punto de venta: el acto de compra es el momento mas importante; se produce
en el punto de venta, sea cual sea: sus oficinas, las oficinas del cliente, el
supermercado, el kiosco, una pagina web... Invierta constantemente en mejo-
ras del punto de venta y vaya siempre por delante de su competencia.

FA La imagen de la empresa ante el mercado: consiga tener mejor imagen
de empresa frente a sus clientes que su competencia; que sus clientes tengan
confianza en sus productos o servicios, sobre todo cuando el negocio empieza
—un cliente satisfecho hablara bien de su empresa con tres personas como
maximo; un cliente insatisfecho hablara mal de su empresa con once personas
como minimo.

El La cantidad de clientes o participacion: haga mas y mas clientes de manera
sistematica. Potencie su capacidad comercial mejorando continuamente sus
productos o servicios, los precios, la distribucién, la publicidad... ante la com-
petencia y sus clientes.
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Si usted hace de forma efectiva y constante los esfuerzos para mejorar en estos tres
aspectos, es muy probable que llegue a ser puntero en su sector o, al menos, siem-
pre tendra un sitio destacado y asegurado.

2.3. ;COMO FUNCIONA EL MERCADO EN EL QUE QUIERE
DESARROLLAR SU ACTIVIDAD?

Todos los mercados tienen unas caracteristicas y un funcionamiento que los definen
y los diferencian.

Cada sector tiene sus particularidades que afectan a la manera de comprar

de los clientes. Conocerlas es la base a partir de la cual, una vez que nos haya-
mos introducido en este sector, sabremos como tenemos que movernos, donde
tenemos que comprar, cOmo y a quién tenemos que vender, como tenemos que
comunicarnos... Tenemos que ser capaces de adaptar nuestra idea de negocio
a la forma de funcionar de los mercados.

LA MEJOR MANERA DE CONOCER SU MERCADO
ES ESTUDIANDOLO

Vea qué es un estudio de mercado y qué aportara en el lanzamiento de su empresa.

El estudio de mercado puede aportarle conocimientos imprescindibles para planificar
Su negocio con garantias de éxito.

Sin embargo, jqué es exactamente?

m El estudio cualitativo y cuantitativo de sus clientes: es decir, cdbmo son sus
clientes potenciales, sus costumbres, la edad, el sexo, etc., y el nUmero.

m El estudio de las tendencias de la demanda: hacia dénde se dirige el sector
en el que se enclavara su negocio (crece, se mantiene o decrece).

m El estudio cualitativo y cuantitativo de sus competidores: cémo son los
competidores, la zona geografica, los productos, los precios, la distribucién,
etc., y cuantos son.

m El estudio cualitativo y cuantitativo de los proveedores: localizacién, productos
y servicios, calidad, precios, etc., y cuantos son.

m El estudio de los factores exdgenos generales: regulacion, costumbres,

medio ambiente, higiene, seguridad... Es decir, se trata de determinar
si hay dificultades extraordinarias del entorno.
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Con todo eso, podra determinar la estrategia que tiene que seguir; dicho de otro
modo, por donde puede entrar de la mejor manera en el mercado: con precios
mas bajos, con mas calidad, con un abanico mas amplio de productos o servicios...
En fin, con aquello que le dicten los datos de este mismo estudio de mercado.

Es posible que algunos datos necesarios para idear su estrategia de penetracion en
el mercado, pueda encontrarlos sin necesidad de acudir a una empresa de estudios
de mercado.

Localice también la informacion necesaria en:

m Asociaciones de empresarios.

m Servicios oficiales locales o institutos de estadistica.
m Estudios de entidades bancarias.

m Colegios oficiales de profesionales.

m Libros de economia especializados.

m Prensa y revistas econémicas.

DAFO, UN METODO PARA TENER LAS COSAS CLARAS

Este método le da la oportunidad de ordenar toda la informaciéon para poder aprove-
charla eficazmente.

Una vez que tenga los datos de su estudio de mercado o de otras fuentes, ordénelas
para saber en qué situacion se encontrara su futura empresa cuando salga en el
mercado y saque las conclusiones para adaptar mejor todo su plan. La forma mas
practica es el sistema DAFO: debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades.

Escriba, segln este esquema, al menos tres conceptos por columna:

Debilidades Fortalezas

Amenazas Oportunidades

Las debilidades o cuestiones intrinsecas negativas son, por ejemplo, el hecho de
gue su empresa sea nueva y con poca experiencia, que no la conozcan los clien-
tes, etc.
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Las amenazas se definen como los problemas propios del mercado: el mercado
esta muy explotado, hay nuevas leyes que impiden la actividad normal de la
empresa, hay crisis politica o social...

Las fortalezas son puntos fuertes propios de la empresa: por ejemplo, el nuevo
producto y su mejor calidad, el trato personalizado, un mejor servicio de pos-
tventa...

Las oportunidades serian las que ofrece el mercado: cada vez hay mas clientes
0 mas demanda, se trata de un mercado todavia sin explotar, etc.

2.4. ;COMO TIENE QUE DIFERENCIARSE
DE SUS COMPETIDORES?

/;Cudntos competidores ofrecen a su publico objetivo productos o servicios muy parecidos
a los suyos?

Por desgracia, la respuesta a esta pregunta es “muchos”. Por eso, es vital para
el buen funcionamiento del proyecto determinar cuales seran los aspectos dife-
renciales de su negocio.

DEBEMOS EXPRIMIR NUESTRAS VENTAJAS COMPETITIVAS

Todas las empresas tienen aspectos positivos y negativos. Se trata de dar importan-
cia a los positivos y no a los negativos.

Después de haber hecho un andlisis detallado de la competencia tendra que ser
capaz de determinar las ventajas que tiene su proyecto frente a sus competidores;
es lo que se denominan ventajas competitivas, que tendran que residir en un de
estos aspectos:

Producto o servicio: concepto basico, diferenciado en, al menos, un aspecto
apreciado por el cliente. Objetivo: ser punteros en nuestros elementos
diferenciales.

Servicios adyacentes al producto o servicio principal: diferenciacion
por horario o por entregas de mercancia...

Personal: atencién exquisita. En caso de duda o si los otros aspectos
son dudosos, éste nunca falla.

Imagen: desarrollo de una imagen diferencial que cautiva y se convierte
en un sello diferencial.
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La ventaja o ventajas (nunca mas de tres y preferiblemente una) escogidas para ser
el centro de nuestra imagen tiene que cumplir un requisito vital: tiene que ser apre-
ciado por el cliente.

LA IMAGEN QUE VALE ES LA QUE TIENE EL CLIENTE

La opinion del emprendedor es subjetiva. Por eso, a la hora de plantearse
cdémo son las cosas s6lo hay una regla: las cosas son como el cliente las ve.

La imagen que un cliente tiene de una empresa es la base para construir una dife-
renciacion. Nos informa de como es el punto de partida y de como es el camino que
tiene que recorrerse para consolidar en la mente del cliente la diferenciacion que
quiere que tenga su empresa y sus productos o servicios.

Y ;de qué manera puedo saber cémo es la imagen que un cliente tiene? No hay alter-
nativa, hay que pedirselo. Por ello, es tan importante mantener programas perma-
nentes de conocimiento de nuestros clientes:

¢Como compran?
m ;Cémo consumen?
m ;Cuales son sus preferencias?

m ;Qué piensan de la empresa? ;Y de sus productos?
¢Y de sus comunicaciones?

B ;Y de la competencia?

m ;Y de sus empleados?
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3.1. ;QUE ES EL PLAN DE EMPRESA?

Las batallas se pierden o se ganan por los detalles.

Muchas veces la diferencia entre el éxito y el fracaso radica en un detalle

que no se tuvo en cuenta en su momento. En este apartado aprendera que las
ideas tienen que ponerse por escrito para llegar a los detalles de su desarrollo,
para reflexionar de manera seria y para poder comunicarlas convincentemente.

({QUE ES UN PLAN DE EMPRESA?
Vea aqui qué es y de qué partes se compone.

El plan de empresa es, en el mundo de los negocios, la mejor manera de plasmar su
idea y la forma cédmo piensa llevarla a cabo. Compruebe de qué fases se compone y
sabra qué es:

B Introduccién: definicién del proyecto
Equipo: presentacién de las personas que lo forman
Plan de marketing:

. Definicion del producto o servicio
. Clientela
. Competencia
. Precios
. Distribucién
Lanzamiento de la empresa
. Forma de venta

Q@ 0 9O N T o

Plan operativo:

a. Fabricacion de los productos o prestacion de servicios
en cuanto a las necesidades para producirlos

b. Local
c. Compras
d. Almacenaje

e. Proveedores

Plan de recursos humanos: trabajadores necesarios, con sus tareas concretas
y la modalidad de contratacién.
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A Plan econémico y financiero:

a. Capital necesario para la puesta en marcha
b. Fuentes de financiacién propia o ajena
c. Ingresos y gastos corrientes

d. Tesoreria
Plan legal:

a. Formula juridica para la empresa
b. Tramites y permisos

c. Calendario de constitucion y apertura

¢PARA QUE SIRVE UN PLAN DE EMPRESA?

Aprenda su finalidad y lo Gtil que le sera.

Cuando usted empiece a redactar el plan de empresa serd consciente de la impor-
tancia que tiene: podra ver la verdadera magnitud de su idea, los costes, la inver-
sion, los ingresos, las personas que necesita, todo aquello que es imprescindible,
aquello que influira definitivamente en su negocio y que lo llevara al éxito o al fraca-
so... Mediante el plan de empresa usted podra llegar a los detalles de como pondra
en funcionamiento su negocio y a reflexionar con profundidad. El plan de empresa
le servira:

m Para no olvidar ningln detalle.

m Para reflexionar.

m Para alcanzar una comunicacién correcta.

m Para conseguir apoyo financiero.

m Como guia en la puesta en marcha de su negocio.

¢COMO SE HACE UN PLAN DE EMPRESA?

Después de los dos apartados anteriores, ya esta preparado para aprender cémo
tiene que hacerlo.

Para redactar un plan de empresa es necesario que haga estos esfuerzos:

m Recopile toda la informacion actualizada que sea necesaria.
No se invente nada ni lo dé por supuesto.

iQué necesita para poner en marcha su nueva empresa? CONSEJOS PRACTICOS PARA CREAR SU EMPRESA EN BALEARES

28



Un plan

Sea claro y conciso; escriba tal como habla, de manera sencilla y llana.

No se preocupe del estilo; escriba todo el que se le ocurra —la cantidad
es importante.

La extension tiene que oscilar entre 5 y 25 paginas.

Péngase a escribirlo siguiendo los pasos y los apartados mencionados.

Lea a alguien sus escritos con el fin de ver si los entiende; tiene que poder
corregirlos en todo momento.

Utilice un corrector ortografico si no se fia de su ortografia; en caso contrario,
délo a corregir a alguien de confianza.

3.2. ;COMO PUEDE ANALIZAR SU IDEA?

Escuche su idea; le hablara muy claro.

Hacemos un plan de empresa para saber con certeza si la idea que hemos teni-
do es viable o, por contra, rechazable.

Si el plan de empresa se ha desarrollado correctamente, tendriamos que ser capaces
de responder con exactitud y detalle a las preguntas siguientes:

Si tiene ya claro cual es su negocio, entonces ;jcual es?
;Cuales son sus motivos?

;Cuantos socios son?

[ ]
]
[ ]
m ;Qué aportan y qué funcién tiene cada uno de los socios?
m ;Qué venderd y a qué precio?

m ;Coémo son sus clientes y cuantos son?

m ;Quiénes son sus competidores y qué le convierte a usted mejor que ellos?
[ ]

El sector en el que su nueva idea de negocio se inscribe, jesta en alza,
se mantiene o decrece?

m ;Como lo hara para que sus clientes potenciales lo conozcan y puedan
pedir sus productos o servicios?

m ;Qué necesidades tiene en cuanto a locales, maquinaria, equipos informaticos,
muebles, etc.?

m ;Tiene los proveedores necesarios y sus tarifas, formas de pago, etc.?
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m ;Cuantos trabajadores necesita y cuales seran sus funciones?

m ;Cree que en Baleares no tendra problemas para conseguir a los trabajadores
que necesita?

m ;En qué condiciones los contratara y cuales seran sus salarios o pagos
por prestaciones?

m ;Cuanto dinero necesita para iniciar y poner en practica su idea de negocio?
m ;Cémo conseguira este dinero?
m Cuando empiece, jqué gastos tendra mensualmente a un afo vista?

B ;Puede hacer una prevision de las ventas mensuales y de los costes mensuales
a un ano vista?

m Sabiendo ya cuantos socios son, qué aportan y qué funcién tienen,
;qué férmula juridica le interesa mas?

m ;Sabe donde y como tiene que hacer los tramites para crear la empresa
con la férmula juridica escogida?

ERRORES TIPICOS Y CONSEJOS GENERALES

La tabla siguiente le proporcionara algunos consejos indispensables para que su
idea tenga éxito.

La experiencia de muchos emprendedores como usted ha generado una amplia lista
de posibles consejos practicos para no cometer los errores mas tipicos.
Probablemente, sera la primera vez que monta un negocio. Puede llegar a determina-
das situaciones que, en el mundo de los negocios, ya se sepa cOmo evitarlas. Lea
atentamente lo que hay a continuacién —le sera de gran ayuda.

ERROR TIiPICO Y CONSEJO PRACTICO

m No tener clara la idea principal de su negocio: la idea tiene que estar clarisima
y por escrito; no s6lo en su cabeza, sino en la de las personas de su entorno
y colaboradores.

m Olvidarse de los inconvenientes: no llegue a creer tanto en su idea de negocio
hasta el punto de que le haga olvidar los posibles contras.

m Olvidarse del mercado: su pensamiento principal no tiene que ser como
fabricar un producto o cémo ofrecer un servicio, sino la satisfaccién
que espera su cliente.

m Pensar que el negocio es para siempre: todas las ideas tienen una vigencia,

pasan de moda, de tiempo... Esté siempre dispuesto a modificarlas para
adaptar su empresa a las nuevas situaciones.
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m No prestar la debida atencién a la informacién, sobre todo de su sector:
informese siempre de lo que piensa su clientela sobre su empresa y sobre
su competencia. Hagalo directamente de la misma clientela o por medio
de sus empleados, proveedores, etc.

m Pensar que ya se sabe todo: tiene que formar continuamente a sus trabajadores
y también tiene que formarse a usted mismo. El mundo cambia constantemente,
de manera que es necesario conocer las nuevas técnicas de venta, los nuevos
servicios, etc.

m Todos hacen de todo: la organizacion en el trabajo conduce al éxito y cada
persona que forma parte de su empresa tiene que saber cual es su funcion,
sus responsabilidades y sus derechos.

m Depender de unos pocos proveedores: tenga una gran cartera de proveedores
de confianza con las condiciones de cada uno de ellos. Si un proveedor le falla
le puede llegar a hacer quedar muy mal y eso se soluciona si puede acudirse
a otro rapidamente.

m Gastar o invertir en lo innecesario: haga una lista de prioridades y téngala
siempre presente. El criterio para redactar esta lista tiene que ser de incluir
aquello realmente necesario para que la empresa funcione correctamente.

m Olvidarse de la comunicacién diaria: aprenda a comunicarse y a ilusionar con
su idea todo su entorno. Especialmente, aprenda a hacerlo con sus empleados,
proveedores y, por descontado, con su clientela y sus socios.

m Escoger mal el tipo de recursos financieros: si tiene que resolver problemas
de tesoreria, tiene que acudir a pdlizas especiales para eso; si tiene que
financiar la compra de inmuebles, recurra a préstamos a largo plazo...,

y asi con cada uno de los productos financieros que requiera la marcha
de su empresa.

m No prestar atencion al orden: organice las tareas de su empresa de manera
I6gica y ordenada. Una empresa es como un reloj y cada pieza tiene que hacer
su funcion correctamente. Si falla una es muy probable que falle todo.

m Tener pocos y grandes clientes: tiene que diversificar su clientela para reducir
los riesgos que supone que le falle un cliente importante.

m No dar importancia a la imagen de empresa: cuide de la imagen de su empresa
en todo momento —decoracion, uniformes, tarjetas, logotipos, papeleria...
Sus clientes potenciales todavia no lo conocen y tienen que tener confianza
ante su empresa.

m Que los demas hagan a su propio trabajo: si usted tiene que ser el gerente
o el director de la empresa, ademas del propietario, piense que su trabajo
es dar servicio y apoyo a su equipo. No delegue sus principales responsabilidades
o caerd en el descrédito frente a sus colaboradores, socios y empleados,
ademads de correr otros riesgos peores.
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m Guiarse exclusivamente por la intuicién: la intuicién es importante, pero
tiene que ser siempre confirmada por la realidad, por los datos objetivos.
Hay muchas fuentes de conocimiento y la intuicién sélo es una.

m No estar al dia desde el punto de vista contable: lleve una contabilidad
de su tesoreria al dia y prevea siempre los gastos que tendra y los ingresos
que necesitara.

m Confiar a ciegas en determinados colaboradores: la confianza tiene que poder
renovarse en cada momento. Confiar a ciegas, cuando menos, le conllevara
todo el contrario: desconfianza, sentimientos propios de culpa y reproches
de sus colaboradores el dia que necesite comprobar algo en concreto.

3.3. ;:COMO PUEDE SATISFACER A SUS CLIENTES?
EL PLAN DE MARKETING

¢(CUAL SERA LA ACTIVIDAD PRINCIPAL DE SU EMPRESA?

Hacer de todo no es garantia de éxito... Lo mds normal es acabar haciendo nada.

En este apartado podra ver plasmada la actividad de su empresa de manera
inequivoca, sin olvidar que esta actividad tendra que ser adaptable a la realidad
del mercado al cual se dirige.

¢{ANTES DE EMPEZAR, TIENE CLARO QUE ES EL MARKETING?

Aqui se ofrece una definicion clara.

El marketing hoy en dia esta concebido con el propésito esencial de:
BB satisfacer las necesidades del consumidor.

Hacer rentable, en consecuencia, la empresa que lo consigue.

A partir de estas dos premisas, podemos establecer la definicién:

El marketing es la generacion de beneficios mediante la buena administracion de los
recursos y de las actividades, actividades que siempre tienen que analizar, determi-
nar y satisfacer los deseos y necesidades de las personas o empresas que compran
sus productos y servicios.
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¢COMO HA DE UTILIZAR EL MARKETING?

Responda a las preguntas clave que le ofrecemos en este apartado antes de prose-
guir; comprendera el gran alcance del marketing.

Uno de los principales valores que le ofrece el marketing es su estructuracion,
mediante la cual pueden analizarse todos los procesos comerciales de su empresa
y evitar olvidos y riesgos imprevistos. Las preguntas siguientes le ayudaran a com-
prender definitivamente la importancia de esta disciplina:

m ;Qué quiere el cliente? Responde a la idea de producto o servicio que usted
vendera en su futura empresa.

m ;Cuando lo quiere? Es la posible estacionalidad del consumo.
m ;Donde lo quiere? Es el sitio habitual de consumo.

m ;Como y donde quiere comprarlo? Se refiere, sobre todo, donde desea comprar
el consumidor un determinado producto o servicio.

m ;Quién quiere comprarlo realmente? A veces, el comprador no es el verdadero
consumidor.

m ;Qué cantidad quiere comprar y cuanto esta dispuesto a pagar? La cantidad
y el precio influyen directamente sobre el acto de compra. No siempre lo mas
barato se vende mas.

m ;Por qué quiere comprarlo? Las motivaciones de compra son muy importantes.
Tienen que ponerse de manifiesto frente al consumidor para que sea consciente
en el momento de la compra; asi, deseara el producto o servicio.

¢SU ACTIVIDAD PRINCIPAL RESPONDE A LO QUE ESPERAN
SUS CLIENTES POTENCIALES?

Mire sus ideas desde una Optica de marketing.

Si ha llegado hasta este apartado, ya tendria que tener definida la actividad principal
que desarrollara su futura empresa. Ahora, vea si esta actividad principal responde a
lo que desea el cliente. Hacer de todo Unicamente consigue confundir al consumi-

dor, sobre todo en un mercado como el balear, muy maduro, que sabe qué necesita:

m ;Cual es su producto o servicio central? Esta pregunta, tiene que responderla
con un solo enunciado: mi producto o servicio central es... (s6lo uno).

m ;Cuales son las lineas de productos o servicios? Aqui tendra que responder

a los posibles “ademas, también ofrezco...”, teniendo en cuenta que los
“ademas...” tienen que derivarse del producto o servicio central.
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m ;Cudl es el valor anadido que ofrece? Esta cuestion le hara reflexionar sobre
los valores generales que ofrecerd y que lo diferencian de sus competidores:
servicio rapido, profesionalidad, ubicacion...

m ;Qué ideas asociadas tienen sus productos o servicios? Sus productos
o servicios ofrecen, ademas, valores morales, sociales, politicos...,
como por ejemplo prestigio, poder, tranquilidad...

m ;Responde todo eso a lo que espera el cliente? Con esta ultima pregunta,
reflexione sobre si sus actividades en su conjunto seran bien recibidas
por el mercado. No se engafe y conteste con conocimiento y sinceridad.

Si desconoce la posible buena acogida de sus actividades, tendra que hacer algln
tipo de estudio de mercado antes de lanzarse a gastar su dinero y el de otras perso-
nas. Si se lanza simplemente guiado por su intuicion, el riesgo es demasiado alto;
ademas, si necesita financiacion de otras personas o entidades, creerdn mas en su
idea si aporta el correspondiente estudio de mercado, en el cual también podra
incluir muchas mas cuestiones que le ayudaran a enfocar su negocio con grandes
expectativas de éxito.

Un estudio de mercado puede basarse en datos obtenidos de multiples fuentes,
entre las cuales:

m Datos de estudios ya hechos, tanto por organismos publicos, universidades
u organismos de investigacion como por otras empresas, que estan al alcance
de todos -son mas baratos y pueden ser muy Utiles. jSolamente hay que buscarlos!

m Datos incluidos en estudios de mercado especificos —recurso mucho mas
caro, aunque mas fiable.

m Datos recopilados mediante la observacién de la realidad: son interesantes
porque permiten conocer con detalle el funcionamiento del sector vy,
si el método de observacion es correcto, son tanto mejores como los demas.

(QUE PRECIOS TIENE QUE PONER?

La ventaja no siempre podemos encontrarla en bajar los precios; la mayoria de las
veces, lo que es barato se asocia a baja calidad.

El precio que ponga a sus productos o servicios es importantisimo, ya que
se deriva de ello la aceptacion en el mercado de su nueva empresa, con todo
lo que representa. En este apartado podra ver en funcion de qué se fijan los
precios y algunos consejos para hacerlo.
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¢EN FUNCION DE QUE TIENE QUE FIJAR LOS PRECIOS?

Vea aqui cudl es la principal razén para fijar correctamente los precios.

Esta, posiblemente, sea la parte mas dificil de un plan de marketing. Preglntese con
tranquilidad y dispongase a cavilar y a hacer nimeros. En todo momento, los precios
que usted fije tienen que hacer rentable su empresa. Esta es la principal razén por
la cual no puede equivocarse en esta etapa. Si usted fija incorrectamente los precios,
su empresa tendrd un serio problema. Aunque pueda rectificar después, piense que
le sera muy dificil hacerlo.

m Calcule los costes directos e indirectos de sus productos y servicios.
m Piense qué margen de beneficio bruto necesita.
m Apliquelo sumandolo a los costes.

m Compare el precio final con los de la competencia.

ALGUNAS RAZONES MAS...
Ademas de darle rentabilidad a su empresa, consulte algunas cuestiones importan-

tes mas.

El margen de rentabilidad deseado es importante pero no es lo Unico que hay que
tener en cuenta; los precios también tendrian que estar en equilibrio con el resto
del plan de marketing. El precio puede fijarse en funciéon de diferentes objetivos:
m lgualarse a la competencia o atacarla.
m Llegar a los objetivos de volumen de ventas y crecimiento de su empresa.

m Alcanzar un mayor margen de rentabilidad, aunque baje el volumen de ventas.

m Segmentar el mercado y dirigirse a la parte alta, media o baja de su clientela
potencial.

m Subir los precios para crear una percepcion de calidad en el cliente.

Usted puede pensar algunas razones mas para manipular los precios de acuerdo
con sus objetivos generales y sin olvidar los concretos.
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CONSEJOS PRACTICOS

Encuentre aqui algunos consejos practicos para conseguir sus propdésitos a través
de los precios.

m Ofrecer descuentos especiales por razones geograficas para conseguir
una distribuciéon de mas alcance.

m Hacer ofertas segun la estacionalidad para liquidar inventarios.
m Elevar los precios para diferenciarse de la competencia y ser mas selectivo.

m Elevar los precios para cubrir los costes del servicio postventa que lo diferen-
ciard de la competencia.

m Reducir los precios para llegar a la rentabilidad a base de vender mas.

m Reducir precios abaratando los costes de la preparacion del producto
0 servicio.

m Programar ofertas para los clientes preferenciales.

m Programar ofertas por volumen de compra o por mezcla de determinados
productos o servicios.

m Ofrecer accesorios gratuitamente para no bajar los precios.
m Establecer escalas de precios, via descuentos, segun cantidades compradas.

m Ofrecer gratuitamente el transporte, la visita, el envio, segln las cantidades
compradas.

m Ofrecer plazos de pago mas amplios.

m Ofrecer descuentos por pago inmediato.

Aqui se han apuntado algunos consejos entre los cuales alguno podria serle de utili-
dad. Si no es asi, piense usted, a partir del conocimiento de su futura empresa y de
su mercado, e intente encontrar lo mejor para ambos, sin olvidar sobre todo el mer-
cado. Este es el que, comprando, lo aceptara o no.

¢COMO PUEDE DAR A CONOCER A SU EMPRESA?

El buen pario, si estd en un cajon, no se vende.

Para que sus clientes le compren, primero tendrian que saber que usted o su
empresa venden algo; es decir, tendra que darse a conocer. En este apartado
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le daremos algunas definiciones y consejos practicos con el objetivo de que
se haga una idea de que puede costarle la comunicaciéon necesaria para empe-
zar a vender.

{QUE ES EL MIX DE COMUNICACION?

Tiene que tener algunos conceptos importantes claros para saber como informara a
sus clientes.

El objetivo es dar a conocer su nueva empresa. Entonces habra que saber quiénes son,
dénde estan y qué habitos tienen sus clientes. Eso ya tendria que saberlo gracias al
estudio de mercado, del cual se ha hablado en anteriores apartados. Si ya sabe eso,
vera qué medio es el mas apropiado para hacerles llegar informacién, qué prensa leen
0 qué programas de television les gustan mas, todo eso para insertar anuncios. Quizas
no necesite ni la prensa, ni la radio ni la televisién: con un simple buzoneo en las pro-
ximidades de su local de negocio quizas sea suficiente. Antes de tomar una decision,
vea las posibilidades que le ofrecen las diferentes formas de comunicarse.

La comunicacion tiene como objetivo informar y persuadir. Darse a conocer, de una
manera atractiva, para que sus clientes potenciales vean en los productos y servicios
de su empresa la solucién a sus necesidades.

Toda la comunicacion grafica de su empresa tiene que basarse en una imagen corpo-
rativa; es decir, principalmente en el logotipo de su empresa o nombre y en el ana-
grama de su empresa o dibujo que acompana normalmente el nombre o logotipo.

A partir de aqui, empiece por hacer sus tarjetas, facturas, albaranes, cartas, folletos,
catalogos... Este es el principal y primer paso de la comunicacion, que tiene cuatro
partes basicas:

B La publicidad: forma de comunicacién masiva, cuyo objetivo es dar a conocer
su empresa, con sus productos y servicios, ademas de promover las ventas.
Se calcula por el grado de notoriedad; es decir, por la cantidad de clientes
que la llegan a conocer y a recordar. Los medios de los cuales se sirve
la publicidad son muy variados: prensa, radio, televisién, correo, buzoneo...

m La promocion de ventas: el objetivo principal es promover las ventas de manera
temporal, mediante un incentivo; es decir, “este mes, Ilévese a casa tres por el
precio de dos...”. Su proposito es que durante un mes se aumenten las ventas
ofreciendo mas producto por menos dinero. Los medios pueden ser también
muy variados, como en la publicidad.

m El marketing directo: esta forma de comunicacion tiene como objetivo provocar
la respuesta del cliente —a veces, de compra; otros, de peticiébnde informa-
cion...— utilizando la comunicacién personalizada y ofreciendo, como en la
promocion de ventas, algun incentivo. Los medios utilizados también son muy
variados, pero el correo postal, el correo electronico y el marketing telefonico
son los mas utilizados. Un ejemplo serian las suscripciones en boletines de
informacién en webs.
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m Las relaciones publicas: el objetivo es crear una actitud favorable hacia su
empresa. El patrocinio es su principal herramienta: por ejemplo, patrocinar
el equipo de futbol del barrio ayudara a crear una corriente de simpatia hacia
su negocio. También, entre otros, puede recurrir a otras herramientas, como
llevar a cabo acciones tendentes a recuperar a clientes insatisfechos mediante
la gestion de un buzén de quejas, por ejemplo. La prensa y los acontecimien-
tos publicos suelen ser los medios mas utilizados para estos tipos de activida-
des,o la publicity, que es un concepto que se basa en la generacién de noticias
desde la empresa: ruedas de prensa, notas de prensa, etc.

Como puede observar, cualquier medio sirve para darse a conocer. Desde una perso-
na que informa hasta la television, la radio, el correo postal, el correo electrénico, el
buzoneo... Cualquier medio es bueno si consigue ayudarle a darse a conocery a
crear una imagen atractiva de su empresa. No confunda la comunicacién con las
ventas. Las ventas se veran en el apartado siguiente.

iComo puede escoger los medios de comunicacion?
En este apartado le daremos las lineas generales para escoger los medios adecuados.

Los pasos que tiene que hacer para escoger los medios de comunicacion son los
siguientes:

Bl saber a quién quiere que llegue la informacién: quiénes son, donde estan

y qué habitos tienen sus clientes potenciales. Con eso usted podra saber si
vale la pena hacer un spot de television, por ejemplo, para que los clientes
potenciales de su nueva peluqueria la conozcan y vengan a ella; teniendo en
cuenta que usted, probablemente, los conoce porque viven en las proximida-
des del establecimiento, con un simple buzoneo de un folleto atractivo seria
suficiente para llegar a todos ellos —en este caso, por lo tanto, no haria falta
la television.

A Saber qué quiere decirle a este cliente concreto: no es lo mismo dirigirse
a alguien para que lo conozca que para decirle que le compre algo. Tendrian
que desarrollarse mensajes y otras creaciones adaptados a lo que quiere decir
y a quién quiere dirigirse.

Fijar el presupuesto que quiere o que puede dedicar a la comunicacion:
imagine que sus clientes pueden estar en cualquier punto de las Baleares; en
este caso, quizas le interese la television. jTiene el dinero suficiente? Si no lo
tiene, podria recurrir a la radio y dirigirse a las diferentes zonas geograficas de
forma ordenada. Le saldra mas barato y sera mas repartido en el tiempo. Si
casi no dispone de fondos, al menos tendria que hacerse tarjetas de visita y la
papeleria necesaria para sus facturas, albaranes, etc. No olvide este medio pri-
mordial y difunda con estas piezas una buena imagen de su empresa. Otro
medio de bajo coste es Internet: su mantenimiento es minimo y su efecto,
segln su negocio y su clientela, puede ser muy bueno.
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Sea cual sea el presupuesto de comunicacion, céntrela en los siguientes aspectos
esenciales:

m Destaque la calidad de sus productos o servicios.

m Dé una atencién inmejorable y personalizada a sus clientes.
B Trate de entrar con buenos precios y descuentos.

m Nunca defraude a sus clientes.

m Consiga que los primeros repitan porque, al comienzo y sin publicidad,
gran parte de su facturacién la obtendra si fideliza a su clientela.

m Invierta en conocer a sus clientes; es el (inico aspecto que nunca podran copiarle
sus competidores.

iCuanto le costara una campana de lanzamiento de su empresa?

En la actualidad, casi todos los medios de comunicacion tienen paginas web en las
cuales informan a sus potenciales clientes de sus precios y tarifas. Antes de poner
en marcha su empresa, planifique los medios que utilizara e inférmese de sus pre-
cios. Este proceso, puede hacerlo usted mismo o encargarlo a una empresa de mar-
keting o comunicacion; estas ultimas son empresas especializadas que lo orientaran
con gran profesionalidad.

;.COMO PUEDE VENDER MAS Y MEJOR?

Nunca venda a un extra#no.

En las empresas de servicios, es muy importante saber vender. Ademas, es nor-
mal que al arrancar sea usted mismo quien tenga que ir a vender; mas adelante
quizas pueda delegar esta funciéon. La norma mas importante para saber vender
es tener una idea clara de su mercado, de sus clientes. En este apartado, ade-
mas, aprendera a conocer sus valores ante la venta, a preparar y hacer visitas,
asi como a crear una sistematica de atencion al cliente.

Descubra sus cualidades como vendedor
Este cuestionario le da la oportunidad de potenciar sus aptitudes ante la venta.

Marque las casillas que considere convenientes:

;Tiene facilidad de palabra?

Si A medias No ]
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;Tiene experiencia en ventas?

;Tiene prevista una formacién continua en ventas?

;Cree necesario planificar sus acciones o visitas comerciales?

;Cree que conoce las necesidades de sus futuros clientes?

;Cree que vender es lo mismo que despachar?

;Cree que estd capacitado para asesorar a sus futuros clientes?

;Sabria definir tres tipos distintos de clientes?

;Conoce posibles objeciones o quejas de sus futuros clientes?

;Le interesa que sus futuros clientes, cuando le compren, queden satisfechos?
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Si=10 No=1 A medias=4 |

Entre 70 y 100: su actitud y aptitud como vendedor son buenas; continlie
adelante perfeccionando los puntos medios y negativos de esta encuesta.

Entre 40 y 69: tendra que tener mas en cuenta este punto primordial de su
futura empresa: la venta. Haga un esfuerzo y supérese a si mismo. Le ayudara
mucho.

Menos de 40: usted tiene que replantearse seriamente su actitud y sus aptitu-
des ante el mercado; es decir, su principal fuente de ingresos. Sin ventas
no ha emprendido. Consulte a sus asesores.

CONSEJOS PRACTICOS PARA HACER VISITAS DE VENTAS

Reflexione aqui sobre cémo puede efectuar sus ventas.

Estos sencillos pasos le haran mejorar substancialmente sus ventas. Adaptelos
a sus acciones comerciales, sin olvidar ninguno por extranos que le parezcan.

[l Preparacion: hagase con todo el material que necesite —informacion sobre
el cliente y catalogos, folletos, presentaciones, etc., que tenga preparados
para darse a conocer—; ordene su actuacion antes de la entrevista.

Introduccion:
a. Envie la carta y otros materiales informativos al cliente.

b. Después, utilice el teléfono para concertar la entrevista.
También puede hacer este paso sin haber enviado ninguna carta,
pero piense que la efectividad sera menor.

Preséntese en el momento concertado, sin volver a llamar.
Podrian anularle la cita.

] La primera impresion:

a. Estudie el entorno del cliente, su oficina o local, y detecte sus gustos
personales.

b. Saludele cordialmente, entréguele una tarjeta de visita y déle la mano.

B Presentacion: acto seguido, preséntele la empresa dandole el material que
crea conveniente —folletos, catalogos, diapositivas, etc. La presentacién no
tiene que pasar de los 12 minutos.
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[ Deteccion de necesidades: empiece a hablar y a ensefar algunas soluciones
que su empresa ha dado a otros clientes. Si son sus primeras visitas y no tiene
base de clientes, use herramientas que le permitan al cliente entender el pro-
ducto o servicio que ofrece de la forma mas breve y rdpida posible. A través
de esta exposicion de casos, haga que el cliente hable de lo que él necesita
concretamente. Escuche y anote. El tiempo aqui tiene que marcarlo el cliente.

Soluciones: con las necesidades que esta detectando al escuchar a su cliente,
exponga su producto o servicio ofreciéndole soluciones concretas. Haga pre-
guntas para conseguir el “si” de su cliente. Por ejemplo: “;Cree que eso que
le digo soluciona esta necesidad concreta?”, “;Y eso otro?”.

F1 Las objeciones: al escuchar una objecién, hable de la capacidad de adaptacion
a esta objecion concreta que tienen sus productos o servicios. Siga consi-
guiendo mas “si”.

E] El compromiso: si no consigue los “si”, no continlie adelante y vuelva a empezar,
indagando de nuevo en las necesidades de su interlocutor. Si el cliente se
Mmuestra activo y sus preguntas se dirigen hacia las condiciones de compra,
pase al punto siguiente.

0] El cierre: repase con el cliente las condiciones de la venta e intente conseguir
que firme una hoja de pedido. Si no es asi, tenemos que conseguir del cliente
un compromiso de seguimiento de la oferta que le hagamos que nos permita
volver a ponernos en contacto con él para llevar a cabo un seguimiento.

[l seguimiento: si la venta ha sido posible, haga un seguimiento de la satisfaccién
de su cliente. Piense que puede repetir y también abrirle las puertas de otros
posibles clientes recomendandolo.

Esta estructura —preparacion, deteccion de necesidades, ofrecimiento de soluciones,
aceptacion del cliente y seguimiento— es de cariz general; por lo tanto, tiene que
adaptarla a sus necesidades concretas.

No olvide que el trabajo continuado sera la mejor manera de afinar sus acciones de
ventas. Ante las visitas infructuosas, piense siempre que con su experiencia, acumu-
lada dia a dia, la visita siguiente sera un éxito. Siga estos consejos y podra ver los
buenos resultados.

EL DECALOGO DE ATENCION AL CLIENTE
Si tiene siempre en cuenta el decdlogo de este apartado, siempre tendra clientes.

Con el decalogo siguiente, usted podra crear toda una filosofia de atencidén para sus
clientes que lo llevara a superar sus expectativas:

KB El cliente es la persona mas importante que formara parte de su nueva empresa.
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Escuche siempre a sus clientes; ellos le diran exactamente qué necesitan.

Dé siempre la razén al cliente en cuanto a sus necesidades y reclamaciones
fundadas.

EJ Cuanto mas sepa de su cliente mas podra satisfacerlo, mas clientes tendra
y mas rentable sera su empresa.

Considere las quejas de los clientes como una gran forma de mejorar.
A El cliente es un ser humano como usted. Interésese por él.
Dé siempre al cliente el mismo trato que a usted le gustaria recibir.

K] Fidelice a sus clientes y conviértalos en sus mejores medios para promocionar
su empresa.

E] Haga ver a sus clientes que su trabajo y su empresa le hacen disfrutar.

Y Sus socios y empleados, tiene que tratarlos como clientes internos.
Apliqueles este mismo decalogo.

3.4. ;COMO PUEDE HACER REALIDAD SU NEGOCIO?

EL PLAN DE OPERACIONES

({QUE INFRAESTRUCTURAS NECESITA?

Sin unas buenas infraestructuras no trabajard comodamente y bien. Ademads,
sus clientes y proveedores desconfiardn.

Tiene que hacer un buen estudio —y una posterior eleccion— sobre sus necesi-
dades estructurales: local, teléfonos, equipos informaticos... En este apartado le
ofrecemos dos grupos de consejos para que pueda superar con éxito este
importante tramo de la puesta en marcha de su negocio.

iNECESITA UN LOCAL?
Encuentre aqui algunas ideas practicas para elegir un local y su actividad.

B Si su empresa tiene que ser industrial, independientemente que pueda necesitar
otras oficinas comerciales, seria recomendable un poligono: buenas vias de comu-
hicacién, concentracién de empresas parecidas y proximidad de los proveedores.

m Si su negocio tiene que ser de proximidad —comercios, bares, restaurantes...

— tiene que estar alli donde esté el cliente: zona transitada, aparcamiento,
transportes publicos, amplia fachada o esquina, otros negocios parecidos...
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m Si su actividad tiene que ser profesional, tendra que recibir clientes y necesitara
un despacho en una zona de despachos, con una esmerada y comoda decora-
cion.

m {Si para desarrollar su actividad no necesita recibir a clientes, no hay nada
mejor que trabajar en casa! Si es usted quien tiene que visitar a sus clientes,
con las nuevas tecnologias puede ahorrarse mucho dinero en lo que concierne
al local trabajando en su casa —incluso, puede tener un servicio de telesecre-
tariado que se ocupe de las llamadas... Y con un ordenador portatil mas un
teléfono movil, ya tiene su oficina.

m Otra posibilidad... Quizas le interese mas alquilar unas oficinas en un centro
de negocios donde compartira con otras empresas lo que necesite —también
compartird gastos y disfrutara de una buena imagen.

(NECESITA OTRAS INFRAESTRUCTURAS?
En este apartado le damos una lista de las mas importantes.

Este apartado sélo pretende darle una lista general con los elementos minimos que
una pequefa empresa necesita. Ahada lo que considere conveniente y ya habra
empezado su plan de inversiones.

m Local: aparte de sus condiciones fisicas y su ubicacion, piense que para
empezar, lo mejor es alquilarlo. Su negocio no son las inversiones inmobilia-
rias y, si lo son, observe primero si ello funciona, antes de comprar. Utilice
los recursos para su actividad principal.

m Obras: aunque sean minimas, tendra que hacer alguna en su local, nave, etc.

m Aire acondicionado: prevea al menos su preinstalacién. En las Baleares hace
frio en invierno y calor en verano, y si tiene que recibir clientes...

B Muebles: tenga cuidado de la imagen de su empresa y déle funcionalidad.
Sin unos muebles que concuerden con su actividad no trabajara correctamente.

B Vehiculos: son importantes porque forman parte de la funcionalidad de su
empresa y de su publicidad. Un coche, lo ve mucha gente.

m Teléfonos: una buena central con sus lineas y extensiones le ayudara mucho
en la comunicacion diaria.

m Informatica: tanto el hardware como el software son necesarios en la actualidad
para cualquier empresa. jCon buenos equipos y programas, no sabe la cantidad
de tiempo que ahorral!

B Registro de marcas: formalice sus marcas y cuidelas como si fueran un tesoro.

Son la mejor inversién de su empresa. Las personas y las empresas pasan,
las marcas quedan.
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Ahora continlie usted apuntando todo aquello que necesite para acondicionar
su negocio a las necesidades de su actividad.

(QUIENES SERAN SUS PROVEEDORES?

El proveedor falla. El cliente espera. jJaque mate!

Los productos y servicios que su futura empresa proporcionara a sus clientes
en la mayoria de los casos dependeran de uno o de diversos proveedores. ;Si le
fallan...? En este apartado le daremos algunas ideas para escoger a sus provee-
dores y también qué pueden ofrecerle éstos de mas.

UN PROVEEDOR DEBE SER ALGO MAS

Vea qué tiene que buscar en sus proveedores, ademas de sus servicios y productos.

m Casi se puede decir que el proveedor debe ser como un socio. Tiene que sentirse
integrado en su empresa. Al fin y al cabo, le interesa que a usted le vaya bien.

m Tenga en cuenta que el proveedor puede llevar mas tiempo que usted en el sector
y puede ofrecerle informacién muy valiosa: preferencias de los clientes, infor-
macion sobre hacia déonde va el mercado, nuevas tecnologias aplicables a su
hegocio, informacién sobre la competencia...

m Exijales discrecion. Cuide lo que le cuenta a sus proveedores. Si un proveedor
habla de la competencia, tenga cuidado porque lo mismo puede hacer con
usted: contar los secretos de su empresa a otros.

B Mantenga buenas relaciones con todos sus posibles proveedores aunque
no les compre; podria ser que los necesitara en algun momento. También
debe pensar que con seguridad hablaran de su empresa y a usted le interesa
que hablen bien.

('_C(')MO DEBE ELEGIR A SUS PROVEEDORES?
Aprenda cinco puntos importantes para elegirlos.
[l Determine qué hara su propia empresa y qué haran sus proveedores: tendra
que partir de esta consideracién general, principalmente para tener una idea
clara de quiénes seran sus proveedores. Ademas, cuanto mas se dedique a la

actividad principal de su empresa y deje los otros asuntos en sus proveedores,
menos gastos fijos tendrda y mejor podra desarrollar sus verdaderas funciones.
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No elija a sus proveedores sélo por un criterio: normalmente el precio es en
lo que mas se fija todo el mundo. Es un error. Hay cosas quizas mas importan-
tes: calidad, gama de productos o servicios, exclusividad, plazos de entrega,
descuentos...

Tenga muy en cuenta la forma de pago: las buenas condiciones que tenga
para pagar a sus proveedores le ayudaran a tener una tesoreria saneada.
Procure conseguir formas de pago a 30, 60 o 90 dias. Los pagos por adelanta-
do le traeran problemas financieros.

I Las condiciones de suministro: muchos proveedores obligan a pedidos minimos
de gran volumen. Eso le traera problemas de almacenaje, mano de obra, gas-
tos extra... Evitelos, si puede.

H Tenga siempre a mano una buena lista. La mejor manera de protegerse
de posibles fallos de sus proveedores es poder sustituirlos en cualquier
momento. Para ello esté siempre informado de posibles alternativas.

3.5. ¢QUE AYUDA NECESITA? ;DE QUIEN PUEDE OBTENERLA?

EL PLAN DE RECURSOS HUMANOS

(CUANTAS PERSONAS NECESITA EN LA EMPRESA
Y QUE HARAN?

Aprendiz de mucho y oficial de nada.

Si usted tiene socios, tiene ya un gran potencial en recursos humanos, siempre
y cuando vayan a trabajar en el nuevo negocio y cada uno de ellos sepa la tarea
que debe realizar. En cualquier caso, cada persona que trabaja en la empresa
debe tener asignada una responsabilidad y unas tareas. En este apartado apren-
dera que hacer de todo es como no hacer nada. También aprendera a delimitar
las funciones de sus socios y trabajadores en caso de necesitarlos.

YA SABE LO QUE HAY QUE HACER, PERO, ('_QUII:ZN LO HARA?

Empiece a pensar cobmo puede distribuir el trabajo en este apartado.

Usted tiene que tener muy claras las tareas que deben desempenarse en su nueva
empresa, por lo que tiene que saber también, de forma implicita, cuantas personas
necesita a fin de que se lleven a cabo.

BB Ahora explicite cada puesto de trabajo claramente.

Compruebe si usted y sus socios pueden llevarlos a cabo.
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Determine qué hara cada uno de sus socios y usted mismo.

1 si todavia hay tareas que nadie hace, tendra que empezar a pensar
en incorporar a mas personal.

(NECESITA CONTRATAR MAS PERSONAL
O SUBCONTRATARLO?

Su principal activo entra y sale todos los dias por la puerta de su empresa:
sus empleados.

Si sus socios y usted no son suficientes para hacer todo el trabajo, tendrian
que pensar en contratar mas personal o en subcontratarlo. En este apartado
vera algunos consejos practicos sobre la toma de decisiones al respecto.

(CONTRATO O SUBCONTRATO?

Vea aqui cudles podrian ser las lineas generales de su politica de recursos humanos.

La idea principal se basa en el hecho de que usted y/o sus socios contraten o sub-
contraten trabajadores o empresas para llevar a cabo todo aquello de lo que no son
especialistas o no tienen conocimiento. Divida las tareas de su empresa por departa-
mentos. Por ejemplo:

m Gerencia: este departamento tendra que ocuparlo usted u otro socio preparado
para la coordinacién y la responsabilidad general de todos los otros departa-
mentos.

B Administracion: normalmente, ésta es una tarea que se subcontrata en gestorias,
asesorias fiscales y empresas similares porque requiere mucho tiempo y cono-
cimientos.

m Produccion: de la realizacién de articulos o de servicios se encarga personal
interno de las empresas o los llamados freelance auténomos. Si son internos,
el control del trabajo sera mayor, pero los costes seran fijos. Si son auténo-
mos, el control sera mas dificultoso, pero los gastos seran variables.

m Comercial: si necesita comerciales, menos en campafias muy concretas
que se subcontratan, es recomendable tenerlos en plantilla, eso si, con
sueldos no muy altos y comisiones, éstas si, muy altas sobre las ventas
para incentivar su dificil trabajo.

De esta misma manera, analice todos los departamentos y el tipo de trabajo de cada
uno de ellos para ver qué tipo de trabajadores le interesa mas.
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éSI YA HA DECIDIDO CONTRATAR, QUE DEBE TENER EN CUENTA?

Consulte esta lista de consejos prdacticos para la contratacion de personal.

Independientemente de que contrate usted directamente o lo haga a través de
empresas especializadas, que veremos mas adelante, debera tener claro qué desea:

m Haga una relacién de necesidades de personal para todas las funciones
de su empresa.

m Defina los perfiles profesionales que necesita para cada funcion.

m Decida también si la seleccion la hard usted mismo o una empresa
especializada.

m Delimite cuales seran las tareas y las responsabilidades para cada uno
de los puestos.

m Establezca qué tipos de contratos aplicara a cada uno de los distintos
trabajadores.

m Planifique los turnos, horarios, vacaciones...; en definitiva, el calendario laboral.
B Asigne los sueldos después de haberse informado.

m Calcule de forma clara los sueldos fijos y/o variables seguln los objetivos,
las horas, etc.

m Contacte con las empresas que se encargaran de los trabajos subcontratados
e inférmese de la forma de pago y de la cuantia de sus remuneraciones.

(QUIEN LE AYUDA A CONTRATAR PERSONAL
Y A FORMARLO?

La contratacion y la formacion de empleados es la inversion mds importante.

Antes de decidir sobre la utilizacion o no de intermediarios que le ayudaran
a contratar y a formar a sus empleados, aprenda algunas cuestiones clave
sobre estos dos temas. En este apartado las resumimos de forma practica.
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EMPRESAS ESPECIALIZADAS EN LA CAPTACION DE RECURSOS HUMANOS

La eleccion de sus trabajadores es muy importante. Puede ser que necesite ayuda
para no equivocarse y no perder un tiempo muy valioso, sobre todo al comienzo
de su marcha empresarial.

El trabajo de seleccion requiere conocimientos especializados que poseen los psico-
logos industriales. Los empresarios que contratan directamente, si no tienen depar-
tamento de personal, deberian estar preparados. En caso contrario, se arriesgan

a equivocarse y a provocar vacios muy costosos en el rendimiento econémico de la
empresa. Se deja de ganar mucho dinero —incluso se pierde— en todos los proce-
sos de seleccion mal gestionados. Hay dos tipos de empresas especializadas que,
aunque no aseguran al cien por cien el acierto, en la seleccion dan garantias y redu-
cen mucho el porcentaje de error.

m ETT o empresas de trabajo temporal: estas empresas, en realidad, ceden
a sus trabajadores durante un tiempo determinado, lo que evita la contratacién
y los gastos fijos de personal. Se ocupan del reclutamiento, de la formacion,
de la contratacion y del cambio de trabajadores, en caso de ser necesario.
Es un recurso que puede utilizar para una infinidad de tareas: comerciales,
mensajeria, administracion...

m Seleccién de recursos humanos: estas empresas son especializadas en esta
tarea y cuentan con los servicios de psicélogos que, con sus métodos, reducen
el margen de error posible en la eleccién. Ademas, suelen tener ya elaboradas
bolsas de trabajo, como por ejemplo la CAEB

C/ Arago, 215, 2°. Palma.
Tel: 971 70 60 10. Web: http://www.caeb.es

EMPRESAS ESPECIALIZADAS EN LA FORMACION DEL PERSONAL

La formacion continua de toda su empresa le dara la seguridad de poder competir
también continuadamente.

Los mercados varian constantemente y aparecen nuevas técnicas de gestion
que fortalecen a las empresas que se adaptan a ellas y haciéndolas mucho
mas competitivas.

La responsabilidad de la competitividad de su empresa estara en sus manos.
Preparese:
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FORMACION PARA USTED COMO EMPRESARIO:

m Formacién a distancia: este tipo de formacion tiene la ventaja de poder
organizarse como se crea conveniente y sin tener que desplazarse a ningun
lugar. Desde su empresa o su casa, con un ordenador conectado a Internet
puede recibir una muy buena preparacion empresarial.

m Formacién presencial: si usted prefiere la presencia en las clases y dispone
de tiempo, las asociaciones empresariales, como CAEB, imparten cursos muy
practicos de alto prestigio

C/ Arago, 215, 2°. Palma. Tel: 971 70 60 10.
Web: http://www.caeb.es

FORMACION PARA SUS EMPLEADOS:

m CAEB facilita el contacto con muchas empresas y asociaciones que, de forma
gratuita o cofinanciada, imparten cursos especializados para profesionales,
con caracter especifico o general.

TIPO DE CONTRATO

En este apartado le damos una lista de los tipos de contratos que hay legalmente
para la correcta consecuciéon de sus relaciones laborales.

Tipo de contrato Modalidad Caracteristicas

o Puede ser verbal o escrito y su duracion es ilimi-
Ordinario tada, con jornada completa. Es el llamado fijo.

Es igual que el ordinario, o sea, ilimitado, pero
Indefinido Jornada parcial con jornada parcial o menos horas que la jorna-
da completa.

Es un contrato ordinario, pero hecho a una per-
sona que pertenece a colectivos como mujeres,
Fomento personas en situacion de paro mayores de 45
para anos, parados de mas de seis meses... Esta

la contratacion modalidad tiene bonificaciones sobre las cuo-
tas empresariales a la Seguridad Social que
pueden llegar hasta el 100%.

Se utiliza cuando se contrata a un trabajador
para llevar a cabo un trabajo concreto. Al aca-
barlo, el contrato queda rescindido y la rela-
cién laboral finalizada.

Temporal Obra o servicio
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Tipo de contrato Modalidad Caracteristicas

Su objetivo es cubrir aumentos de trabajo en
determinadas épocas del afo, como Navidad,

Eventual .
rebajas, etc. Una vez pasada la temporada
acaba la relacién laboral.
Su objetivo es sustituir a un trabajador que
Interinidad esté en situacién de excedencia, descanso por

maternidad, enfermedad... con derecho a que
le guarden el puesto de trabajo.

Es la contratacion durante unas horas, siem-
Temporal Jornada parcial pre inferior a la jornada completa, a la sema-
na, a mes o al ano.

Tipo de contrato que puede hacerse a titula-
dos universitarios o de formacién profesional
Practicas con el objetivo que trabajen en tareas relacio-
nadas con sus estudios para que hagan sus
practicas.

El objetivo es que el trabajador que no tiene
ninguna titulacién aprenda un determinado
oficio. Tendra que ser a jornada completa,
con un minimo del 15% del tiempo total dedi-
cado a la formacién teoérica.

Formacion

3.6. ;QUE TIENE QUE HACER Y COMO PUEDE HACERLO?

EL PLAN LEGAL

(QUE FORMA JURIDICA LE CONVIENE MAS?

No retroceda nunca y menos por problemas burocrdticos.

Aunque el éxito de su empresa no depende de la formula juridica que elija,
hay diferentes modalidades que, con una buena eleccion, le ayudaran

a la buena marcha de su negocio. En este apartado aprendera las diferentes
formas juridicas que puede tomar su futura empresa.
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¢EN GENERAL, DE QUE DEPENDE?

Numero de socios, responsabilidad, fiscalidad... Vea aqui los factores que le permiti-
ran escoger correctamente.

Hay diversos factores que hace falta tener en cuenta para tomar una decision sobre la
formula juridica idénea para su negocio; sin embargo los mas importantes son tres:

I El nimero de socios: si usted tiene socios, tendrd que escoger algun tipo de
sociedad; pero si es usted uno solo, puede optar por hacerse simplemente
autéonomo.

La responsabilidad sobre las deudas: los auténomos y las comunidades
de bienes tienen una responsabilidad personal sobre sus deudas y responden
de ellas con sus bienes presentes y futuros. No obstante, las sociedades limita-
das o andnimas responden con el capital de la empresa; nunca con los bienes
de los socios.

Los impuestos o la fiscalidad: las sociedades pagan al fisco un minimo
del 30% y un maximo el 35% de los beneficios, a través del impuesto de
Sociedades (IS). Los auténomos pagan desde el 18% al 48%, seglun sean sus
beneficios, a través del impuesto sobre las personas fisicas (IRPF). A partir de
los 40.000 euros de beneficios aproximadamente, el tipo impositivo equivalente
se hace mayor que el de las sociedades, por lo que es preferible constituir una.

Y, concretamente, jcuales son todas las posibilidades?

En este apartado se muestra una lista de todas las formulas juridicas para constituir
una empresa, incluida la individual o “auténomo”, todas con sus caracteristicas prin-
cipales, obligaciones y derechos.

Cuadro de formulas juridicas ()

Empresario individual

Comunidad de bienes

Cooperativa

Num. de socios

Una persona fisica

Minimo dos socios

Minimo tres socios

Capital social

No es necesario

No hay minimo

El minimo establecido
por los estatutos

Responsabilidad

Personal ilimitada

Solidaria con todo
el patrimonio

Limitada al capital
de la empresa

Seguridad Social

Autonomo

Auténomo solo para
los socios activos

Régimen general o
especial autonomo

Fiscalidad

Impuesto sobre la
renta de las personas
fisicas (IRPF)

IRPF, modulos o
estimacion directa;
pagos trimestrales
a expensas del
IRPF; declaracion
trimestral del IVA

Impuesto de socie-
dades (20% sobre el
beneficio); pagos tri-
mestrales del IS;
declaracion trimes-
tral del IVA

Cont.
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Empresario individual

Comunidad de bienes

Cooperativa

Formalidades

Fiscales: censo, IAE

Legales: libros
de contabilidad

Laborales: alta de
autonomos vy libros

Municipales: licencia
de obras y licencia

de actividades

Fiscales: NIF, censo
IAE

Legales: libros
de contabilidad

Laborales: alta en
la Seguridad Social
de la empresa,
libros

Municipales: licencia
de obras y licencia

de actividades

Mercantiles: suscrip-
cion de un contrato
entre socios que no
se eleva a publico

Fiscales: NIF, censo,
IAE

Legales: libros
de contabilidad

Laborales: alta en
la Seguridad Social
de la empresa y de
los trabajadores,
libros

Municipales: licencia
de obras y licencia
de actividades

Autondmicas:
inscripcion en el
Registro de
Cooperativas
Mercantiles, libro de
socios, libro de
actos, libro de apor-
tacion de capital

Costes

Alta: 120 €

Llicencia de apertura:

900 €

Alta: 215 €

Llicencia de apertura:

900 €

Alta: 240 €
Llicencia de apertura:
900 €

J/

Cuadro de féormulas juridicas (Il)

(Costes ano 2007)

Sociedad limitada

Sociedad anonima

Sociedad Laboral
limitada o anénima

NUm. de socios

Minimo un socio

Minimo un socio

Minimo tres socios

Capital social

Un minimo
de 3.000 €

Un minimo
de 60.000 €

Un minimo
de 3.000 € para S.L.

Un minimo
de 60.000 € para S.A.

Responsabilidad

Limitada al capital
de la empresa

Limitada al capital
de la empresa

Limitada al capital
de la empresa

Seguridad
Social

El administrador,
auténomo; el resto,
régimen general

El administrador,
auténomo; el resto,
régimen general

Régimen general

Cont. )
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Sociedad limitada

Sociedad anonima

Sociedad Laboral
limitada o anonima

Fiscalidad

Impuesto de socieda-
des del 30% al 35%
segln beneficios;
pagos trimestrales

a cuenta del IS;
declaracion trimestral
del IVA

Impuesto de socieda-
des del 30% al 35%
segln beneficios;
pagos trimestrales

a cuenta del IS;
declaracion trimestral
del IVA

Impuesto de socieda-
des del 30% al 35%
segun beneficios;
pagos trimestrales

a cuenta del IS;
declaracion trimestral
del IVA

Formalidades

Mercantiles: certifica-
do negativa de nom-
bre de la empresa;
escritura de constitu-
cion y estatutos

Fiscales: alta censal
sociedad, IAE,

Legales: libros
de contabilidad

Laborales: alta
Seguridad Social
empresa, alta
Seguridad Social
trabajadores,libros

Municipales: licencia
de obras y licencia

de actividades

Mercantiles: certifica-
do negativa de nom-
bre de la empresa;
escritura de constitu-
cion y estatutos

Fiscales: alta censal
sociedad, IAE,

Legales: libros
de contabilidad

Laborales: alta
Seguridad Social
empresa, alta
Seguridad Social
trabajadores,libros

Municipales: licencia
de obras y licencia

de actividades

Mercantiles: certifica-
do negativa de nom-
bre de la empresa;
escritura de constitu-
cion y estatutos

Fiscales: alta censal
sociedad, IAE,

Legales: libros
de contabilidad

Laborales: alta
Seguridad Social
empresa, alta
Seguridad Social
trabajadores,libros

Municipales: licencia
de obras y licencia

de actividades

Autondmicas: inscrip-
cién Registro de
Sociedades Laborales

Costes

1% del capital,
Registro, notaria,
estatutos y escritura:
900 €

Licencia de apertura:
900 €

1% del capital,
Registro, notaria,
estatutos y escritura:
1.200 €

Licencia de apertura:
900 €

1% del capital,
Registro, notaria,
estatutos y escritura:
900 € - 1.200 €

Licencia de apertura:
900 €

(Costes afio 2007)

(CUALES SON LOS TRAMITES PARA LEGALIZAR
SU EMPRESA?

Las facilidades para legalizar su empresa ahora son muchas. No se dejard nada

por hacer.

Aunque hubo un tiempo en que lo mas arduo para un emprendedor era la
legalizacion de su empresa, debido a los largos y complicados tramites para
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hacerlo, en la actualidad todo es mucho mas sencillo. En este apartado apren-
dera como puede hacer todos los tramites, a veces y segun sea el tipo de
empresa hasta en un tiempo récord de media hora.

En la actualidad, en la Ventanilla Unica puede legalizar sus actividades empresaria-
les. Este nuevo servicio le ofrece la posibilidad de hacerlo todo en el mismo momen-
to, cubriendo todos los requisitos que exigen todas las entidades oficiales para lega-
lizar una empresa.

La Ventanilla Unica le da todos los servicios necesarios para legalizar totalmente su
empresa:

m Orientacion empresarial: todo sobre las formas juridicas, fiscalidad y Seguridad
Social.

m Orientacion administrativa: sobre todos los tramites, autorizaciones segun
actividades, certificados, ayudas y subvenciones.

m Tramitacién:
[l Obtencién del CIF
F3 Alta de IAE
Declaracién censal
B Etiquetas fiscales
H Inscripcion, afiliacion y alta de trabajadores en la Seguridad Social
[ Alta de auténomos
Formalizacién de coberturas de riesgos profesionales
1 Todos los tramites necesarios con el Gobierno segln sea su actividad

El Y todos los tramites con el Ayuntamiento, como la licencia
de actividades y de obras.

VENTANILLA UNICA

Camara de Comercio
C/ Estudi General, 7- 07001 Palma
Tel.: 971 72 12 34 / Fax: 971 71 91 48

e-mail: mallorca@ventanillaempresarial.org
Web: http:// www.ventanillaempresarial.org
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4.1. ;QUE ES UNA INVERSION Y QUE ES UN GASTO?

Es necesario hacer los calculos precisos para poner en marcha cualquier tipo
de negocio. Las razones son muchas. En este apartado aprendera a diferenciar
los conceptos basicos de un plan de financiacion; también se le daran las razo-
nes por las cuales debe hacerlo.

LAS INVERSIONES

Aqui aprendera a calcular la inversion necesaria para poner en marcha el negocio
y a distinguir entre gasto corriente e inversion.

Si se pregunta de qué sirve hacer tanto calculo, las razones son muy sencillas:
m Para determinar el capital necesario para empezar.
m Para decidir si necesita financiacién ajena y en qué porcentaje y cantidad.
m Para escoger el tipo de préstamo o crédito, si es que los necesita.
m Para conseguir subvenciones o ayudas de entidades privadas y oficiales.

m Para tener un buen plan de financiaciéon para presentar a los bancos
con mas posibilidades que le presten dinero.

m Si con todo no tuviera suficiente dinero, para decidir qué inversiones pueden
esperar.

Antes de meterse en gastos es conveniente que dedique un tiempo a valorar la cuan-
tia econdmica necesaria para abrir el negocio. Es lo que vulgarmente se denomina
hacer “la cuenta de la vieja”. Muchos empresarios empezaron haciéndola sobre una
servilleta de papel en la terraza de un bar. Nosotros le aconsejamos un método un
poco mas profesional.

Estos son los conceptos que tiene que considerar como parte de la inversion inicial:

m Locales: si es alquilado, puede incluir como inversion la fianza pagada
al arrendador; el alquiler mensual se considera gasto corriente.

m Acondicionamiento del local: obras, cerramientos, decoracion...

m Instalaciones: eléctricas, fontaneria, aire acondicionado...
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Maquinaria.

Equipos informaticos y de comunicaciones: ordenadores, impresoras, fax...

Mobiliario.

m Herramientas y utillaje.

Elementos de transporte.

Existencias iniciales (stock).

m Gastos de constitucién de la empresa: permisos, licencia de actividades,
alta fiscal, laboral, formalizacion de la sociedad mercantil, formalizacién
de préstamos...

= Fondo de maniobra.
m Otros: segun el tipo de negocio, afiada las inversiones que crea necesarias.

Solicite facturas proforma y presupuestos de estos conceptos y se hara una idea
bastante aproximada del coste de la inversién.

El fondo de maniobra o prevision de tesoreria es una cantidad minima dinero
con la que debe contar para plantar cara a los primeros pagos. Tenga en cuenta
que, al principio, hay un desfase temporal entre los pagos y los cobros, ademas de
una diferencia en la cuantia, ya que lo normal es que haya mas gastos que ingresos.

LOS GASTOS

Aprenda aqui a diferenciar el gasto de otros conceptos.

A diferencia de las inversiones, los gastos son aquéllos que se derivan del ejercicio
de la actividad principal de su negocio y no forman parte del patrimonio de la
empresa. Por ejemplo, el alquiler de un local no seria una inversién, sino un gasto
corriente. En cambio, si compramos una maquina se trataria de una inversion

y solamente se consideraria como gasto un porcentaje de su valor. Esta parte

que se imputa como gasto repartido en diversos afios es lo que se conoce como
amortizacion.

Para empezar también es necesario hacer una prevision de gastos, que tendrian
que estar reflejados, como las inversiones, en su plan economico-financiero.
Veamos algunos de los conceptos considerados como gastos:

m Compra de mercancias.
m Alquiler de locales.
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m Sueldos y comisiones.

m Seguros.

m Comunicaciones (teléfonos, Internet, fax...).
m Material de trabajo.

m Vestuario.

m Kilometraje y transportes.

m Libros.

m Publicidad y promocioén.

m Correos.

m Gestoria y asesores.

m Limpieza.

m Viajes y gastos de representacion.
m Impuestos.

B Amortizaciones.

m Imprevistos.

m Otros...

Tenga presente dos cosas mas:

Fl Aproveche las ventajas de las hojas de calculo para hacer sus previsiones
de gastos y de ingresos.

] Hay dos tipos de gasto: el fijo y el variable. El primero es aquél que se produce
independientemente de las ventas. El segundo se produce sélo cuando hay una
venta. Le aconsejamos que, sobre todo al comienzo, no se cargue con dema-
siados gastos fijos. Es mejor subcontratar determinados servicios en funcién
del volumen de trabajo en vez de asumir costes fijos.

4.2. ;: CUANTO DINERO NECESITA PARA EMPEZAR?

Este apartado se concretara con dos ejemplos sobre cdmo se calcula el presu-
puesto para empezar las actividades de un hipotético negocio. También apren-
dera la importancia que tiene disponer de reservas suficientes para plantar
cara a su continuacion.
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1 Josep desea montar una revista inmobiliaria.

2 Maria desea montar una tienda de ropa infantil.

1- Josep desea montar una revista inmobiliaria
Vea primero una definicién de las actividades del negocio de Josep.

Las actividades principales de la revista inmobiliaria seran recibir anuncios

de los particulares y de las agencias que deseen vender o alquilar propiedades
inmobiliarias; publicar una vez al mes la revista, y venderla al publico que quiera
comprar o alquilar pisos, etc.

Necesita constituir la sociedad y disponer de un local —y acondicionarlo—,

de automoviles para hacer su labor comercial, de un auxiliar administrativo,

de agentes comerciales y de un gerente, y del director comercial, que sera Josep
mismo. Algunos trabajos y sus gastos, los asumira como fijos, pero otros —el dise-
fo, la edicion, la impresién y la distribucion de la revista—, los subcontratara,

de manera que estos gastos se convertiran en variables.

Asi, Josep y sus comerciales podran dedicarse, en primer lugar, a la principal
actividad de la empresa: la venta de publicidad a las inmobiliarias y a personas
que deseen vender o alquilar propiedades inmobiliarias; en segundo lugar,

a promocionar la venta de ejemplares de la revista para que cada vez tenga
mas lectores y la publicidad que se haga, mas éxito.

Las inversiones del negocio de Josep
Aqui se establece una lista posible con sus cantidades.

Tiene que recordar que las inversiones son aquéllas susceptibles de ser propiedad
de una persona fisica o juridica. Seria, entonces, propiedad de la sociedad
que constituira Josep.

CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD . .......... 1.800
MUEBLES . . ..ottt e e e e 1.200
VEHICULOS (2) + vt et e e e 11.000
CENTRAL TELEFONICA . .. ... oot 600
EXTENSIONES TELEFONICAS .. ............... 300
INFORMATICA HARDWARE . ............... 1.500
INFORMATICA SOFTWARE .. ............... 1.500
REGISTRODEMARCAS .. ...t 600
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OBRAS ... 6.000
AIRE ACONDICIONADO .. ...... ...t 3.000
INVERSION TOTAL EN EUROS ............. 27.500

Gastos variables y gastos fijos de la revista inmobiliaria
Observe un ejemplo de la diferencia entre distintos tipo de gastos.

Los gastos variables serian aquéllos que dependen de la cantidad de ventas que se
prevea de ejemplares de la revista —también del niumero de paginas, que depende
directamente de la cantidad de publicidad vendida.

Es decir, cuanto mas ejemplares, mas gastos de impresién y de distribucién; y cuanta
mas publicidad, mas paginas y mas gasto de taller de edicion y de impresion.

Este es un resumen de los gastos medios de un mes:

GASTOS VARIABLES

TALLER DEEDICION . ... ... 300
IMPRENTA . .ot 1.200
DISTRIBUCION . ... it 400

COMISIONES DE VENTAS DE PUBLICIDAD ... .200

TOTAL GASTOS VARIABLES ............. 2.100

GASTOS FIJOS
PROMOCION Y PUBLICIDAD . ............ 1.500

SUELDOS Y SALARIOS

Un auxiliar administrativo (bruto): ....... 1.200
Dos comerciales (bruto): ............... 1.800
Gerente y director comercial (1.700 €) ... .4.700
Seguridad social . ...................... 470
ALQUILER .. ... ... . . 600
MATERIALDETRABAJO . . ................ 300
VESTUARIO . . ..o e e 100
LIBROS . ... .. e 100
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GASOLINA ... e 600
TELEFONO ...ttt 400
CORREOS ..ottt et 60
LIMPIEZA ... ittt e 150
CONTRATO LUZYAGUA . .........c.o.... 80
LUZYAGUA ... i 200
ABOGADOS Y OTROS PROFESIONALES . .. ... 200
GESTORIA Y ASESORIA LABORAL .......... 100
IMPUESTOS (IAEY OTROS) . .........o.... 200
SEGUROS GENERALES .. .........ccuvn... 600
GASTOS DE REPRESENTACION ............ 300
IMPREVISTOS . .ottt e e eeee 600
TOTAL GASTOS FIJOS ...ovvvinnennnnn 11.260
TOTAL DE GASTOS EN EUROS ........ 13.360

Necesidad de capital: inversiones + gastos + tesoreria

La suma de las inversiones y de los gastos del primer mes da el total parcial
del dinero necesario para empezar el negocio de Josep. Falta la tesoreria.

Efectivamente, la suma de los dos conceptos da el total parcial del dinero que se
necesita para poner en marcha el negocio. Pero la empresa no se crea para que
funcione so6lo un mes. Tendra que tener, ademas, un minimo de tesoreria para
satisfacer los pagos de los meses siguientes. Aunque haya ventas el primer mes,
éstas no cubriran todos los gastos.

El calculo de la tesoreria tiene que hacerse a un afio vista y para un negocio de este
tipo se aconseja que, como minimo, este Gltimo concepto sea igual al gasto total
del primer mes. En éste caso 13.360 euros.

Por lo tanto, el total del dinero necesario para poner en marcha la revista inmobilia-
ria de Josep sera:

Inversiones . ....... ... 27.500
GasStOS . i ittt e e 13.360
Tesoreria o fondo de maniobra ............ 13.360
Total @N @UIOS .. v v ittt s s e s s nnnnnnnnns 54.200
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Mavria desea montar una tienda de ropa infantil
Vea primero una definicién de las actividades del negocio de Maria.

Maria cogera, por traspaso, un local en una zona comercial de la ciudad para poner
en marcha una tienda de ropa infantil. Maria se encargara del trato con los provee-
dores y de la gestion econémico-administrativa del negocio.

Para cubrir el horario comercial contratara una dependienta, que le ayudara en la
venta y atencion al publico.

En el aspecto formal, se dara de alta como empresaria individual (licencia de activi-
dad, alta en el régimen de auténomos, alta del IAE como comercio al por menor e
inscripcion en el registro de la Direccion General de Comercio del Gobierno de las
llles Balears). Para realizar los tramites, se dirige a la Ventanilla Unica Empresarial.

Para comprar el stock inicial de articulos de ropa y afrontar los primeros pagos,
Maria suscribira una péliza de crédito de 30.000 euros con el banco.

Las inversiones del negocio de Maria.
Aqui se establece una posible lista con sus cantidades.

TRASPASO LOCAL . ..ot 6.000
ACONDICIONAMIENTO DEL LOCAL (mobiliario,
decoracién, aire condicionado...) ............ 5.000
EXISTENCIAS (stock inicial) ................ 20.000
COMUNICACIONES (teléfono, fax) ............. 600
EQUIPOS INFORMATICOS .................. 2.000
FONDO DE TESORERIA . ................... 3.000
GASTOS DE POLIZA CREDITO (2%) « . vvvvvvnnnn. 600
CONSTITUCION DE LA EMPRESA (alta auténomo,
licencia de actividad, alta fiscal, gestoria) ...... 1.200
INVERSION TOTAL EN EUROS .......uuunn.. 38.400

Las fuentes de financiacion son las siguientes:

RECURSOS PROPIOS . ..ot 8.400
POLIZACREDITO . . . o oo e e e e 30.000
FINANCIACION TOTALEN EUROS ........... 38.400
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Gastos variables y gastos fijos de la tienda de ropa
Observe un ejemplo de la diferencia entre diferentes tipos de gastos.

En el negocio de Maria, los gastos variables son aquéllos que dependen de la canti-
dad de ventas y, en este caso, se corresponden con el stock de articulos de ropa
infantil. Cuantas mas ventas, mas costes de aprovisionamiento.

Este es un resumen de los gastos medios de un mes:

INGRESOS
Ventas de articulosderopa ............ 12.000

GASTOS VARIABLES
Compras a proveedores (30% s/ventas) . .. .. 3.600

TOTAL GASTOS VARIABLES ................. 3.600

GASTOS FIJOS

SALARIOS . ... e 2.920
Una gerente (Maria) . . .................. 1.500
Seguro autdénomo . . . . ... 205
Un dependiente . ....................... 900
Seguridad social ........................ 315
ALQUILER .. ... ... . . 700
SUMINISTROS (luz, agua) ................. 150
COMUNICACIONES (teléfono, fax) . .......... 150
PROMOCION Y PUBLICIDAD . .............. 125
GESTORIA . ..o 100
IMPUESTOS (prorrateadas) ................ 125
SEGUROS GENERALES ..................... 50
INTERESES BANCARIOS .. ................. 175
IMPREVISTOS . ... .. e 200

TOTAL GASTOSFIJOS ......iiiiiiiieeens 4.695

TOTAL GASTOSEN EUROS .................. 8.295

BENEFICIO BRUTO MENSUAL ................ 3.705
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4.3. ;DE DONDE PUEDE SACAR EL DINERO QUE NECESITA?

Tedricamente, al menos, ya sabe qué le costara la puesta en marcha de su
nueva empresa gracias al ejemplo de la revista de Josep. En este apartado
le daremos cuatro vias para conseguir la financiacion necesaria.

CAPITAL PROPIO, DE LOS SOCIOS, FAMILIARES O AMIGOS

Esta modalidad de financiacion es la mas deseable. Vea aqui sus ventajas.

Si ya tiene hechos los cdlculos para la puesta en marcha de su negocio, ahora viene
una parte que puede ser dificil, aunque no la mas importante: conseguir dinero.
Muchas grandes empresas empezaron sin el apoyo de grandes capitales y crecieron
gracias al esfuerzo y al trabajo diario. Piense siempre que el dinero es para invertirlo
Yy SU nueva empresa seguro que es una buena inversion. Adelante.

[}l Las aportaciones de los socios y de usted mismo, puede ser que resuelvan
la financiacion de entrada. Es lo mas recomendable. Si no es asi, y aunque
necesite dinero, piense que no es conveniente que la deuda supere el 70%
del total de la inversién. Si acepta una deuda mayor es muy posible que
los intereses y las obligaciones le dejen con tan poco margen que no pueda
seguir adelante nada mas que haya empezado. Si la empresa va bien,
es muy probable que los beneficios puedan reinvertirse en vez de repartirlos
entre los socios. Eso, durante los primeros afios, es muy normal y da mucha
solidez a la empresa: capital propio.

[F1 Si no tiene todo el capital necesario, puede recurrir a sus familiares y amigos.
Presénteles su idea y pidales su confianza. Muchas empresas han empezado
gracias a este método. Es una buena alternativa para los principios sin estar
tan condicionado como con otro tipo de préstamos o créditos. Normalmente,
la familia y los amigos pueden prestar dinero sin condiciones tan estrictas
de los bancos. Eso si, devuélvalo siempre; si no lo hace podria quedarse
sin empresa, sin amigos, casi sin familiares y sin posibilidad de volver a
empezar.

[E] También puede buscar un socio capitalista, pero con la idea de que cuando

haya recogido sus beneficios le venda sus participaciones o acciones y usted
pueda recuperar el control total de su empresa.
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LOS BANCOS Y LAS CAJAS

Esta es la forma de financiacion ajena mas utilizada. Estudie sus formas en este
apartado.

Si usted o sus socios, con familiares y amigos, no pueden llegar a la inversién inicial
hecesaria, siempre puede recurrir a un banco o a una caja de ahorros. Estas entida-
des prestan dinero a cambio de unos intereses. Es su negocio.

Siempre antes de tomar ninguna decision haga los pasos siguientes:

FT Preséntese siempre ante una entidad financiera con el plan de empresa
bien redactado y encuadernado.

1 Compare las condiciones entre diversos bancos o cajas.

E] Inférmese de la existencia de créditos preferentes por el hecho de pertenecer
a un determinado colectivo o asociacion empresarial (CAEB tiene diversos con-
venios firmados que permiten a sus asociados acceder a créditos en condicio-
nes preferentes).

1 Piense que los préstamos a largo plazo tendran que utilizarse en la compra
de bienes que tienen una permanencia en el activo de la empresa, como
inmuebles, maquinaria, etc. Para financiar los gastos corrientes (alquiler,
personal, stock...) es mejor optar por los créditos a corto plazo o la poéliza
de crédito.

5 Las condiciones que ofrecen las entidades financieras siempre son negociables.
No acepte cualquier oferta a la primera. Negocie mejores condiciones.

[d Cualquier banco o caja para prestar dinero siempre pide garantias. Lo normal
es que usted aporte los avales necesarios para poder darlas. El avalador es
aquél que se haria cargo de su deuda en caso de que usted o su empresa no
pudiera pagarla en las cantidades y fechas pactadas. Si tiene dificultades para
conseguir un avalador, en las Baleares puede recurrir a ISBA, una sociedad de
garantia reciproca que concede avales en funcién de la calidad y viabilidad del
proyecto empresarial que va a empezar.

En general, los tipos de productos financieros que se ofrecen a las empresas son:

Descuento comercial:

m La entidad adelanta el valor de un pagaré o letra que usted tiene
que cobrar en un futuro a cambio de un porcentaje sobre la cantidad
que representa el documento.

m Es bueno para tener liquidez.
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Poliza de crédito:

m Se pone a su disposicion una cantidad dinero para que usted la utilice
cuando crea necesario. Se cobran intereses por la parte de la péliza dis-
puesta y una pequefia comision para la parte no dispuesta. Suele pac-
tarse a un afo vy, al cabo de éste, se negocia su renovacion o cancela-
cion.

m Las poélizas se utilizan sobre todo para financiar los desfases de tesoreria.

Préstamo

m Se le facilita una cantidad a cambio de unos intereses que tendra
que pagar desde el primer dia que recibe el préstamo y sobre todo
el capital. Pero los plazos para reponer el capital principal y los intereses
son normalmente a afios vista.

m Por ser préstamos a largo plazo son idéneos para financiar la compra
de inmovilizado; es decir, las inversiones: maquinaria, locales, medios
de transporte...

Leasing

m Se trata de un instrumento financiero que le permite comprar bienes
a medio y a largo plazo con las ventajas siguientes:

= Puede optar por suspender el contrato y devolver el objeto
arrendado.

= Si paga todas las cuotas, el bien pasa a ser de su propiedad.

= Las cuotas son fiscalmente deducibles al considerarse
un arrendamiento financiero (similar a un alquiler).

= La financiacion es del 100%.
= No se exigen garantias adicionales a las del propio bien arrendado.
m La principal desventaja es que los intereses suelen ser mas altos
que los de cualquier otro préstamo o crédito.

Lineas de mediacion del ICO:

m El Instituto de Crédito Oficial (ICO) facilita, a través de sus lineas
de mediacién, financiacién en condiciones preferentes, para diversos
perfiles empresariales, entre los cuales el emprendedor.
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m Para poder acceder a este tipo de financiacién tienen que cumplirse
algunas condiciones especificas segun la empresa y el emprendedor.

LAS SUBVENCIONES

No siempre puede recurrirse a esta forma de financiacion. Las subvenciones depen-
den de condiciones a veces dificiles de tener. Sin embargo, inférmese. En este aparta-
do se dan algunas ideas para empezar a buscarlas.

Las subvenciones tienen que tenerse en cuenta como una ayuda para iniciar

un negocio, nunca como la principal fuente de financiacion. Ademas, el dinero de una
subvencién se otorga una vez que se haya hecho la inversién que se subvenciona.
Siempre tendra que adelantarla, para lo que siempre tendra que disponer de otras
fuentes de financiacién alternativas.

Los tipos de financiacion son dos:

FI A fondo perdido: no tienen que devolverse. Suelen darse para poner en marcha
empresas en concepto de ayuda para la adquisicion de maquinaria, locales,
instalaciones, constitucion de la empresa, innovacion tecnolégica...

A Sobre las condiciones financieras: la subvencion paga parte de los intereses
de un préstamo o crédito que da otra entidad distinta a la que lo otorga.
Se dan sobre los créditos destinados a la actividad empresarial como puede
ser la propia tesoreria o fondo de maniobra.

Los criterios para acceder a las subvenciones suelen ser:

m Actividad: hay programas concretos de ayudas para los sectores con mas
dificultad para su desarrollo, como la ganaderia, el pequefio comercio,
la industria, la artesania...

m Colectivos: hay lineas de subvencion dirigidas a aquéllos que quieran poner
en marcha su propio negocio y pertenezcan a colectivos que tienen mas dificul-
tades para acceder al mercado laboral (parados, personas con alguna discapaci-
dad, jévenes, mujeres...).

m Forma juridica: hay determinadas formas juridicas que disfrutan de lineas
especificas de subvencion, como por ejemplo las sociedades laborales
y las cooperativas.
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m Ubicacion: en determinadas zonas, ciudades o pueblos donde la situacion
econdmica o social es desfavorable, se ofrecen ayudas y subvenciones
a la instalacion de las empresas.

Algunas direcciones en las cuales puede informarse:

m CAEB C/ Arago, 215, 2n. Palma. Tel: 971 70 60 10
Web: http://www.caeb.es

m Ventanilla Unica Empresarial C/ Estudi General, 7. Palma. Tel: 971 72 12 34

m Servicio de Empleo de las llles Balears —SOIB— C/ Gremi de Teixidors, 38.
Palma. Tel: 971 17 63 00

m Internet

www.boe.es (Boletin Oficial del Estado )
www.boib.caib.es (Boletin Oficial de las llles Balears)
www.cbe.es (Centro Baleares Europa)

OTRAS FORMULAS

Hay algunas maneras nuevas de financiacion. Aqui se dan algunas vias sobre este
tema que parece que pueden llegar a ser de las mas importantes fuentes de finan-
ciacion de la pequena y mediana empresa.

m Avales para emprendedores: hay veces que la dificultad consiste en encontrar
un avalador con el que pueda conseguirse un préstamo o crédito. Las socieda-
des de garantia reciproca pueden proporcionarle este aval. En las Baleares,
ISBA, junto con otras entidades, avalan proyectos empresariales hasta el 90%
de su inversion total y hasta 60.000 euros. (Datos 2007)

m Financiacion en Internet: estos tres enlaces ofrecen un punto de encuentro
para emprendedores con necesidades financieras y la posibilidad de conseguir
capital y asesoramiento técnico, estratégico u operativo.

www.talde.com
WWwWw.proyectoneti.com
www.grupointercom.com

m Concursos empresariales: muchas entidades convocan concursos para financiar
proyectos empresariales y fomentar la creacién de nuevos negocios y el auto-
empleo. Si su idea y su desarrollo es posible, preséntela; conseguira parte del
capital necesario para su futura empresa.
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4.4. ;CUANTOS GASTOS Y CUANTOS INGRESOS
DEBERA TENER CADA MES?

Gaste lo necesario e ingrese todo lo posible.

Cualquier negocio tiene ingresos y gastos. Si los ingresos superan los gastos,
el negocio sera rentable; si, por contra, hay mas gastos que ingresos, no habra
negocio. En este apartado podra aprender conceptos tales como el beneficio

y el punto de equilibrio.

QUE SON LOS BENEFICIOS

Los beneficios se producen cuando los ingresos superan los gastos. Vea aqui un
ejemplo.

Siguiendo con el ejemplo de la revista inmobiliaria de Josep, ya se ha hecho
una prevision de las inversiones y los gastos para un mes. Sirva este ejemplo
para todos los meses siguientes.

Fijese en los gastos y contraponga los ingresos; es decir, la cantidad de revistas
que vendera Josep el primer mes, mas la cantidad de espacios publicitarios.

Ingresos para ventas de espacios publicitarios: 6.300

Ingresos para ventas de ejemplares: ........ 3.100
TOTAL INGRESOS: .....ciiiiiiiiianinnnnns 9.400
Gasto primermes: ........ .. .. 13.360
Amortizacién sobre las inversiones (*): ......... 263
TOTAL: iiitii i ie e eaarannasarannns 13.623

(*) La amortizacién de las inversiones, calculada a cinco afos, son el resultado de dividir
el total invertido por 5 afios y por 12 meses que tiene cada afio.)

Como puede ver, el primer mes no habra beneficios y, por lo tanto, para satisfacer
los pagos del mes siguiente tendrd que cargar una parte al fondo de maniobra
o tesoreria.
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Vea el significado de este importantisimo concepto.

Josep y su revista han tenido pérdidas el primer mes y, para pagar los gastos
del segundo, tendra que utilizar las reservas de la tesoreria. En este segundo mes,
las cosas empiezan a ir mejor.

Ingresos para ventas de espacios publicitarios: 10.800

Ingresos para ventas de ejemplares . ......... 5.300
TOTALINGRESOS ...t iieiiianns 16.100
Gasto segundomes: . ........ i 13.360
Amortizacion sobre las inversiones: ........... 263
TOTAL .ottt ee et e annananannnns 13.623

Los gastos y amortizaciones son las mismas, pero los ingresos han aumentado hasta
superar ligeramente el total de gastos mas amortizaciones. Se dice, entonces, que la
empresa ha llegado al punto de equilibrio.

Este concepto es muy importante, porque si los gastos se mantienen y los ingresos

contintan aumentando, desde este momento la aventura de Josep con su revista
sera rentable y empezara a tener beneficios.
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Le conviene
pertenecer a CAEB?

;Qué necesita para poner en marcha su nueva empresa? CONSEJOS PRACTICOS PARA CREAR SU EMPRESA EN BALEARES

72



Le conviene pertenecer a CAEB?

La unidn hace la fuerza.

Su relacion con el colectivo de empresarios puede suponerle muchas ventajas,
tanto para la puesta en marcha de su nueva empresa como para su crecimiento
y expansion. En este apartado le apuntamos los principales beneficios que
puede encontrar al asociarse a la mas grande y eficiente asociacion empresarial
de Baleares: Confederacion de Asociaciones Empresariales de Baleares (CAEB).

.POR QUE DEBE ASOCIARSE?

En este apartado encontrara las principales razones generales por las que deberia
asociarse.

La asociacién empresarial CAEB es un ente vivo donde, ademas de todas las ventajas
que le ofrece y que mas adelante se exponen, le permite aportar a usted también
sus conocimientos, experiencia e inteligencia en provecho del conjunto de todos los
asociados.

LA CAEB modela gracias a sus asociaciones y afiliados. Entre todos constituyen un
tejido empresarial necesario para su futura empresa. No se quede aislado. Con CAEB
sus relaciones creceran haciendo que se sienta en todo momento apoyado y seguro
en sus actividades empresariales y hasta personales.

Todas las asociaciones de CAEB representaran y defenderan sus intereses ante
las administraciones publicas y otras entidades de forma conjunta, con la fuerza
y la presidon que supone todo un colectivo empresarial. Solo, es muy probable
que, aunque le escuchen, no puedan atender sus reivindicaciones. Asociado,

las acciones para solucionar sus posibles problemas seran mas efectivas.

Y ademas tendra cubiertas las necesidades de informaciéon, formacion, asesoramien-
to, etc.

(CONCRETAMENTE, CUALES SON LAS VENTAJAS
QUE TENDRA CON LA CAEB?

Compruebe aqui que las ventajas son muchas y las cuotas por pertenecer
a las asociaciones de CAEB son minimas.

Pertenecer a la Confederacion de Asociaciones Empresariales de Baleares, CAEB,
le supondra todos estos beneficios:
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m Relaciones: personales, profesionales y comerciales en la organizacion
de encuentros, comidas empresariales, redes de cooperacién...

m Contactos: nacionales e internacionales con otras Asociaciones de Espafa
y el extranjero.

m Informacion: sobre su sector y otros relacionados con su actividad empresarial:
ayudas, subvenciones, normativas, noticias...

m Formacién: tanto para usted como para sus trabajadores y colaboradores.

m Bolsa de trabajo: donde podra tramitar sus demandas, blusqueda y seleccién
de personal.

m Convenios: CAEB, a través de la negociacién de convenios, consigue para
sus asociados condiciones especiales con entidades privadas y oficiales tales
como bancos, transporte, comunicaciones, ayuntamientos, Govern...

m Asesoramiento: sobre gestion empresarial, fiscal, laboral...

m Estudios y sondeos: nuevas oportunidades de mercados, crecimiento
de sectores, tendencias...

CONFEDERACION DE ASOCIACIONES EMPRESARIALES DE BALEARES
CAEB

C/ Arag6 215, 2°

07008 Palma

Tel.: 971 70 60 14 / Fax: 971 47 83 83
e-mail. caeb@caeb.es

Web. www.caeb.es
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ENLACES INTERESANTES

m AECOC. Agencia Espanola de Codificacion Comercial

m AENOR. Asociacion Espanola de Normalizacion y Certificacién
m Agencia de Certificacion Electréonica

m Agencia de Proteccion de Datos

m Agencia Tributaria

m Ajuntament de Palma de Mallorca

m Asociacion Espaiola de Comercio Electréonico

m Boletin Oficial del Estado (BOE)

m Camara Comercio de Mallorca Eivissa y Formentera

m Centre Balears Europa. Informacién sobre temas relacionados
con la Unién Europea

m CEOE. Confederacién Espafola de Organizaciones Empresariales

m CEPYME. Confederacién Espafiola de la Pequefia y Mediana Empresa
m CNMV. Comision Nacional del Mercado de Valores

m Comision Europea. Informacion institucional, estructura administrativa,
Normativas, actuaciones de la Comision,...

m Consell Insular de Mallorca

m DGPYME. Direccion General de Politica de la PME.
Ministerio de Economia y Hacienda

m DOCE. Diario Oficial de las Comunidades Europeas

m Ernst & Young. Doing Business in... Guia internacional de tributacion,
normas contables y organizacion empresarial

m EUROPAGES. European Business Directory

m EUROSTAT. Agencia Europea de Estadistica
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m Emprendedor. Portal para emprendedores

m Govern de les llles Balears. Estructura del Govern, legislacion autonémica,
estadisticas,...

m GUIAME!. Informacion de utilidad para las empresas del Servicio
de Informacién Empresarial de ESADE

m IBATUR. Institut Balear del Turisme

m ICEX. Instituto espafiol de comercio exterior

m ICO. Instituto de Crédito Oficial

m IDAE. Instituto para la Diversificacion y Ahorro de Energia
m IET. Instituto de Estudios Turisticos

m INE. Instituto Nacional de Estadistica. Datos estadisticos nacionales
y autondémicos

m Instituto Nacional de Empleo

m Ministerio de Trabajo y Asuntos Sociales. Informacion, normativas
y estadisticas laborales

m Ministerio Ciencia y Tecnologia

m Oficina Espafnola de Patentes y Marcas

m Organizacion Mundial del Turismo (OMT)

m OCDE. Organizaciéon para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico
m Parlamento de las Islas Baleares

m Registradores de Espaina. Registradores de la Propiedad
y Registradores Mercantiles

m RMC. Registro Mercantil Central

m Seguridad Social Espanola

m Servei d'Ocupacié de les llles Balears (SOIB)

m Tribunal d'Arbitratje i Mediacio de les llles Balears (TAMIB)

m Trade Show Central. Informaciéon sobre 8.800 ferias comerciales
en todo el mundo

m Ventanilla Unica de la UE para las empresas
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