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Esta guia es solo un complemento,
una ayuda mas para autoafirmar la idea
de activar el chip’ de emprendedor que
resuebva las dudas y problemas con que
seva a enfrentar quien decida dar el sal-
to desde las aulas al negocio. Cuando el
Consejo Social decidia en 2006 niciar la
publicacion de este manual basico, para
todos aquellos estudiantes y egresados
de cualquier titulacién, tanto para aco-
meter empresas como proyectos de na-
turaleza social, ya contaba de antemano
con la materia prima necesaria en los
‘campus : la decisién personal, La asun-
cién del riesgo implicito a la actividad.

Las Islas son tierra de emprendedores
por su propia naturaleza, Para quedarse
o para cruzar el charco, uno debe estar
animado por un cientifico afdn de aven-
tura. Salvado el factor tiempo vy el factor
distancia, el Descubrimiento, que paso
por aqui, fue obra en gran medida de los
emprendedores del s. XV, y siguientes.
Ellos llevaron a cabo una colonizacidn
lun desarrollol que durd centurias, y que
aporto al mundo de entonces nuevos pa-
radigmas en todos los ordenes: en las
formas de comerciar, en las de produc-
cidn, en el transporte, en el mercado...
La globalizacion pasd de la ruta de la
Seda al trafico trasatlantico.

Angel Tristan Pimienta
Presidente del Consejo Social de la ULPGC

Se trata, ahora, en una epoca donde
las nuevas oportunidades hay que bus-
carlas en medio de los naufragios pro-
ducidos por el temporal de una crisis
profunda y multidireccional, de aprove-
char los vientos de siempre con nuevas
velas, nuevas embarcaciones y nuevos
rumbos para transportar nuevas mer-
cancias, progresar, crear empleo... y vivir
de ello en un entorno de sequndad y ex-
pectativas. Unas mercancias que ya no
dependen solamente del estado sélide,
ni del liquido, ni del gaseoso, sino de otro
nuevo, internet,

Esta guia no serviria de nada s al
lector que quiere emprender’ le falta
el principal ingrediente: la determina-
cion, combinada con la formacidn. Ha
de luchar contra un encadenamiento de
madejas, que ad infinitum multiplican el
celebre nudo gordiang que nadie acerto
a desatar hasta que Alejandro Magno
le dio un tajo con su espada, y proble-
ma resuelto. La noche de aquel dia, en
el afio 333 a.C. hubo una tormenta de
rayos que simbolizo que Zeus estaba de
acuerdo,

De esova este libro: de ayudar a desatar
los nudos de los Gordios de hoy que se en-
contraran en el camino.

Jose Regidor
Rector de la ULPGC

|||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||||

La guia gque tienes en tus manos es
una iniciativa del Consejo Social de
nuestra Universidad de Las Palmas de
Gran Canaria para servir de ayuda al
estudiante y al titulado universitario en
su bisqueda de empleo o de insercion
en el mundo laboral.

Uniendo la experiencia del Vicerrec-
torade de Estudiantes y Empleabilidad
y el Observatorio de Empleo de nuestra
Universidad, ponemos a disposicidn de
los interesados no solo un analisis de
la situacion actual y perspectivas del
mercado laboral, sino una recopilacién
de lo que demandan las empresas a
los universitarios, los posibles enfo-
gues en la busqueda de empleo o los
recursos y sugerencias a la hora de
enfrentarse a un proceso de seleccion
o a la elaboracion de una candidatura,

Esta iniciativa es una ayuda evidente
para los jovenes que aun no cuentan
con experiencia laboral y que, ade-
mas, se encuentran con una sociedad
en crisis y unas perspectivas que no
son todo lo halagienas que deseara-
mos para ellos.
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Sin embargo, sin duda alguna, el me-
jor bagaje de nuestros jovenes, junto a
la formacion de calidad que han recibi-
do, es su empuje, sus ganas, sus brios,
sus suenos y sus anhelos, Ellos son
los llamados a modificar este mundo
en Crisis, a iniciar una nueva etapa en
nuestras sociedades. Cada wez eslta
mas claro que no estamoes en una épo-
ca de cambios sino en un “cambio de
época” y solo los mas preparados, los
mas avanzados, los innovadores seran
los que congquistaran el futuro.

Por eso, en las universidades esta-
mos empenados en formar a las mu-
jeres y los hombres que estan destina-
dos a producir ese cambio, Confiamos
plenamente en su valia y en su valor
para realizarlo.

Por ello les digo a nuestros estudian-
tes utilizando las palabras que pronun-
cid Winston Churchill en el discurso de
graduacion de la Harrow School en
1941; "MNunca te rindas, nunca te rin-
das, nunca, nunca, nunca...”
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Introduccidon

La presente pretende ser una guia
atil para estudiantes y egresados de
nuestra Universidad, cualquiera que
sea su litulacion o especialidad. 5u fi-
nalidad es ofrecer informacidn basica
y procedimientos clave que ayuden al
emprendedor a sentar las bases de
una nueva empresa o proyecto em-
presarial. No obstante, también es
util para proyectos emprendedores de
naturaleza social en la medida en que
los principios de gestion y organizacion
son basicamente los mismos, siendo
la dnica salvedad, en este gltimo caso,
la necesidad de guardar el debido
equilibrio entre los ingresos y los gas-
tos para hacer el proyecto sostenible
en el tiempo.

Como quiera que la carrera empre-
sarial puede tentar a un estudiante en
cualquier momento de su fase forma-
tiva y. mas adn, en el instante en que
da el paso hacia la incorporacion al
mercado laboral, es importante en-
cauzar esta decision profesional so-
bre la base de algunos consejos Utiles
y orientaciones clave para el éxito. En
cualquier caso, el propdsito de la mis-
ma es informar, orientar y eliminar
tabues en relacion con esta excitante
ocupacion profesional.

Con tal fin, la Guia que ahora tie-
nes en tus manos se ha articulado
para asistirte de manera general en
las principales decisiones que has de
tomar en relacion con la puesta en
marcha de un proyecto emprendedor

en forma de nueva empresa u ocupa-
cidn por cuenta propia, Notaras que
pretende ir dando respuesta a algunos
interrogantes tipicos del proceso em-
prendedor —qué oportunidad explotar,
como se lleva a cabo un andlisis de
viabilidad empresarial o qué tramites
estan implicados segun la naturaleza
de la iniciativa—, pero lambién quie-
re hacerte reflexionar antes sobre lo
gue implica esta ocupacign profesio-
nal, qué valor tiene tu iniciativa para
la sociedad actual y cudl puede ser el
alcance de la misma.

Ahora bien, de todas las formas de
acceso posible a la actividad empre-
sarial —a traveés de una iniciativa nue-
va e independiente, a través de una
franquicia, por medio del comercio
asociado o por herencia—, nos cen-
traremos, de manera particular, en la
creacion ex novo de una actividad em-
presarial independiente,

Esperamos te sea realmente Otil,
tanto si decides crear tu propia empre-
sa, como si ayudas a otros en su inicia-
tiva, sea ésta de naturaleza empresa-
rial o social.



Ol Emprender

en el siglo

El hecho emprendedor, reconocidoe por algunos como la Revoluciéon
Silenciosa que ya opera en este siglo, se convierte en el eje del
cambio en nuestra sociedad introduciendo, ademas, nuevos valores
a la actividad empresarial como los aportados por la gestion basa-
da en la sostenibilidad o la responsabilidad social.

La considerable mejora en los medios de comu-
nicacion y de transporte en las Islas procura un
escenario mas ventajoso que antano

Hace apenas tres décadas, la deci-
sion de crear una empresa no obligaba
al emprendedor mas alla de tormar con-
tacto con sus posibles proveedores y de
asegurarse de que su oferta fuera mode-
radarmente atractiva para una poblacion
no excesivamente exigente, El esfuerzo
de aquellas iniciativas se centraba, en
Canarias particularmente, en superar
heroicarmente los problemas que la leja-
nia de las fuentes de suministro iImponia
al dia a dia de la actividad empresarial
insular,

Hoy, tal lejania ha dejado de ser el prin-
cipal escollo. La considerable mejora en
los medios de comunicacién y transpor-
te en las Islas procura un escenario mas
ventajoso que antano. Sin embargo, se
ha anadido un factor de indudable efec-
to sobre la actividad empresarial a nivel
global: la omnipresencia de internet, de
las redes sociales y del comercio elec-
trénico, que han procurado un escenario
SOCIio-eCcondmico nuevo con importantes
efectos, retando los principios de gestion
empresarnial, anadiendo incertidumbre,
mas dinamismo al mercado y mas com-
petencia en todos los ambitos. Esto hace
que emprender hoy requiera de algo
mas que valentia y cierta visidn.

Interés por los fendmenos economicos,
sociales y naturales que ocurren mas
alld de nuestra frontera insular o regio-
nal, visién para relacionar hechos apa-
renternente inconexos, cierto dominio

de idiomas y de las lecnologias de la
informacién y la comunicacién, y se-
guimiento de los cambios y las inno-
vaciones en cualguiera de sus facetas,
son ingredientes de indudable valor
para el emprendedor y la emprende-
dora del siglo XXI. Un individuo, por lo
demads, generador de cambio, induc-
tor de nueva actividad econdmica y
demandante de nuevas compelencias.

El hecho emprendedor, reconocido por
algunos como la Revolucidn Silenciosa
que ya opera en este siglo, se convierte
en el eje del cambio en nuestra sociedad
introduciendo, ademas, nuevos valores a
la actividad empresarial, come los apor-
tados por la gestidn basada en la soste-
nibilidad o la responsabilidad social.

ElL importante coste de oportuni-
dad social e individual que la actividad
empresarial conlleva, hace necesario
que el responsable de tal inicialiva sea
consciente de la importancia de planifi-
car su actividad antes y durante su de-
sarrollo, de la necesidad de cumplir con
los principios de gestidn en la misma vy,
en fin, del compromiseo que se adquiere
desde el momento en que la actividad
empresarial se adopta como forma de
vida y carrera profesional,



02 Universitario

y Emprendedor

Parece existir cada vez mas consenso
respecto al papel dinamizador que debe
jugar la Universidad en la Sociedad del
Conocimiento y en el logro del bienestar
economico y social de su entorno. En tal
sentido, dicho papel no se ubica solo en
la actividad formativa, cuya finalidad es
desarrollar las capacidades competiti-
vas de la sociedad moderna para la que
trabaja, sino también, y muy especial-
mente, en la transferencia de los resul-
tados de la Investigacion y el Desarrollo
hacia el tepdo preductivo local.

Pues bien, en esto que algunos han
denominado la "Tercera Mision”™ de la
Universidad como complemento im-
prescindible a la Docencia y la Investiga-
cion, los estudiantes en activo y los egre-
sados de las unversidades se convierten
en la gran esperanza para la renovacidn
y la mejora continua de la competitivi-
dad de la sociedad actual. Son ellos los
que han tomado contacto con las teorias
mas novedosas, las tecnologias mas
avanzadas y los procesos mas eficientes
de la mano de sus docentes y fruto de
la investigacion que se desarrolla en las
universidades e institutos universitarios.
Ademnas, cuentan con una amplia red de
contactos en el seno de las universida-
des que les procuran un recurso valioso
para su posterior ocupacion profesional.

Asi, al finalizar sus estudios. los titu-
lados umiversitanios poseen unas atri-

buciones profesionales que la Ley les
reconoce y se convierten en individuos
de gran cualificacion que no siempre
cuentan con un hueco en un mercado
laboral con demanda limitada y que,
en buena parte de las ocasiones, los
infravalora por largo tiempo. Pasan
a engrosar las listas del paro o, con
mucha suerte, de "mileuristas”, como
ellos rmismos se reconocen, con una
importante carga de frustracion y re-
signacidn que no tiene por qué ser in-
condicionalmente aceptada.

De esta forma, fruto de la enorme
presion que ejerce la saturacion del
mercado laboral para un importante
nimero de especialidades de formacion
universitaria y del interés de los estados
europeos por generar emprendedores
e incentivar la iniciatva empresanal en
todos los ambitos, los estudiantes uni-
versitarios se interesan, cada vez mas,
por asurir por cuenta propia su actni-
dad laboral, iniciando nuevos proyectos
empresariales como una formula valida
para dar salida a sus capacidades y rnen-
da suelta a su enorme energia.

En los universitarios y universitarias
recién titulados se conjugan el conoci-
miento y preparacion mas o menos es-
pecializada para una ocupacion, con la
necesidad de iniciar una carrera pro-
fesional en el dmbito elegido para la
misma. Solo hace falta una alta dosis
de imiciativa para que todos los ingre-

dientes del emprendimiento en el umi-
versitario se pongan a disposicion de
un proposito: crear una empresa o lle-
var a cabo unaimciativa de autoempleo
como parte de una prometedora carre-
ra empresarial. Esta misma energia es
la que hace falta para afrontar iniciati-
vas de naturaleza social, las cuales se
convierten, cada vez con mas frecuen-
cia, en una salida profesional prome-
tedora para los jOvenes universitarios.

Es importante tener también pre-
sente que las caracteristicas de la
oporturidad a explotar en un determi-
nado negocio o actividad de Lipo social,
pueden no eslar siempre relaciona-
das con la preparacion de partida del
emprendedor. Esto, sin embargo, no
es un obstaculo para el emprendedor
universitario, capacitado para auto-
diagnosticar sus Limitaciones y urdir
la estrategia formativa necesaria para
llevar a cabo su proyecto empresarial,
demostrando asi uno de sus principa-
les valores como agente econdmico y
de cambio. Como tal, deberd hacer
frente a nuevos desafios sociales y tec-
nologicos que retaran continuamente
su capacidad y formacion, y que, por
tanto, requeriran de una actualizacién
constante y continuada.




03 Condiciones

para emprender
con éxito

Mo se pretende en modo alguno, tratar
El trabajo duro y el teson deberan ser tus ¢¢ re'acionar aqui los pasos que debes
e e seguir para que la iniciativa que quieres
companeros de viaje en la aventura evar a cabo te conduzea definitivamen-
te al exito. De hecho, este termino refleja
wna realidad volatil y dificilmente tasa-
ble. ya que lo que para unos es alcan-
zar el éxito para otros es una auténtica
esclavitud.

Si tratames de invitarte a la reflexion
sobre una serie de aspeclos que debes
entender como importantes para que la
actividad empresarial que pretendes |le-
var a cabo no te conduzca a un cimulo
de situaciones no deseables y a un labe-
rinto sin salida. Por lo demas, el trabajo
duro y el teson deberan ser lus compa-
neros de viaje en la aventura,




Autoevaliate, investiga a fondo, valorar la viabilidad, se honesto, atento
a les cambios en W entorno y no descuides la gestion. Estos son
algunos puntos que deberas tener en cuenta a la hora de emnprender

tU negqocio.

INDISPENSABLE ANTES DE
LAPUESTA EN MARCHA

Autoevaliate a ti mismo. Descubre
tus carencias de formacion para el de-
sarrollo de la idea, evalda tu capacidad
de comunicacion con los demas, tu ha-
bilidad para lograr movilizar a otros en
tus proyectos y tu capacidad de lucha y
resistencia ante la adversidad.

Investiga a fondo el sector en el que
vas a trabajar. Esto es especialmente
importante si no lienes experiencia en
dicho sector o apenas has tenido con-
tacto con el misme. Ademas, si tu idea
es importar otra que ya funciona bien
fuera —e.g., iniciativas de franquicia—,
recuerda: gue funcione bien en otro
contexto no quiere decir que aqui vaya
a ir bien, debes estudiar las peculiari-
dades del entorne en el que te vas a
ubicar y hacer los ajustes oportunos.

Valora la viabilidad del proyecto.
Analiza tus expectativas respecto al
proyecto, evalua la factibilidad de las
mismas, toma contacto con los poten-

ciales clientes —de seguro no piensan
igual que ti— e investiga a fondo los
entresijos de la actividad.

Formate, si es necesario. Puedes
proyectar una iniciativa sobre algo en
lo que no tienes formacion ni experien-
cia, bien para desarrollar la idea o bien
para gestionar la actividad, Es impres-
cindible dedicar horas a leer y profun-
dizar en las caracteristicas del pro-
ducto, el mercado, las instalaciones
necesarias o la tecnologia que se ha
de aplicar. Ademas, si no sabes nada
de gestion empresarial, debes hacerte
con las nociones basicas; no hace falta
haber estudiado empresariales, pero si
entender los principios fundamentales
de gestion. Esto es especialmente im-
portante; aungue cuentes con un ase-
sor o colaborador que te ayude en la
gestion, debes poder hablar con ellos
en un “idioma comuin”,

Habla lo que haga falta con los so-
cios. En el caso de que emprendas en
comparnia, es extremadamente impor-
tante que el equipo emprendedor de-
dique tiempo a proyectar su iniciativa.
Se debe hablar de lo que se espera




consequir, conocer 51 todos comparten
los mismos objetivas generales y po-
ner sobre la mesa como se gestionara
el fracaso en caso de que éste llegue.

Sé honesto en todo este proceso; en
caso contrario, te estanas enganando
d U mismo.

El equipo de Investigacion Empren-
dirmiento, Empresa Digital e Innova-
cion de la ULPGL wiene desarrollando
multiples estudios de la actindad emn-
prendedora, especialmente en su fase
mcipiente, ¥ ha encontrado algunos
aspectos destacables. Entre otros, las
causas de cese de la actividad en em-
presas jovenes que se relacionan prin-
cipalmente con la existencia de errores
en las previsiones iniciales —previsio-
nes excesivamente optimistas—, la di-
ficultad de acceso a financiacidn ade-
cuada, el aumento de la competencia y
el retraso en los cobros. Por su parte,
las empresas que han logrado sobre-
pasar el periodo critico de 42 meses
en activo, el denominado “valle de la
muerte”, destacan por el alto compro-
miso ¥ responsabilidad de sus promo-
tores para con el negocio, en los que
invierten desarrollando una excelente
reputacian para el mismo, asi como el
trabajo duro y constante de los equipos
emprendedores. Estos son los factores
gue mejor explican su continuidad en
los primeros anos, sequidos por un
excelente servicio al cliente y una ade-
cuada relacion calidad-precio. Ade-
mas, las empresas que contindan en
activo tras el periodo critico —eso0s 3.5
primeros anos de actividad—, utilizan
un mayor numero de indicadores para
hacer seguimiento del negocio, mani-
fiestan una mayor cultura financiera
que los que ya han cesado su actividad,
¥ parecen estar mas interesados en in-
dicadores que demuestren la satisfac-
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cion y hidelidad de sus clientes para el
sequimiento del negocio, que en indi-
cadores de naturaleza exclusivamente
financiera.

IMPRESCINDIBLE CUANDO
SE INICIAY GESTIONA LA
ACTIVIDAD

Mo descuides la gestion. Como dili-
gente padre o madre de familia, el em-
prendedor debe responsabilizarse de la
gestion de su negocio. Mo podras nunca
derivar la misma a asesores o emplea-
dos. Es tu obligacién principal conocer
como va la marcha del negocio y cumplir
con sus obligaciones de registro, fiscales
y ante la Sequridad Social.

Vender es importante, cobrar lo
es mas. Mo permitas que el negocio
"muera de éxito”. El afdn por ganar

clientes, prestigio y posicion en el mer-
cado no puede hacerte olvidar que la
venta no estd hecha hasta que se co-
bra. Los desequilibrios financieros que
un mal proceder en este sentido arigi-
nan, pueden ser irreparables.

Compromete al equipo humano en
tu proyecto. ts importante el compro-
miso no solo del equipo emprendedor;
tambieén lo es de aquellos que, como
empleados. participan en el desarro-
llo de la actradad. Es imprescindible
implicarlos en algunas decisiones,
explicarles tus objetivos para hacer-
los participes. darles a conocer lo que
esperas de ellos v, consecuentements,
desvelarles cuales son tus compraormi-
s0s para con el equipo.

Las conversaciones transcendenta-
les entre socios, nunca ante los em-
pleados. La reserva respecto a ciertos

compromisos entre socios e incluso

las disputas, si las hubiera, no deberan
producirse ante los empleados. Ellos
deben ver cordialidad, entendimiento
¥y opimismo, lo que no implica que s
existen dificultades deben tambien co-
nocerlas en su detido momento vy, en
la medida de lo posible, con optirmis-
mo realista, es decir, pomiendo sobre |3
mesa posibles soluciones y un plan de
contingencia y accion en la que deben
participar activamente para resolver
los problernas sobrevemdos.

Permanece atentofa a los cambios
gue se producen en tu entorno tanto
inmediato como remoto. Fermanen-
temente se estan sucediendo cambios
gue tanto pueden dar lugar a oportuni-
dades para desarrollar nuevos negocios
o amphar los existentes, como poner en
jaque la actividad que tu empresa desa-
rrolla. Estar constantemente en alerta
debe ser parte de tu trabajo.




O4 Chispa, idea ...
oportunidad

de negocio

A lo largo de la pasada decada el emprendedor potencial ha
crecido en Canarias a buen ritmo, incluso por encima de la

media nacional

El emprendedor v la idea de negocio
constituyen los ejes sobre los que un pro-
yecto empresanal de nueva creacidn se
sosliene. Una buena idea de negocio sin
un emprendedor que la encauce apropia-
damente y la dole de los recursos nece-
sarios para que su desarrollo supere los
obstaculos iniciales que cualguier nueva
actividad debe afrontar, probablemente no
progrese. De la misma forma que una per-
sona deseosa de emprender perg sin una
idea sobre una actividad a explotar puede
quedar s6lo en buenas intencignes,

En este sentido, los emprendedores en
Canarnas parecen poseer antes el deseo
de emprender que la idea, si compara-
mos estos mismos datos con el conjunto
nacional en el marco del Proyecto Global
Entrepreneurship Monitor. A lo largo de la
pasada década el emprendedor potencial
—Con intencién de montar una empresa
en los proximos tres anos— ha crecido en
Canarias a buen ritmo, incluso por encima
de la media nacional —véase figura adjun-
ta—, Este hecho puede serinterpretado en
dos sentidos: bien que la situacion laboral
en Cananas presiona la necesidad e insta

el desec de emprender obligando al em-
prendedor a buscar una idea que dé salida
a ese deseg/necesidad o, por el contrario,
que existe un contexto propicio al empren-
dimiento que anima el espintu emprende-
dor de los indviduos.

Lo cierto es gue, sea antes o después
del deseo de emprender, la idea debe sur-
gir de manera espontanea o inducida, para
dar curso al proceso emprendedor.

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

Piensa, si no, cuantos pequenos proble-
mas requieren solucién a lo largo de todo
lo que haces en un dia. Desde que pones el
pie en tierra para afrontar una nueva jor-
nada surgen ante ti pequenos obstaculosy

1. Global Entrepreneyurship Monitor, Informe Ejeculesn GEM Canarnias [2014),
2. Drucker, P 1985) Innorvation and entrepreneurshap, Prachice and painciples. Harper and Row Publisher.

Poblacion adulta con intencion emprendedora: Canarias-Espana
Fuente: GEM Canarias [2014]
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muchos aspectos que requieren atencidn
y una solucién por parte de alguien que
guiera asumirla, Mo obstante, debes sa-
ber que la actitud de la persona ante eslas
pequerias, también grandes, "pruebas”, es
muy importante.

El que quiere dar con una buena idea
debe sistematizar su bisqueda, Esto im-
plica seguir una serie de pautas que, de
seguro, te van a dar buenos resultados,
Sin dnimo de ser exhaustivos, algunas de
estas pautas son las que siguen:

* (bsera todo lo que sucede a tu alre-
dedor y preguntate sistematicamente
st puedes mejorar tu entorno:

* Pregunta, investiga y no te conformes.

& Leey mantente informado, sobre todo
si un tema te interesa mucho, ya sea
éste intelectual o sobre algun hobby o
deporte favorito,

* Ancta dianamente tus obsenaciones
e ideas por ndiculas que puedan pa-
recerte.

* Dedica tiempo a revisar tus notas y
a compartir algunas reflexiones con

otros colegas o personas de confianza.

2008 20089 200 20N

e 2013 204 2s

Recuerda: Esle proceso tendra mas
éxito cuanto mas lo incorpores a tus acti-
vidades diarias, lo asumas como sisterna-
tico y actdes en tedo momente como si
fueras una persona creativa,

Por su puesto, en esa disposicion a la
observacion debes mantener vigilancia in-
tensiva sobre: los nueves inventos y avan-
ces lecnolégicos —generalmente mar-
can la pauta y pueden derivarse de ellos
nuevas aplicacignes—, los cambios en el
perfil demografico y socio-econdmico de
la poblacién —tamario de la pablacidn, ori-
gen, edad, nivel educativo, nivel de renta,
poupacion, ...—, las tendencias y aconte-
cimientos sociales y culturales —modas,
cambio en los gustos, orientacion al ocio/
trabajo, necesidades de sequridad...—, las
ausencias y carencias del entorno —qué
no hay y es necesario— o de las personas
—quien hace falta, queé deficiencias o erro-
res existen u originan las personas— y, fi-
nalmente, qué usos alternativos e inéditos
pueden tener los objetos o las tecnologias
que ya existen,
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Por otra parte, muchas de las empre-
sas que sobreviven la etapa critica inicial
y logran su permanencia en el mercado
suelen fundamentar su idea de negocio
en la experiencia laboral pasada del em-
prendedor, donde se procuraron pericia
profesional, contactos, conocimiento del
sector y reconocimiento de los aspectos
que no funcionaban de manera deseable
en el mismo. El puesto de trabajo anterior
de un emprendedory la empresa en la que
éste trabajd, son auténlicas “incubadoras”
de la actividad empresarial. De hecho, el
factor “experiencia previa en el sector” se
ha engido como el que mayores garantias
de éxito futuro procura al nuevo empresa-
rio en su iniciativa.

En cualquier caso, y sea cual sea la ex-
cusa para iniciar la actividad emnpresanial,
la idea, esa “imagen holografica” de lo que
quieres que sea lu negocio, se va a con-
vertir en un espacio dinamico y coherente
en el que quedaran reflejadas todas las
decisiones que iras tomando 3 lo largo del
proceso emprendedor, y que la experiencia
y el proceso de aprendizaje en el que vas
a verte inmerso va a ir modelando. En tal
sentido, observaras que de la idea original
que proyectas inicialmente en tu cabeza, a
la idea que realmente se materializa con
la puesta en marcha de tu iniciativa, ha-
bran de darse enormes cambios, Estos
cambios daran respuesta a las exigencias
de tres elermnentos que modulan la idea: el
entorno en el que la pretendes desarrollar,
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el equipo humano con el que puedes con-
tar y finalmente, los recursos que puedes
comprometer.

Estos tres elementos se convierten en
las claves de la viabilidad del proyecto em-
presarial. Asi, un entorno no permeable a
la idea —e.g., clientes no dispuestos a pa-
gar por un producto o semvicio, limitacio-
nes de tipo legal o técnica—; un equipo hu-
mano inexistente, no comprometido o con
carencias de formacion especifica para la
actvidad y unos recursos limitados, pue-
den echar al traste la mas brillante de las
ideas.

Finalmente, si has tenido éxito en la
busqueda de una oportunidad, lo normal
es que tengas mas de una idea en tu ca-
beza. No obstante, no suele ser lo cormidn.
Lo mas habitual es que el emprendedor
se empecine en una idea de negocio que
quiere ver matenializada a toda costa. En
cualquiera de los dos casos es necesarno
someler lafs idea/s u oportunidad/es de
negocio a un delicado proceso de analisis.
A este dedicamos la practica totalidad de
la presente Guia, al entender que dicho
proceso y las conclusiones que de él se
deriven, son la verdadera clave del éxito de
una iniciativa empresarial.
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05 ;Es viable

de negocio?

El analisis de la viabilidad

del proyecto o idea de negocio te va a

invitar a la incursion, la accion y la anticipacion: te exigira incur-
sion en el sector, accidn sobre los agentes implicados y anticipa-

cion sistermatica a los obs

taculos que tendras que enfrentar.

Las cuestiones que no debes pasar por
alto a la hora de valorar si tu idea es tan ge-
nial como td piensas se refieren a lu propia
viabilidad corno empresario, a la convenien-
cia o no de asociarse con olros para desa-
rrollar tu idea, a la valoracidn del mercado
potencial y de las propias caracteristicas de
la oferta que pretendes levar al mercado, a
la decisidn del momento en el cual es con-
veniente lanzar tw idea o a la viabilidad futura
del proyecto mas alla del mormento critico de
SUS pRimeros anos de vida, entre otras.

La respuesta a esta pregunta no es algo
que vas a lograr en unas pocas horas de se-
sudo trabajo intelectual. Lo que no cabe duda
es que el analisis de laviabilidad de una idea
de negocio prometedora teva a exigir prime-
ro que te conviertas en detective para luego,
si concluyes que las pistas te conducen aun
buen tesoro, asumas el rol de emprende-
dorfa y finalmente, el de empresano/a.

El analisis de la viabilidad del proyecto o
idea de negocio te va a invitar a la incursidn,
la accidn y la anticipacion, La incursidn en
la realidad del entorno y el sector en el que
quieres desarrollar el negocio; la accidn de

acercamiento a clientes potenciales, provee-
dores, asociaciones empresanales y otros
organismos que te van a proporcionar infor-
macion util para el desarmollo de tu proyec-
to permitiéndote ampliar también la red de
contactos; y la anticipacién a los obstaculos
con los que te tendras que enfrentar a la
hora de poner en marcha tu proyecto.

En cualquier caso, en todo este proceso
hay una Jhil herramienta de planificacion y
orientacion del trabajo emprendedor que
te asistira en todo momento: el plan de ne-
gocio. Este plan de negocio, proyecto em-
presanal o plan de empresa, que también
se denomina, te proporciona una guia para
cumplir con los anteriores extremos. Al de-
mandarte informacion sobre el negocio que
deseas poner en marcha te exigira incursian
en el sector, accion sobre los agentes impli-
cados y anticipacidn sistermalica a los obsta-
culos que tendras que enfrentar.

Recientemente, la filosofia Lean Star-
fup, ideada en su esencia por Steve Blank?,
ha permitido avanzar en el analisis de la
viabilidad de nuevos negocios anticipando
infermacion til para completar los planes

3. Blank, S, [2013] "Why the Lean Start-Up Changes Evenatiing”, Harvard Busingss Rienew, Abnl 2013
4, Ries, E, [2011). The Lean Startup: How Today's Entreprencurs Use Continuaus Innevation 1o Create Radically Suscessiv] Businesses, Cromm Publshing

Fases del método Lean Startup
Fuente: Adaptado de Ries [2011]
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de negocio de forma mucho mas ajustada
a las posibilidades reales del mercado. Este
enfoque, combinado con el desarrollo agil
de producto de Ries®, trata de aumentar la
probabilidad de éxito de un negocio, per-
mitiendo obtener un mejor rendimiento y
rentabilidad del mismo. El método exige al
emprendedor aprendizaje activo per medio
de la incursidn y la investigacion de mercado
en liempo real. La idea se lanza casi desde
el minuto cero y se va adaptando segun los
resultados que se van obteniendo. Una ite-
racion continua scbre dicha idea, que exige
pivotar continuamente para mejorar los
resultados adaptando el producto a las ne-
cesidades reales del cliente, es la clave del
proceso. Su fundamento en los principios de
la investigacion cientifica son dtiles: la em-
presa ha de enfrentarse al mercado formu-
lando hipdtesis que deben ser contrastadas,
a continuacion se disena un experimento
para testar su validez; <1 la hipdtesis resulta
rechazada, pivotamos para cambiar las pre-
misas onginales testando una nueva hipo-
tesis e iniciando una nueva iteracion, Asi, el
producto o servicio sufre sucesivas mejoras
y perfeccionamiento para ganar posiciona-
miento en el mercado [véase figuraadjuntal.

No obstante, el proceso debe ser agil y
comprometer el menor volumen posible
de recursos —en esencia cada prueba con-
lleva pequenos planes de implermentacion
que son, a fin de cuentas, planes de nego-
Cio a pequena escala—. La ventaja es que
no se requiere grandes inversiones de per-
feccionamiento inicial de la idea, si bien se
corre el riesgo de ofrecer informacidn Gl
para potenciales competidores con recur-
s0s holgados. Ahora bien, el uso de esta dtil
herramienta para el lanzamiento de nego-
cios esta condicienado por algunos factores
que la hacen mas apropiada para produc-
tos y procesos tecnologicos, asi comao para
el comercio electrdnico, gozando de ciertas
limitaciones para otro tipe de negocios. Lo
que no cabe duda, y es una de las gran-
des verdades sobre las gque se asienta este
movimiento, s que la verdad sobre el éxito
del modelo de negocio adoptado por una
empresa esta fuera de las instalaciones de
la misma, Hablar con clientes, proveedo-
res, expertos, socios... e interpretar estos
puntos de vista en un producto o servicio
atractivo a los ojos de su comprador, es
una de las claves principales del éxito de
un Negocio,
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O6 El proyecto

empresarial:
finalidad y contenido

El plan de negocio, proyecto empre-
sarial o plan de empresa es una herra-
mienta de planificacidn y evaluacion an-
ticipativa e integral de una inversion de
naturaleza empresarial. Su objetivo es
asistir al que proyecta en las decisiones
relacionadas con la puesta en marcha de
Un NUEVO Negacio, ya sea este indepen-
diente o desarrollado desde una empre-
sa que ya existe. En él se incluye tanto
la elaboracion del plan estrategico de la
nueva empresa o negocio —aquel que
senala los objetivos del negocio a largo
plazo—; como su plan operatvo para el
imcio de la actmidad en sus pnmeros
anos de vida. Es, en definitiva, un estu-
dio que incluye una aproximacion a todos
los elementos clave para el desarrollo de
una actmadad empresanal, determina el
modelo de negocio y de organizacion, asi
como la estrateqia que se quiere sequir,
apunta la wision empresarial que inspi-
ra el proyecto y concreta dicha wision a
corto plazo a traves de la cuantificacion
de las cifras que permiten deterrminar el
nivel de atractivo economica y la factibnli-
dad financiera de la imciativa.
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Para que todo marche bien, se debe dar un equilibrio entre
el tiempo que se dedica a la planificacion y el momento en el
que se debe pasar a la accion,

Representa, de este modo, una eficaz
herramienta de onentacion de la acti-
vidad empresarial en la medida en que
el ermpresario lo lleva a cabo por si mis-
mo y lo actuabiza constantemente para
convertirlo en su particular “brojula”
para guiar el negocio. Con esto cumple
su funcion informativa y orientadora del
proceso de toma de decisiones en que se
vera envuelto el futuro empresano, ayu-
dandole inicialmente a valorar la proba-
bilidad de éxito del negocio y anticipan-
dole el nivel de riesgo a asumir, ademas
de faciltarle la plena comprension de
dicho negocio y. a lo largo de la trayec-
toria empresanal, prestarle apoyo en la
gestion cornente de la actividad.

Como quiera que también permite
valorar anticipadamente la rentabilidad
que se puede esperar del negocio y la
presion financiera que puede asurmir,
ayuda al emprendedor a seleccionar las
fuentes de financiacidon mas adecuadas
para el proyecto.




Esta funcidn interna de control sobre
la actividad del negocio que se proyecta
0 que ya esta en curso, se complemen-
ta con una funcion externa por cuanto se
convierte en un medio para comunicar a
terceros las intenciones empresariales
del emprendedory sus expectatvas. Aho-
ra bien, esta funcion externa de comuni-
cacion se hara a través de los planes de
viabilidad solicitados a demanda por los
terceros evaluadores del proyecto. En tal
sentido, hemos de incidir en la reserva a
que debe someterse el plan de negocio.

De éste, se mostrara a terceros —e.g.,
socios potenciales, entidades de financie-
ras, premios a la iniciativa empresanal,
sociedades de capital-riesgo..— solo
aquello que es estrictamente necesaro
para la evaluacion y en aguellos aspectos
que responden al interés particular del
tercero evaluador.- Asi, por ejemplo, no
parece conveniente dejar sobre la mesa
de un socio potencial la lista completa de
contactos para el negocio que el empren-
dedor ha hecho suya tras una intensa ac-
tividad de investigacion en el sector y el
entorno de la actividad.

Ahora bien, llegados a este punto,
hemos de hacer una reflexidn, muchos
emprendedores manifiestan sisternati-
camente sus dudas acerca del valor del
plan de negocio. Su inquietud les lleva a
localizar ejemplos que se jactan de haber
logrado el éxito sin necesidad de embar-
carse en un duro y tedioso proceso de
estudio previo. La respuesta es siempre
la misma: si, existe la suerte del prin-
cipiante, pero no es lo mas comin. Por
cada emprendedor de éxito con este per-
fil podernos localizar mas de cien que nos
ejemplifican lo contrario.

Los estudies sobre supervivencia en
gmpresas jovenes evidencian la impor-
tancia del plan de negocio y, desde luego,
como su ausencia es un factor aludide
por los emprendedores que han fracasa-
do como una de las causas del cierre de
la actiwdad, al entender que el no abordar
una planificacion previa del negocio pue-
de traer fatidicas consecuencias para la
joven empresa. Analizar antes “ddnde me
voy a meter” y “como hacerlo con ciertas
garantias’, parece una labor que tiene
SUS recompensas.

Aun asi, y para que todo marche bien, se
debe dar un equilibrio entre el hempo que
se dedica a la planificacion, y el momento
en el que se debe pasar a la accion. En tal
sentido, no se estd invitando a entrar en un
“agujero negro del espacio” del que no se
va a poder salir por largo tiempo. El empu-
je emprendedor les llevara a la accidn en el
momento en que el proyecto atisbe ciertas
garantias para la aventura. En contra de lo
que muchos piensan, los emprendedores
asumen riesgos, si, pero riesgos calcula-
dos. Es decir, se embarcan en proyectos
cuando estan firmemente convencidos
de que son capaces de luchar por vencer
todos los obstaculos que se les presenten
y. par lo general, cuentan ademas con un
plan de contingencias para posibles con-
tratiempos, un plan B.

Finalmente, y en relacion al contenido
que debe cubnr un plan de negocio, este
se enfrenta a cinco tipos de decisiones vy,
por tanto, a sus consecuentes analisis:
decisiones relacionadas con la wabilidad
estrategica del negocio; las que tienen que
ver con la comercializacion del producto
en el mercado; las decisiones técnico-or-
ganizatvas implicadas en la actividad; las
de naturaleza economico-financiera y, por
altimo, las relacionadas con la forma juri-
dica que adoptara el negocio para su fun-

cignamiento y, por consiguiente, con todos
los tramites asociados.

Sin embargo, y como véremaos en los
proximos epigrafes, son decisiones inti-
mamente relacionadas unas con otras.
Mo podemos desvincular la estrategia
general del negocio de como se comer-
cializa el producto o servicio, ni tam-
poco de las consecuencias que esltas
decisiones tendran sobre la cuenta de
resultados o el patrimonio de la empre-
$a aun no existente,

En un proyecto de tipo social la esencia
del trabajo es el mismo, si bien el proceso
de evaluacion de la inversion no se guia
por criterios estrictamente econdmico-fi-
nancieros, sino que se valoran principal -
mente aspectos de rentabilidad e impacto
social 0 medioambiental, al tiempo que
se evalia la posibilidad de mantener el
equilibrio entre ingresos y gastos.

A continuacion, abordamos, brevemen-
te, cada una de las anteriores decisiones.
Se tratan con alcance limitado por razo-
nes obvias. Sin embargo, creemos que,
al menos someramente, el lector puede
captar la idea central de estos analisis de
viabilidad que deberan estar contenidos
en el plan de negocio. Aguellos mas inte-
resados deberan considerar la necesidad
de llevar a cabo algin curso de prepa-
racion para el emprendimiento que les
haga profundizar en todos los detalles de
cada uno de los siguientes aspectos, asi
como en los conceptos y herramientas
necesarias para desarrollar estos anali-
sis apropiadamente.

No te dejes abrumar: el que quiere. .
puede. No hay mas que proponerselo
y dar un paso al frente, preparandose
para dar el salto.
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O Viabilidad

estrategica
del negocio

actividad

Cuanto mas profundices, mas conoces el sector. Ademas, este
analisis te dara la oportunidad de reconsiderar y reorientar tu

Este subplan de wviabilidad que con-
tiene el plan de negocio se plantea de-
cidir sobre la estrategia de la empresa
y trata de hacerte reflexionar sobre las
posibles causas de inviabilidad o soste-
nibilidad del negocio a largo plazo. Ental
sentido, ¥ entendiendo que el interés del
emprendedor es llevar a cabo una acti-
vidad empresarial estable y rentable por
un periodo sin limite —si es posible—,
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es imprescindible valorar previamente
cuan prometedor se presenta el futuro
menos inmediato para esta actividad.

Este analisis, en contra de lo que mu-
chos pueden imaginar, es mas critico adn
que la estimacidon econdmico-financiera
para los proximos cuarenta y dos meses
de actividad. Trata de evidenciar la sos-
tenibilidad de la oportunidad de negocio

a medio y largo plazo y su capacidad de
desarrollo futurs. Asi, se pone a prueba la
capacidad del sector para acoger la nue-
va iniciativa, la capacidad de la iniciativa
para adaptarse a las exigencias del sector
¥, sobre la base de estas condiciones, per-
mite decidir el planteamiento estrategico
con el que se desarrollarad la nueva em-
presa en el mercado.

Con este fin, el andlisis te llevard a su-
mergirte en las entranas mismas del
subsector de actnadad en el que quieres
operar. Asi, es muy importante que pien-
ses con detenimiento qué elementos del
entorno del seclor de actndad y del en-
torno general —no sectonal— pueden
ejercer algin tipo de influencia favorable o
desfavorable en tu proyecto. Recoge toda
la informacion necesaria para documen-
tar la evolucidn que han tenido o se estima
puedan tener esas variables y analizalas a
fondo a fin de aproximar las amenazas y
las oportumidades con que a medio y largo
plazo se va a enfrentar tu actiidad.

Asi, por poner un gjemplo sencillo de
entender, si deseas instalar una guarde-
ria infantil en un distrito de tu ciudad no
te deben pasar por alto algunos detalles.
Repara, por citar algunos de estos aspec-
tos, en la tendencia al crecimiento o no de
la poblacion en ese distrito; la evolucian
de la tasa de natalidad en el mismo o al
menos en tu ciudad; el grado de incor-
poracion de la mujer al mercado laboral
y las tendencias sociales en matena de
reparto de tareas en casa o la existencia
de una intrincada red social de apoyo a la
farmilia; por supuesto, es necesano apro-
ximarse a los datos de renta familiar dis-
poruble y nivel de endeudamiento de las
familias. Desde el plano politico-legal, no
obades hacerte con todas las leyes que
directamente afectan al sector y entérate
bien de los cambios que hay previstos en
el marco legal de referencia en tu sector.
Tampoco esta fuera de lugar revisar como
los cambios tecnologicos pueden afectar
a un negocio como el que planeas.




En el entorno sectortal y geografico mas
CErcano es necesaro que investigues a
tus competidores. No solo debes pensar
en las guarderias de la zona, preguntate
por aguellos que no ubilizan servicio de
guarderia; de seguro estan utilizando un
servicio sustitutivo que debes considerario
también competidor —e.q.. el cuidado del
nifio o nina a cargo de un familiar o amigo
cercano—. No olwdes a los competidores
potenciales, aquellos que no prestan esa
actvidad actualmente, sino otra mas o
menos relacionada, pero que con cierta
facilidad podrian entrar en tu mercado
—e.g., que un colegio del distrito decidain-
corporar un servicio de guarderia para no
escolanzados—. Repara también en el tipo
de proveedores con los que vas a tener que
lidiar. Pregdntate en especial por el grado
de “control” que van a ejercer sobre tu ne-
gocio, principalmente cuando no tienes
alternativas de surministro.

Toda la informacion que puedas procu-
rar de clientes actuales, potenciales o sus-
titutives, asi como de proveedores, en Lér-
minos de precios, mercado que atienden,
servicios que ofrecen y singularidades que
les distinguen, serd wital para posicionarte
en el mercado.

OUbservaras que dar con toda esta infor-
macion requiere algo de dedicacidn por tu
parte. Muchos de estos datos se pueden
encontrar en estudios, estadisticas e in-
formacidn disponible en la red o en or-

ganismos e instituciones especializadas.
Otros deberds tomarlos td directarmente,
fundamentalmente los de tipo sectorial.
Deberas caminar en el barrio, observar
por ti mismo y prequntar a otros, basi-
camente si es cliente potencial. Antes de
todo este “trabajo de campo” piensa qué
debes conocer del entorno, a quién debes
abordar y qué informacion necesitas.

Este esfuerzo, sin embargo, tiene su
recompensa. Cuanto mas profundices,
mas conoces el sector. Ademas, este
analisis te dara la oportunidad para re-
considerar y reorientar tu actividad, e
incluso para abandonarla si el escenario
no es halagueno.

Frente a dicho escenario, también de-
bes reflexionar sobre tus debilidades v
fortalezas para afrontarlo. En este pun-
to no solo enfoques el analisis hacia .
Piensa en el equipo humano con el que
vas a conlar y, en general, revisa esa ima-
gen holografica de tu negocio sobre su
localizacion, dimensién, organizacion... y
otros aspectos sobre los que vas a tener
que sequir decidiendo. A priori debes ser
capaz de anlicipar, sobre la base de tu
modelo de negocio, qué carencias de re-
cursos —tangibles o intangibles— o forta-
lezas puedes observar en el proyecto. El
esquema de Osterwalder y Pigneur [200%)
para definir modelos de negocio es Otil en
este proceso. En dicho esquema es espe-
cialmente importante reparar en las acti-

5. Osterwalder, A y Pigneur, ¥, [2009], Business Model Generation, Strategyzer.

Blogues que conforman el modelo de negocio
Fuente: Osterwalder y Pigneur (20099
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vidades y recursos que son criticos para
el desarrollo de la actividad, asi como en
las alianzas clave sobre las que se sus-
tenta el modelo, cualquer debilidad en
estos puntos has de tratar de resolverla,
y cualquier fortaleza. potenciarla. Mo ol-
vides, este gjercicio te permite ser critico
con tu proyecto: es preferible que lo hagas
tJ anticipadamente a que sea el mercado
guien te lo haga saber una vez el proyecto
este en marcha.

Pues bien, todo este estudio previo te
ha preparado para ser capaz de enfocar
definitvamente tu negocio, apuntando
no seolo las actvidades con las que vas
a iniciar tu andadura en términos de
productofservicio que vas a ofrecer, pd-
blice objetvo al que va destinado y am-

Ii. F[IJ]I:I-"_- de

ingre
Canales de .

distribucion ¥
comunicaciones

bito geografico de accidn, sino incluso la
vision futura del mismo respondiendo a
la cuestion jgqué gueremos llegar a ser
como empresa?, y deliniendo para ello
tu estrategia. Ten en cuenta que todo el
praceso de analisis es parte de un conbi-
nuo, y que ciertos detalles de los que vas
a analizar a continuacion de sequro van a
ir matizando tu estrategia y alinando tu
enfeque en el mercado.
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08 Viabilidad

comercial
del negocio

La presente parte del analisis te invita a considerar, con todo
lujo de detalles, el segmento de clientela al que te vas a diri-
gir —sea este individuo, empresa o institucion.

No cabe duda de que, habiendo determinado con
claridad el publico objetivo al que quieres dirigirte,
un acercamiento al mismo te va a dar importantes
pistas para estimar la cifra de ventas

La presente parte del analisis, y en
intima cenexion con las conclusiones y
decisignes del anterior estudio, te invita
a considerar, con todo lujo de detalles,
el segmento de clientela al que te vas a
dirigir —sea éste individuo, empresa o
institucidn—, Deberas hacer un esfuerzo
por cuantificar el mercado, es decir, por
paner numero al volumen global de clien-
tela potencial, aun a sabiendas de que no
podras asumir todo ese mercado,

La estimacion sobre las ventas po-
tenciales que vas a poder realizar en los
proximos anos, una de las decisiones
mas delicadas del analisis de wviabili-
dad y uno de los objetivos principales de
esta parte, va a estar intimamente rela-
cionada con la estrategia comercial que
tengas planeada. Decisiones sobre la
propia concepcion del producto/servicio,
el precio al que puedes o debes venderlo
=y, por ende, los margenes con los que
vas a trabajar—, como lo vas a acercar
al cliente —decision de distribucion— y

18

cdmo lo vas a dar a conocer a tu publico
objetivo —e.g., a través de la publicidad,
la promocién y la estrategia de comuni-
cacidn—, determinan considerablemente
las expectativas de venta.

Mo cabe duda de que, habiendo defi-
nide con claridad el pablico objetivo al
que quieres dingirte, un acercamiento
al mismo te va a dar importantes pistas
para determinar la cifra de ventas. Sieste
trabajo te lo tomas realmente en seno,
habras cumplido con uno de los objetivos
clave del analisis de viabilidad, Tras él
unicamente te resta definir con claridad
el producto o servicio que vas a ofrecer,
determinar la politica de precios —que
no podras completar hasta que todos los
costes no se hayan analizado—, definir si
25 0 no necesario utilizar un canal de dis-
tribucion para llegar al cliente y observar
el grado de control que vas a ejercer sobre
el v finalmente, determinar tu estrategia
de comunicacion, asi como explicitar los
medios a utilizar y su coste,




09 Viabilidad

técnico-organizativa

capacidad maxima productiva/servuctiva del negocio, la dimension
000 de la plantilla, la inversion en recursos materiales e inmateriales

+T$ De todo este analisis deberas sacar en claro: donde localizarte, la

Es necesario que repares en los condicionantes ex-
ternos e internos de la actividad. Asi, por ejemplo,
un condicionante externo podria estar relacionado
con problemas en el suministro de mercancias

En esta parte debes estar ya en dis-
posician de zambullirte en los entre-
sijos de tu negocio. Para ello no dejes
de observar, si tienes referentes en tu
sector de actividad —especialmente,
los mas cercanos—, como otros lo ha-
cen, en qué son buenos y qué es me-
jorable en su oferta y, finalmente, su
manera de operar en el negocio,

Ademas, es necesario que repares
en los condicionantes externos e inter-
nos de la actividad. Asi, por ejemplo,
un condicionante externo podria estar
relacionado con problemas de sumi-
nistro de mercancias, la mercancia
que vendes o que utilizas en lu proceso
productivo, inconveniente que puede
ser generalizado en el sector o pro-
pio de tu negocio por el sitio en el cual
has decidido localizarte. Por su parte,
un condicionante interno puede estar
relacionado con la logistica interna
dentro de tu empresa —con la forma
en que pasa la mercancia de almacén
a fabrica o tienda, por ejemplo— o bien
dentro de los procesos administrativos
de la empresa, con el sistema de archi-

vo 0 el circuito de documentos que se
debe disenar para trabajar con sequri-
dad o comodidad.

Es tan solo algun ejemplo con el fin
de que entiendas como debes proceder
en el analisis, sin olvidar nunca en el
mismo que la empresa adn no existe,
por lo que el objetivo es trazar antici-
padamenle la forma de operar dentro
de tu negocio y definir las necesidades
de recursos humanos y materales
para el proceso.

Con tado, te veras en la necesidad de
disenar el proceso productivo —de pro-
duccién del producto— o servuctive —
de produccidn del servicio—, reparando
en todos sus detalles, a fin de evaluar
las necesidades tecnologicas y de per-
sonal que te va a imponer la actividad,
Esto es especialmente importante en
los servicios: observa en qué lugar se
produciran los focos de acumulacion de
trabajo y las colas, y planifica en con-
secuencia los puestos de trabajo y su
dotacidén minima necesaria.

Wi que decir hene que todo este tra-
bajo te llevara, como ya se ha adelan-
tado, a conocer gue necesidades en
terminos de recursos humanos, recur-
sos materiales, tecnologicos e infraes-
tructura, se debera comprometer para
cumplir con todas y cada una de las
funciones de la empresa.

De todo este analisis deberas sacar
en claro: donde localizarte si fuera el
caso, la capacidad maxima productiva/
servuctiva del negocio, la dimension
de la plantilla, la inversion en recursas
materiales e inmateriales —gue per-
manecen en el actvo de la empresa
por mas de un ejercicio economico—,
asi como los costes relacionados con la
explotacion normal de la actividades en
terminos de materia prima y otros com-
ponentes o nsumos de la actividad.
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10 Sobre

la localizacion
del negocio

Esta es otra de
° cuanto que en ella se implican factores de naturaleza
co-arganizativa, estrategica, comercial y economica de natura-
riable, segi
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e actividad al gque guieras dedicarte

las determinaciones delicadas del negocio por

tecm-

De estas decisiones sobre necesidad
de recursos que implica profundizar en la
viabilidad técnico-organizativa de la em-
presa, repara especialmente en la locali-
zacion oplima y deseable para la actndad.
Esta es otra de las determinaciones deli-
cadas del negocio por cuanto que en ella
se implican factores de naturaleza técni-
co-orgamzatna, estrategqica, comercial y
economica de naturaleza variable, seguin
el tipo de actividad al que quieras dedicar-
te, Asi, mieniras que para un COMercio es
vital acercarse a sus clientes, paraunain-
dustria la cercania a fuentes de suminis-
tro v redes de comunicacion y transporte
son la clave de la decision.

Plataformas de Apoyo al Emprendedor en Espafa: Fases que atienden en la cadena de valor del emprendimiento y especializacion
Fuente: Elaboracion propia a partir de DGPYME [200%]

Fases que atienden en la cadena de valor del emprendimiento

Plataformas

Especializacion

&, Viase Direccudn General de Politicas de la Pequeda y Mediana Empresa [2009]. "Mapa de Recursos para personas emprendedoras”

Disponible en: hitpfhwwa iprme angPublicaciones/EstudicSennciosdpooysEmprendedares. pdf
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En esta decisién, ademds, frecuente-
mente pesa el coste comprometido en que
se convierte el precio del local o las instala-
ciones de la empresa, ya sean estos propie-
dad de la empresa o en alquiler, Este tipo de
decisiones, en empresas de naturaleza TIC,
pasan, por lo general, a un segundo plang,
si bien, dado el importante volumen de si-
nergias que la co-ubicacion genera, es cada
vez mas frecuente que el emprendedor de
garaje” se desplace a espacios que facilitan
el trabajo colaborativo. los denominados
co-working.

Mo obstante, son tantas las iniciativas
que han florecido en Espana para apoyo
el emprendimiento, que no esta de mas
prestar una breve atencidn a las denomi-
nadas "Plataformas de Apayo al Empren-
dimiento”, por cuanto la mayoria ofrecen
una alternativa de localizacion a bajo pre-
cio ideal para anidar la empresa en sus
INICIOS, Slempre que no e rate de comer-
cio a pie de calle. Asi, y segun el estudio
mas completo que se ha llevado a cabo
sobre estos instrumentos de fomento em-
presarial —véase DGPYME [2009)*—, exis-
ten varias especializaciones y calegorias o
tipologias de iniciativas plblicas, privadas
o piblico-privadas en forma de Centros
o Plataformas de Apoyo al Emprendedor
[véase tabla adjuntal. Junto a ellas, las
asociaciones empresariales, los sindica-
tos, los agentes del tercer sector y de la
economia social, las escuelas de negocio,
y los bancos y cajas de ahorro, constituyen
una constelacion de agentes que, de una
forma u otra, y desde sus distintas pers-
pectivas, apoyan el emprendimiento en
sus diversas facetas y etapas con senvicios
e instalaciones. Se presta mucha ayuda a
la fase de pre-stariup —es decir, decision,
gestacion y proyecto— y de puesta en
rmarcha de la empresa, a través de eslas
plataformas, pero ain poco al proceso de
consolidacion empresanal.



En Canarias existen referentes de unos
grupos y otros de Plataformas y Centros.
Por un lado, las universidades, especial-
mente la Universidad de Las Palmas de
Gran Canaria, en colaboracién con el
Gobierno, los Cabildos o ayuntamientos
han desarrollado los pargues cientificos
y tecnoldgicos. En Gran Canaria éste se
ha desarrollado por colaboracidn entre la
ULPGC y el Cabildo de Gran Canaria, con-
formande la Fundacion Canaria Parque
Cientifico Tecnoldgico, constituida en junio
de 2008, y promovido junto al Gobierno
de Canarias y el Instituto Tecnolégico de
Canarias. Esta Unidad de Promocidn de
Empresas [UPE], como se conoce en la
Universidad, esta principalmente vincula-
da, por su propia naturaleza, a aclwdades
desarrolladas por grupos de investiga-
cidn, profesores y estudiantes de la Uni-
versidad.

La Fundacién Incyde también posee vi-
veros en las Islas. En Gran Canaria es el
vivero vinculado a la Camara de Comercio
“Micolds Henriquez™.

Por su parte, los ayuntamientos de la
Isla han sido proactivos en el desarrollo de
este ipo de centros, destacando especial-
mente el Centro de Emprendedores de
Las Palmas de Gran Canaria, dependiente
del Ayuntamiento de la capital.

También el Cabildo de Gran Canaria se
ha sumado a la iniciativa con Incube, de-
pendiente de la Sociedad de Promocion
Economica de Gran Canaria con acelera-
dora de ideas e incubadora de empresas.

Sin dnimo de ser exhaustivos, de inicia-
tiva privada nos encontramos con centros
centrados en el alguiler de un lugar de
trabajo o espacios para trabajo colaborati-
vo como AXBusiness Centro de Megocios;
Espacio Plural; Coworking Las Palmas;
Memesys 20: Coworking DeltadBra-
vo; Coworkingup Palet Express; La Casa
Creativa; Coworking Isla Perdida; The Surf
Office en Gran Canana, entre otros.

Los servicios que pueden encontrarse
en estos centros de empresa, viveros,
ncubadoras y aceleradoras son, con ca-
racter general y no exhaustivo:

e Recepcion y control de accesos

e Suministros basicos [e.g., electrici-
dad, agua, red...|

e Preinstalacion de conexion telefoni-
ca e Internet por cable

e Sequridad 24 horas
e Recogda de basuras
e Servicio de recogida de correo

e Servicio de café, agua y bebidas re-
frescantes a traves de operador de
vending

o Limpeza diana y mantenimiento de
despachos y 2onas comunes.

e Mantemimiento de instalaciones
[fotocopiadora, fax, aula de informa-
tica, cafnon proyector],

o Administracidn general

e Informacién o apoyo continuado al
emprendedor

e Disponibilidad de espacios comu-
nes: Sala de Juntas; aula de Infor-
matica; aula de formacidn...

¢ Servicio de fax y fotocopiadora

e Préstamo de elementos audiovisua-
les [video, provectores, tv,...}

e Desarrollo de actividades conjuntas

Por su parte, los precios se fijan en
estos Centros con tres Lpos basicos de
tarificacidn: [il alquiler del espacio por
horas; [ii] alquiler mensual de la estan-
cia y lin) precio por servicios extras. Los
precios para el conjunto de los servicios
estandar son ciertamente diversos. En
Gran Canaria oscilan entre los 10 euros/
hora de Espacio Plural a 350 euros/mes
por despacho completamente equipa-
do con una dimensién media 20 m* en

AXBusiness. Por su parte, el tiemnpo de
estancia en los centros de promocion pa-
blica oscila entre los & meses y hasta un
total de 3 anos, en cualquier caso siem-
pre previa aprobacidn.

TACOS FANTAY
1 & il eisTE ML, $32-0007




11 Viabilidad

economico-financiera,

todas las respuestas.

Finalmente, todas las decisiones que
has ido tomandg por el caming te lleva-
ran a tener sobre la mesa muchos datos
de naturaleza econémica que, ordena-
dos previamente, te van a procurar una
vision de las expectativas econdmicas
del negocio que has proyectado. Desde
cifras estimadas de venta para los proxi-
mos anos, hasta informacion relativa a
los costes asociados a la inversion y la
explotacion de |a actividad, distinguiendo
la inversion de partida del fondo de ma-
nigbra inicial para la aclividad.

Todo deberas resumirlo en tres do-
cumentos principales: una cuenta es-
timada de resultados —que considere
los ingresos y los gastos previstos—,
un estado previsto del movimiento de la
tesoreria —es decir, los cobros y los pa-
gos— Y, finalmente, al menos des balan-
ces que reflejen en su activo los bienes
y derechos al inicio y al final del periodo
considerado y en su pasivo las fuenles
de financiacion que utilizaras para la ac-
tividad en ambos periodes. Estos docu-
mentos te acercaran, respectivamente,
a la rentabilidad esperada del negecio,

En esta parte del trabajo es importante que busques, compares
y hagas una lista exhaustiva de posibilidades de financiacion a
las que solo deberas acercarte cuando tengas bien preparadas

la liquidez que podras esperar en sus
primeros anos de vida y la solvencia es-
perada de la empresa para €505 mismos
anpos. Conceptos estos que, junto al pun-
to de equilibrio o0 umbral de rentabilidad,
te permiten conocer anticipadamente la
viabilidad econémico-financiera del ne-
gocio que proyectas,

No hemos de esconderte que esta
parte del andlisis requiere ciertos co-
nocimientos de conlabilidad general si
se desean cumplimentar los estadillos
apropiadamente. En cualguier caso, el
estado de tesoreria es relativamente
asequible e intuitivo para todos los em-
prendedores —incluso, sin conocimien-
tos empresariales—, Aplicate en él, ya
que desde la tesoreria se derivan los in-
dicadores mas tipicos para la valoracion
de proyectos de inversion —e.g., Pay-
back, Valor Actual Neto, Tasa Interna de
Rendimiento...—. Si no sabes bien como
hacerlo, alguien mas avezado puede
echarte una mano si le proporcionas, al
menes, el movimiento previsto de la te-
soreria sequn los cobros que se esperan
de las ventas estimadas y los pagos que

El estado de tesoreria es relativamente asequible e
intuitivo para todos los emprendedores —incluso,
sin conocimientos empresariales

originan los gastos asociados a la activi-
dad. Esta proyeccidn se hara para 3 a b
anos. El limite temporal lo establecer3 el
momento para el que se esperan cam-
bios importantes en la actividad —e.g.,
cambio de localizacidn, nueva inversion,
ampliacion del negocio...

En esta etapa del estudio te corres-
ponde también valorar las fuentes de
financiacidn disponibles. En general, de-
bes tener presente que lo que vas a te-
ner que financiar se corresponde con la
suma del monto de la inversion en activo
fijo mas lo que se conoce con el nombre
de fondo de maniobra, es decir, y explica-
do de forma sencilla, una estimacion de
las necesidades del proceso productivo
y de la actividad para operar durante el
plazo de tiempo en el cual la empresa no
genera por si misma ingresos de ningdan
tipo. La aproximacion a este ultimo valor
no te va a ser sencilla si no cuentas con
experiencia; el sentido comuin sera tu
mejor aliado.

Por su parte, las fuentes de financia-
cion disponibles son diversas® pero no

siempre alcanzables para una activi-
dad nueva, no experimentada y para un
emprendedor en la mayor parte de las
ocasiones desconocido para quien po-
see los recursos y esta en disposicidon
de prestarlos. En esla parte del trabajo
es importante que busques, compares y
hagas una lista exhaustiva de posibilida-
des de financiacion a las que solo debe-
ras acercarte cuando tengas bien prepa-
radas todas las respuestas. En tal caso,
no dejes de repasar el apartado Plan de
Viabilidad para Terceros y la Entrevista
en esta misma Guia,

Una udltima recomendacion respecto
a este tema: la subvencion es un recur-
s0 con el que no debes contar en todos
estos andlisis, No esta disponible en las
condiciones a las que U puedes acceder
y. normalmente, no llega en el momen-
to gue lo necesitas. El proyecto debe ser
viable por si mismo sin ayudas especia-
les. Unicamente en casos muy concretos
es indispensable esta ayuda y debe con-
siderarse a lo largo de todo el analisis.

7. No dejes de consultar regularmente las direcciones oficiales: www.ipyme.es, en su seccitn de "Ayudas e Incentivos™, wwaw.ico.es, que cada afio edita un follets con las principales ayudas para ese afio, waww.
gobean.es, en su seccdn de "Senacios: Ayudas y subvenciones”, Ademds, en la seccidn “Creacibn de Empresas-Financiacidn” de la pagina Emprender en Canarias e emprenderencanarias.ongl se informa
s especilicamente de las ayudas y subvencipnes para nuevas empresas en Cananas.
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12 Tramites,
procedimientos y

agenda del empresario
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indiCaqoras queée andinan

ComMUNes en ia puesta en marcha de

Desde el momento en el cual una nue-
va iniciativa empresanal cormienza su ac-
tvidad, debe quedar registrada para ser
visible como agente econdmico. Ademas,
y por esta GOltima razdn, ante la Agencia
Estatal de la Administracion Tributaria
deberas dejar constancia de su posibili-
dad de generar rendimientos, por los que
habras de tributar como sujeto pasivo.
Por su parte, al ser una entidad que uli-
hza actvamente fuerza laboral —bien el
propio emprendedor y, si los hubiera, sus
empleados—, deberd activar su recono-
cimiento ante la Sequridad Social. Final-
mente, y dado que opera en un entorno
especifico, la empresa se verd afectada
por cualquier regulacidn, tasa o tributo
que su ubicacion municipal y autondmica
le impanga.

Las obligaciones anteriores eslaran
siempre presididas por una decision fun-
darmental que condiciona especialmente
el tipo de registro al que la iniciativa se
obliga y las condiciones de tributacion
gue se le imponen. Esta decision se re-
fiere a la forma juridica que se adoptara
a la hora de hacer operativa la imiciativa,

En el cuadro adjunto se presentan los
indicadores que originan las formas juri-
dicas mas comunes en la puesta en mar-

cha de nuevas empresas. Destacan prin-
cipalmente, por el numero de empresas
que la adoptan, la forma de Empresano
Indmidual, presente en las iniciativas
de autcempleo, y la Sociedad Limitada.
La Seciedad Limitada Nueva Empresa,
especialmente pensada para la PYME,
aporta ventajas al proceso de creacion,
al agibzar y descargar los tramiles para
la apertura, e imponerle medidas de se-
guimiente de la actvidad y hiscales mas
simplificadas. Para este dlbimo tipo de
sociedades, ademas, se han habilitado
formulas agiles para su puesta en mar-
cha con los denominados puntos PAE
[Punto de Atencion al Emprendedor] y la
creacion por via telematica de este lipo
de empresas, a la que ahora tambien
optan las Sociedades Limitadas y el Em-
presario Indmdual. Puedes tener acceso
a estos recursos en la direccion:
WWAW.CINCE. 85,

Sigquiendo la Ley 14/2013, de 27 de
septiemnbre, de apoyo a los emprende-
dores y su internacionalizacion y el Real
Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de julio,
par el que se aprueba el Texto Refundido
de la Ley de Sociedades de Capital, las
principales formas juridicas a las que se
puede acoger la nueva empresa son las
resurridas en la tabla adjunta.

Formas juridicas para la empresa
Fuente: Elaboracion propia

NUMERD
DE SOCI05

LIMITE DE RESPON-
SABILIDAD

FISCALDAD

CAPITAL DIRECTA

i : : - |

Mot En wwwapymeorg, seccidn “Forma Juridica”, puedes mantenerie al dia de cualquier cambio
tegal en las formas juridicas vigentes,
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En cualguier caso, la principal duda
que suscita este punto es que forma ju-
ridica conviene a la iniciativa empresarial
que vas a desarrollar. Esta decision esta
condicionada por cuatro facteres funda-
mentales: [1] el tipo de actividad que se
pretende desarrollar; (2] el nimero de
promotores que se involucran en el pro-
yecto; (3] las necesidades econdmicas de
la actividad y, finalmente, [4] la responsa-
bilidad que los participantes desean asu-
mir respecto a la empresa.

El primero de los criterios apunta que
es, entre otros aspectos, la propia natu-
raleza de la activdad que se pretende
desarrollar la que puede imponer un tipo
de forma juridica concreta. Asi es el caso,
por ejemplo, de la creacion de una agen-
cia de viajes, acltividad que se encuentra
sujeta a una clara normativa. Esta impo-
ne la forma de Sociedad, determinando
incluso el monto de capital minimo ne-
Cesario para su apertura.

En sequndo lugar, el numero de pro-
motores que pretenden iniciar la nueva
empresa puede igualmente condicionar
la eleccion de forma juridica. Es el caso
de las cooperativas que requieren de al
menos tres socios, o de las sociedades
laborales, Cuando es una unica persona
quien posee la imciativa y esta no desea
contar con socios, se puede optar bien
por la figura del Empresario Individual, o
bien revestir la imiciativa de forma socie-
taria utibzando la Sociedad Limitada de
SOCIO UNIco.

Por su parte, la necesidad econdmica
del proyecto es el criterio que mas suele
condicionar esta decision. En este sen-
tido, se debe tener en cuenta que exis-
ten determinadas formas juridicas, cuya
regulacion exige un capital minimo para

revestir una empresa de forma societa-
ria. Asi, la Sociedad Limitada requiere
un minimo de 3000 euros, el cual debe-
ra estar totalmente desembolsado en el
momento de la constilucidn de la socie-
dad. Por su parte, la Sociedad Anorima,
en cualquiera de sus formas, requiere
como minimo de 40000 euros de capital,
que debera estar desembolsados en el
momento de la constitucion al menos en
un 25% delvalor norminal de cada accion.

Por altimo, yen relacion al criterio cen-
trado en la responsabilidad, debe tenerse
en cuenta que, dependiendo del grado de
responsabilidad que el promotor o los
promotores de un proyecto empresarial
esté/n dispuesto/s a asumir en el proyec-
to y del nesgo que del mismo se pueda
derivar, se optard por aquellas formas
que bmitan de alguna manera la res-
ponsabilidad al capital aportado, como
es el caso de la Sociedad Limitada y la

-

B. Véase Ley 272014 de 27 de novwembre, del Impuesto sobre Sociedades
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Sociedad Anorima; o bien, por contra,
optara por aquellas otras que no Lirmitan
su responsabibdad, quedando afectado
su patrimonmo de manera solidaria con
los resultados y el devenir de su negocio.
Es este dlmo el caso del Empresario
Indnaidual.

Otro punto criico que suele ganar
peso en la eleccion de forma juridica se
refiere a la carga fiscal que el beneficio
empresanal estara obligado a soportar.
En tal sentido, y tras el proceso de des-
creste que culmina en el 2014, las socie-
dades mercantiles tnbutaran al tipo fijo
del 25% y las cooperativas fiscalmente
protegidas al 20%?®. Cualquier forma no
societana tnibuta a traves del Impuesto
sobre la Henta de las Personas Fisicas
con un tipo impositivo variable gue mar-
can las tablas aprobadas para tal fin y. en
cualgquier caso, progresvo respecto al in-
cremento de los beneficios.

En general, las Sociedades Limitadas
son especialmente Otiles cuando la em-
presa es pequena, con capital reducido y
pacos socios, y las iniciatvas de tipo la-
baral, interesan cuando se va a dar una
participacion importante en el capital —
mayoritaria o total— de socios que son
trabajadores en la empresa.

A continuacion, sé resurmnen los prin-
cipales tramites implicados en la puesta
en marcha de un negocio. Para ello, dis-
tinguiremnos entre el tipo de personali-
dad implicada, los tramites fiscales, los
laborales y los que tienen que ver con el
reconocimiento como agente economico
sequn su naturaleza, lo que agui s ha
denorminado tramites de registro.




TIPO DE TRAMITE

MERCANTIL

FISCAL

Tramites fiscales, laborales y de registro para la puesta en marcha de una empresa
Fuente: Adaptado de Ministerio de Industria, Turisme y Comercia [hitpawawipyme.org] y Gobierno de Canarias lwww.siecan.orgl

PERSONA FiISICA

PERSONA JURIDICA

Solicitud de la certificacion negativa de nombre:
Obtenclon del certificado acreditative de la no
aexistencia de otra Sociedad, dentro del territorio
gspanol, con ¢l mismo nombre que La que se
desea constitulr

Solicitud de denominacion soclal [solo para
Socledad Limitada Mueva Empresal: Solicitud del
10 CIRSE de la empresa olorgade por el PAE

Otorgamiento de la Escritura Publica: Los soclos
fundaderes proceden ante notario a [a firma de la
escritura publica de constitucion de la Empresa
segun provecto de Estatulos —debe constar tan-
to el nombre aceptado por el Registro Mercantil
Central asi como el CIF alorgada por |2 AEAT—

Inscripcion en el Registro Mercantil. Una vez
obra en poder de los socios la Escritura Pablica
de Constitucidn, se ha de proceder a la inscrip-
cién de La sociedad en ol Igcgiilrn Mercantil. &
partir de este momente la sociedad adquiere
plena capacidad juridica

Legalizacién de Libros. De los de actas, regisiro
de socles ¥ libros de registro contable —prese-
ilados solo si se Weva contabilidad con registro
manual—

Solicihtud del Codigo Identificacion Fiscal [CIF).
Inicialmente se otorga uno provision para fniciar
¢l proceso registral con validez para & meses.
Lu finalidad o5 identificar a |2 sociedad a efectos
fiscales [Modelo 034, 037 para personas]

Alta censal: Declaracidn de comlenze, modificacion o cese de actividad que deben Identificacién
Fiscal otorga une provisional -mﬁreﬂrius individuales, los para iniclar el preceso profesionales y

las sociedades (Modelos 0356103

Alta &n el Irnpuests de Actividades Econdmicas:

Aungue s¢ esbé exanta por inlcle de sctividad

u otro mativoe, habrd de comunicar a la AEAT las actividades econdmicas en las que'se opera a
fravés del anterior alta censal [Modelo 038). Este impuesto de periodicidad anual es gestiona-

do, sin embargo, por los ayuntamientos locales

Liquidacian del Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales y Acles Juridicos Documenta-
dos: Liquidacién de este impuesto gue grava
Las transmisiones patrimoniales onerosas, las
operaciones societarias y todo acto juridico
documentade [Modele 800]. En Canarias la
constilucion de nuevas sociedades se encuen-

| kra exenta: no obstante, aunque se esté exento,

la presentacién de la Liguidacion del impuesto
25 nhll?amri:. Sin esta liguidacion, no se podra
inscribir (a sociedad on el Registro Mercantil

Alta en el Censo del Impuesto General Indirecte Canario: Tode empresario o profesional que de-
sarrolle su actividad en Canarias ha do facilitar a la ATC [os datos referentes al inicio, medifica=
cidén o cese de su actividad econdmica esté o no exento del pago de este impuesio [Modelo £00]

ORGANISMO IMPLICADO

Registro Mercantil Central

Hotario elegido
o por tramitacion en PAE

Registro Mercantil Local

Agencia Estatal de la Administracién
Tributaria -AEAT

Administracidén Tributaria Canaria =ATC
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TIPO DE TRAMITE PERSONA FiSICA PERSONA JURIDICA ORGANISMO IMPLICADO

e .Afilla':iﬁn ¥ numero de la Elfr-gl'.l ridad Social: Acto administrativoe par el gue Se reconoce & la persona
LABORAL fisica su inclusién en el Sistema de la Sequridad Social IModelo TA-6)

Alta en el Régimen Especial o Asimilado de Auténomos: Es el régimen obligalorio para empresarios
individuales y administradores de sociedades y opcional para trabajadores de cooperativas. La afi-

Liacidn y alta se hard dentro de los 30 dias naturales siguientes al alta en el Impuesto de Actividades
Econdmicas [IAE)

Solo si se tiene trabajadores- Alta en el Régimen General de la Sequridad Social: Es el régimen ge- :
neral para los trabajadores contratados por la empresa. La afiliacidn y alta serdn previas al comien-  Seguridad Social
2o de la relacion laboral y debe comunicarse el cese de la prestacion desde que éshe 5¢ produce

Comunicacion de apertura del centro de trabajo: 5e daran de alta todas aquellas empresas da
nueva apertura, asi como aquellas 3“ reanuden su actividad y debera ser presentada en los 30 dias
siguientes a La aperiura del centro de trabajo

Adquisicién ¥ legalizacion del Libro de Visitas: Es el libro de cardcter obligatorio para las empresa

que anota las dillgenclas que practican los Inspectores de Trabajo tras el resultado de Las visitas
realizadas a la emproesa

Licencia municipal de obras: La necesaria para realizar obras en locales, naves o edificios. Puede
ser de obra menor o mayor, segun afecte o no a La via pdblica

Licencia municipal de apertura: Se solicita antes de iniciar La actividad y para su concesion deben Ayuntamiento local Cabilde Insular
cumplirse todas las normas de uso previstas en los planes de urbanismo. En el caso en el que [a

actividad sea considerada calificada — preducen ruldes, emisiones nocivas o peligrosas, ...—, el

alta es gestionada por el Cabildo Insular correspondiente

i : - - Inscripeidn en el Registro de la Propiedad Inmobillaria: Solo para la adquisicién o transmisién de los
REGISTRO IREGISTROS ESPECIALES] bienes inmuebles que sean propiedad de la empresa

Registre de la Propledad Inmmobiliaria
inscripciﬁn en el Registro Industrial: Solo para actividades indusiriales como autorizacién para su Consejeria de Industria y Comercio del
puesta en marcha Gobierno de Canarias

Registro de la Propledad Industrial: 5i se desea registrar nombre comerclal, marcas, loges, rétulos | Oficina Espafniola de Patentes y Marcas con
y demas identificaciones comerciales de ta empresa delegacién en ambas provincias

Registro de ficheros de cardcter personal: Cuando la empresa deba gestionar ficheros con datos de
caracher personal s necesario acudir al Registro General de Proteccién de Datos

Tarjeta de tran&purtn'-. En caso de ulilizar vehicule para la empresa, debera proveerlo de la
correspondiente tarjeta de transporte especifico para el tipo de actividad que desempene

Agencia Espanola de Freteccion de Datos
Cabilde Insular correspondiente

Ragistro de Cooparativas Servicio Canario de Empleo
Registro de Socledades Laborales
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Ademas de este conjunto de tramites,
mas o menos comunes para todas las
empresas, existen algunos especiales y
especilicos segun el tipo de actividad® que
se pretende llevar a cabo y, como quiera
gue pueden darse cambios en algunos
de los citados tramites implicados en la
puesta en marcha de las empresas y sus
transformaciones o ampliaciones de acti-
vidad, el lector interesado debe saber que
puede mantenerse permanentemente
informado consultando regularmente la
pagina habilitada por el Ministerio de In-
dustria, Energia y Turismo [www.ipyme,
es), asi como, dadas las especificidades
de Canarias, por el Gobierno de Canarias
[www.siecan.org y www.emprenderenca-
narias.es).

En cualquier caso, y desde 1999, el Mi-
nisterio de Economia y Hacienda, el Mi-
risterio de Trabajo y Asuntos Sociales, el
Ministerio de las Administraciones Pabli-
cas, el Gobierno de Canarias, los Cabildes
de Gran Canaria y Tenerife y los ayunta-
mientos capitalinos, junto con el Consejo
Superior de Camaras y las propias Ca-
maras de [a region, pusieron manos a la
obra para que sea hoy mas f[acil crear una
ermpresa, estableciendo las denominadas
“Ventanillas Unicas™. En ellas, se facilita
al empresario la puesta en marcha de
cualquier negocio, se asesora sobre las
distintas fases de la creacion de una em-
presa —desde la definicion del proyecto
hasta la puesta en marcha definitiva de
la misma—, ademas de agilizar de forma
impaortante los tramites comunes al inicio
de la actividad empresarial,

2. Wease La exhaustiva Lista de tramites especilicos sequn Lipo de actndad en v Siecan.org, apartads de infarmacion para Creacidn de Empresas: Guia para La ereacidn de empresas en Cananas.

En Gran Canaria este servicio se en-
cuentra situado en la calle Ledn y Cas-
tillo n* 24, En ella se pone a disposicidn
del usuario: [1] el servicio de tramitacién
de expedientes, en el que se gestionan
los asuntos que antes debian llevarse
separadamente en Hacienda, la Seguri-
dad Social, diversos registros y autoriza-
ciones de la Comunidad Auténoma y las
licencias municipales mas relevantes del
Ayuntamiento; (2] orientacién empresa-
rial, sobre la forma de financiar el proyec-
to, la fiscalidad a que debe estar sujeto
o la forma juridica a adoptar, entre otros
aspectos, y, finalmente, [3] informacion y
orientacign administrativa sobre trami-
tes, ayudas y subvenciones. Puedes visi-
tar la web de las ventanillas en Espafia en
la direccion:

www.ventanillaempresanal.ong

Para que puedas tener una idea apro-
ximada del coste de la constitucion de
una sociedad limitada estandar de ca-
pital 3000 euros —el minimo legal—, en
el cuadro adjunto se repasan los distin-
tos conceptos implicados. Ten en cuenta
que si esta se lleva a cabo a través de las
ventanillas dnicas empresariales cana-
rias el coste no sobrepasa los 500 euros,
Mo obstante, este coste puede llegar a
aumentar hasta un 70% mas si decides
contar con asesoramiento especializado
o gestoria administrativa. Por su parte, en
las Sociedades Limitadas Nueva Empre-
sa el coste no llega al 50% del consignado
en el cuadro.

- Solicitud de Certificacion Negativa e inscripcion
en el Registro Mercantil Central + E-iensajn-ria
— 1 N
s 12086
S0 €

- Escritura de constitucion ante notario ..
- Inscripcionen Registro Mercantil ..

- Registro Mercantil [publicacion en BOR HEI
- Compra y legalizacion de libros oficiales .........ccoceene
- Adquisicion del Libro de Visitas .........c.cocneiminnnneens

Coste total AproXimado .. .cosesmsssmmrmssssrssssssssmsssssssss

25€

o0 €
15€

495 €

Coste aproximado de la constitucion de una sociedad limitada de capital
3000 euros:
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13 Plan de
viabilidad

para terceros

La informacidn sobre los socios v los datos econdmicos toman

Por lo general v especialmente, si se
te presentan importantes restncciones
financieras para la puesta en marcha del
negocio, deberas contemplar la necesi-
dad de conlar con la ayuda de olras per-
sonas o instituciones, quienes requeriran
de b los argumentos necesanos para

apostar por tu proyecto.

Como ya puedes imaginar, esto no es
facil hacerlo de hoy para manana. Todo el
tiermpo que has dedicado en preparar tu
plan de negocio te habra servido también
para ganar argumentos, algunos a favor y
otros en contra. Pues bien, lo normal es
gue el socio potencial o la entidad finan-
ciera a la que acudes por ayuda econdrmi-
ca necesilen conocer esos argumentos.
La maxima es: realza los pros y argumen-
ta los conltras.

Lo mas habitual, ademas, es que
te soliciten un documento escrito, el
consabido plan de viabnbidad, en el que
desean ver el alcance de tu propuesta
y. desde luego, las expectativas econd-
micas de tu proyecto.

i Qué informacidn debe contener este
plan?... depende de la audiencia.
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el protagonismo, pero es importante no descuidar los fun-
damentos de las cifras que argumentas. Esta introduccion
contiene las claves del Pitch o discurso para la presentacian
de la idea en un DermoDay ante posibles financiadores.

Si de lo que se trata es de consequir
una de las subvenciones disponibles y
otorgadas por la administracion pdblica
en las convocatorias oficiales, poca duda,
los anexos de las convocatorias que se
publican en el Boletin Oficial del Estado
o de la Comunidad Autdnoma son prolijos
en detalle. Basta que adaptes los datos de
tu plan de negocio a las necesidades del
formato oficial.

Si guien va a interesarse por tw plan
es una entidad financiera, la inforrmacion
sobre los socios vy los datos econdmicos
toman el protagonismo, pero es impor-
tante no descuidar los fundamentos de
las cifras que argumentas. Como deter-
minas que la cifra de negocio que espe-
ras en los primeros anos es esa y no otra,
no tiene que quedar necesariamente por
escrito 0 sobre el papel, pero, desde lue-
go, si debes ser claro y conciso a la hora
de entrevistarte con elfla directorfa de la
entidad financiera demostrando la obje-
tividad y certeza que inspiraron tus esti-
maciones, Nos guste o no, ante este lipo
de instituciones el papel no lo es todo.
Apuestan por un proyeclo, pero, y muy es-
pecialmente, por la persona y el equipo.
Dernostrar, si no experiencia, desde luego

si resolucion, decision y, ante todo, mucho
conocirmento de la actidad y el sector en
el que se quiere operar. El titubeo, la duda
o la falta de argumentos te van a pasar
una fatidica factura en esta situacidn.

Por el contrario, si de lo que se trata es
de consequir un socio para desarrollar la
actwidad al que le puedes pedir solo ca-
pital o también cormpromiso con tu idea,
la practica totalidad de la informacion
que contiene tw plan de negocio puede
ponerse a disposicion del interlocutor.
Ahora bien, la entrada de lleno al cora-
zon mismo del proyecto ha de hacerse
progresivamente. Primero, una somera
explicacion de qué quieres hacer y qué
quieres conseguir es mas que suficiente,
a medida que la expectativa de colabora-
cion se abre también lo hard el acceso del
tercero al proyecto.

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

¢ Portada: Debe indicar "Plan de wiabi-
lidad de ....." ¥ referir el nombre del pro-
yecto o empresa y referencia al lugar y la
fecha de entrega del mismo,

= Resumen ejecutivo: Debe relacionar
a los socios del negocio, su formacidn
y experiencia, la forma societaria ele-
gida —indicando, s fuera sociedad y
estuviera constituida, el detalle regis-
tral de la misma— y, finalmente, se
resumen los principales indicadores
del negocio —ventas esperadas e in-
dicadores sintéticos de valoracion de
la inversion [VAN, TIR, Pay-back]. Toda
esta informacion no debe sobrepasar
un folio.[Véase un ejemplo en la ficha
adjuntal.

e Introduccion: Debe hacer referencia
explicita a la idea de negocio. Lo reco-
mendable es que se sintetice esta en

un dnico parrafo. En él se hard men-
cion expresa al proyecto empresarial
en lérminos de seclor de actividad,
piblico objetivo y ambito geografico
de actuacion. Si lo crees conveniente,
puedes hacer mencidn a aquello que te
distinguira en el mercado v, fundamen-
talmente, de otros competidores gue
ya operen en el mismao.

e Cuerpo: Incluird aquellos detalles
del plan de negocio sobre wiabilidad
estratégica, comercial, técnico-orga-
nizativa y econdmico-financiera que
consideres oportuno, Escoge solo lo
que crees es imprescindible, princi-
palmente para dar a entender que vas
a producir ¢ vender, cual es tu pablico
objetivo y de qué manera te aproximas
a un valor de ventas previsto. Haz re-
ferencia a detalles que den muestra
de que conoces el seclor —e.g.. una
tecnologia especifica sin entrar en los
detalles, la necesidad de contar con
polizas de seguro especializadas, al-
gunas cuestiones relacionadas con la
dimension escogida respecto a la plan-
tilla o la necesidad de contar con fuen-
tes de suministro de fuera de plaza—.
Lo que si es imprescindible es incluir
una proyeccion de la cuenta de resul-
tades al menos para tres anos vista,
un balance de situacion al final del afio
considerado para el cambio y el mowi-
miento previsible de la tesoreria. 51 no
ncluyes los indicadores sintéticos, los
calcularan por ti. Toda esta informa-
cion hay que sintetizarla en no mas de
siete paginas.

* Conclusiones: Con una extension no
superior a un folio, y si puede ser en
tres parrafos mejor, debes comunicar
por que crees que es un buen negoio,
qué limitaciones puede tener su de-
sarrollo y cdmo crees que se pueden
contrarrestar esas limitaciones.

* Contraportada: Lugar y fecha en que
se termind de redactar el documento.



Ademas, la presentacion del mismo
debe ser muy profesional: no en vano, es
el que va a procurar la primera impre-
sién. Es necesario cuidar detalles como

lo son el papel utilizado, las caracteris-
ticas de la encuadernacion, la correcta
paginacion o una buena resolucion al
imprimir el documento que, sies a color,
gana en calidad, s1 bien es recomenda-
ble escoger una sola gama de colores.
M que decir iene que es imprescindible
utilizar un lenguaje claro y conciso, que
facilite su lectura v, si es necesario em-
plear algdn tecnicismo, aclarar su signi-
ficado es de gran ayuda. No debe ser un
documento extenso, cinco paginas es lo
deseable y nunca mas de diez, sin contar
en ellas la portada y contraportada del
documento.

Es muy importante que consideres
la inclusidn de graficos y figuras en el
documento, son de facil interpretacion
y Utiles para valorar rapidamente el
proyecto. Estos deberan figurar en el
texto perfectamente identificados con
un titulo y, en su caso, con referencia a
la fuente desde la cual se extraen los
datos, si no se trata de informacion de
elaboracién propia. Sin embargo, no es
conveniente que este docurnento con-

F
g /A \

tenga anexos; si fuera el caso, reseér-
valos para algun esquema de interes
—e.g.. ciclo productive, organigrama o
similar— y no abuses de este recurso,
hace muy extenso el documento,

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

Observa que todas estas indicacio-
nes se refieren al plan de viabilidad
para terceros. El plan de negocio, plan
de empresa o proyecto empresarial, no
esld sujeto a estos convencionalismos,
ya que se redacta con fines meramen-
te personales o para uso exclusivo del
equipo emprandedor, incluso puede no
ser un documento estrictamente for-
mal, sino tus carpetas de informacion
debidamente organizadas.

Resumen ejecutivo para un pro';.rectﬂ de restauracion

NOMBERE DE LA EMPRESA:

La encina china, 5.0,

MOMBRE COMERCIAL:

La encina china

FECHA DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA:

Prevista: diciembre de 2000

DATOS DE CONSTITUCION EN REGISTRD MERCAMNTIL: En constitucion

FROMOTORES
APELLIDOS Y WOMEBRE:
E{;uui de ‘rgnega Barisla
DI * R
DUHIEILI:I:]- Su calle, sfn
LOCALIDAD: Las Palmas de Gran Canaria
ESTADD CIVIL: Solter
ESTUDIOS: Ingeniero en Organizacidn Industrial

EXPERIEMCIA: 2 anos como adjunio a la direccidn del hotel de 3 estrellas “Aguas deradas™ = desde

enero de 2007 hasta febrero de 2015 [se adjunta curriculum vitael
MOTIVACION: La necesidad de crear algo por mi mismo ¥ desarrollar una idea propia

APELLIDOS ¥ HOMERE:

Zela y Doblev, Ignacia

EHI: l-l.l!-l-lfl '-W

DOMICILID: &4 calle, 150

LOCALIDAD: Las Palmas de Gran Canana

ESTADD CIVIL: Saltera

ESTUDIOS: Diplomada en Relaciones Laborales

EXPERIEMCIA: Sin expenencia acreditada

MOTIVACION: Poner en prictica mis conacimientos dirigiendo mi propia empresa

PRINCIPALES INDICADORES DEL PROYECTO [ESCENARIO MAS PROBABLE] VENTAS PREVISTAS

PARA LOS TRES PRIMEROS ANOS

AND 1 ANO 2 AND 3

20 5000 € INTH0E 48 7200 €
BEMEFICIO MNETO ESPERADO PARA LOS TRES PRIMEROS ANDS

AND1 ANO 2 ANOD 3

Bh20.0 E 120200 € 18 4000 €
INVERSION PREVISTA (INCLUYE FONDO DE MANIOBRA] 32 5000 €
ACTIVD TOTAL DEL PRIMER &AND ED1200 €
CAPITAL PROPIO 30 0000 €
FINANCIACION AJENA 50 1200 € a1 8.5 TAE y un plazo de 10 afos
TOTAL COSTES FIJOS AWMUALES 20 E
MARGEN DE CONTRIBUCION ESPERADOD 40,05
LUMBRAL DE REMNTABILIDAD £3% de scupacidn de Lo capacidad maxima diana
VALOR ACTUAL HETD 23 018.2E
TASA INTERNA DE RENDIMIENTO 57 1%
PERIODO DE RECUPERACION 3,8 ANDS
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Como redactar la presentacion de una idea de negocio

Primer ejemplo.

El proyecto empresarial que deseamos desarrollar, y en el que nos encontramos
trabajando, tiene por objeto la importacion y distribucidn minorista de productos
de un solo uso —alimentario y no alimentario— destinados al sector hostelero
que desarrolla su actividad en la comunidad autonoma canaria. Nuestros clientes
objetivo son particularmente los hoteles de 4 y 5 estrellas que operan en las islas.
El valor de la oferta que proponemos radica en el precio altamente competitivo de
nuestros productos, importados sin intermediarios desde China, junto al esmero
que pretendemos ofrecer en cuanto a la puntualidad en el servicio al cliente.

Segundo ejemplo.

JULIO'S, 5. L. pretende introducirse en el mundo de la gestion logistica auto-
matizada, ofreciendo a pequefnas y medianas empresas industriales soluciones y
equipamiento especifico para su logistica interna —e.g., robots para microtrans-
porte, cintas transportadoras, etc.—. El mercado que se pretende cubrir imicial-
mente lo delimita la provincia de Las Palmas, si bien pretendemos extendernos
al resto del archipiélago canario en un plazo no superior a los cinco anos. Nues-
tra oferta de proyectos disenados a medida y asequibles al presupuesto de las
pymes industriales viene avalada por los anos de experiencia como disenador de
ingenios industriales relacionados con la logistica, asi como por la red de sumi-
mistro de piezas a bajo coslo.
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Tercer ejemplo.

La idea empresarial con la que nos hemos comprometido plenamente consiste
en el desarrollo de un restaurante tematico infantil centrado en el mundo de los
nifos y la familia. Nos pretendemos ubicar en la calle xxx ndmero x de la capital
grancanaria. Su particularidad es que presenta un doble espacio: uno exclusiva-
mente centrado en la restauracion para adultos —padres y acompaniantes que
deseen una comida tranquila y sosegada, con sobremesa incluida— y otro para
la infancia, en el que menores de 12 anos puedan compartir la mesa y, ademas,
un espacio ladico que les permita liberar su enorme energia y deseo de juego.
Menus especializados a cada edad y dinamizadores de la actividad infantil seran
los ganchos principales de este negocio de restauracion para el que proyectamos
igualmente un crecimienta en nimero de establecimientos abiertos, de aqui a
diez anos dentro del marco de la isla de Gran Canaria, hasta un total de tres.

Cuarto ejemplo.

Mas de tres afos llevamos desarrollando una aplicacidn para dispositivos mdvi-
les para Apple y Android. Nuestra guia turistica interactiva para las Islas Cana-
rias esta destinada a cubrir una necesidad insatisfecha en el mercado turistico
insular. Esta dirigida a turistas y residentes que requieran consejos atiles e in-
formacidn puntual sobre los diferentes sitios de interés turistico o comercial en
las 7 islas, asi como sobre eventos y actos culturales. Nuestra diferenciacion
radica en la interactividad de la aplicacion, que permite al usuario coneclar en
tiempo real tanto con otros usuarios, quienes evaldan y recomiendan, como con
la propia oferta, que puede anticipar informacion de interés al futuro visitante. En
principio, la guia turistica se desarrolla para las Islas Canarnas, observando una
expansion paulatina a las principales ciudades y pueblos turisticos de la geogra-
fia espanocla en los proximos 5 anos.



14 1.a entrevista,

personal

La entrevisla persenal con un terce-
ro interesado o no en el proyecto, suele
ser un momento critico y, en gran parte
de las ocasiones, “la hora de la verdad™.
Esta es la razdn por la cual es tan impor-
tante que la prepares cuidadosamente.

A conlinuacién, te apuntamos algu-
nos aspectos que debes tener en cuen-
ta ¥ que no debes descuidar ni dejar
al azar ante una entrevista personal,
especialmente si el objetivo de ésta es
procurar financiacion al proyecto.

NO DEBES DESCUIDAR

¢ Tu aspecto personal. Una imagen
cuidada, aunque sea desenfadada, es
importante. No es imprescindible traje
de chaqueta para una entrevista, pero
si reparar en los detalles de tu imagen
y lo que estos van a transmibtir de t1.

s« Tu compostura. Maturalidad, educa-
cion y cierto desenfado son recomen-
dables en cualquier caso.

s Tu vocabulario. Si estds muy acos-
tumbrado a hablar con tecniciIsmos o
una jerga demasiado especializada,
evitalo y escoge tan solo algunos tér-
mings que apenas debas aclarar ante
el interlocutor. Evita también el chiste
forzado, escoge el momento para ha-
certe mas cercano y no uses la retérica
ni el lenguaje soez.

+ Tu dominio de la situacion. Lee en
profundidad el documento que has en-
tregado previamente o vas a entregar
en la reunién y repasa tus notas. De-
muestra en todo momento que sabes
de lo que hablas y preséntate seguro.
Mo te muestres dubitativo, extranado
ante ciertas preguntas o sorprendido
por la ignorancia del interlocutor. En
ningln caso menosprecies la capa-
cidad de entendirmiento del contraro.
Explicate y hazte entender. Mo caigas
en la actitud "pelota”.

e Tu honestidad. 5i en algin punto
te han pillado ¥ no tienes respuesta,
sé natural, agradece la observacion y
procura dejar claro que investigaras el
asunto a la mayor brevedad,

1 ,,

\ A
)

\
v o

Aspecto, compostura, vocabulario,
dominio de la situacion

a_—

ornes
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15 Doénde acudir:

Gula de recursos basicos

para emprendedores

En los Ultimos cince afos han pro-
liferado a lo largo de la geografia es-
panola las iniciativas de apoyo al em-
prendimiento, Tratar de hacer una lista
exhaustiva y precisa de todas ellas y de
los recursos que ponen a2 disposicion
del emprendedor es, hoy por hoy, una
tarea titanica y dificilmente abarcable
en unas pocas paginas. Por esta ra-
zén, a continuacion relacionamos los
contactos web mas importantes para
estar puntualmente informado, sobre
todo, en lo que concierne a la creacion
de empresas en Espana, en general, y
en Canarias, en particular. Por supues-
to que cada Ayuntamiento y Cabildo de
la region cuenta, ademas. con informa-
cidén de utilidad para el proceso. No olvi-
des consultar sus paginas también.

GOBIERNO DE ESPANA

* Gobierno de Espana:

www.lodoemprende.es
Y para emprendimiento rural y verde:
www.emprenderparaconservar.com

» Ministerio de Industria, Energia
y Turismo:

www.ipyme.org
www.creatuempresa.ong
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y el Centro de Informacion y Red de Crea-
cidn de Empresas, disponible en:

hitp/fportal circe. es/es-ES/Paginas/
Home.aspx

» Ventanillas Unicas:

www.ventanillaempresarial.org/

GOBIERNO DE CANARIAS

= Gobierno de Canarias-pagina
institucional:

wwWaw.emprenderancanaras.es

= Sistema de Informacion Empresarial
de Canarias [SIECAN]:

W siecan.org

Finalmente, ten presente que la Uni-
versidad de Las Palmas de Gran Cana-
ria, a través de su personal docente e
investigador, y la Fundacion Universita-
ria de Las Palmas apuestan firmemen-
te por ti. Con tal fin se ha articulado,
con ayuda del Fondo Social Europeoy a
través del Servicio Canario de Empleo,
el Programa Universitario de Apoyo a la
Creacién de Empresas. La finalidad de
este Programa, en el que han participa-
do ya mas de un centenar de universita-
rios, es ayudar a los futuros emprende-

empresas en Espana.

dores a poner en marcha sus ideas de
negocio mediante un desarrollo forma-
tivo flexible y adaptado a las necesida-
des de cada perfil emprendedor.

Toda la informacién relativa a esta
iniciativa la puedes encontrar en:

www.emprende. ulpg.es.

Ademas, para proyectos en fase inci-
pienle, puedes acercarte a El Laboratorio,
un provecto de innovacion educativa que te
asistira en los primeros pasos v te pondrd en
contacto con el ecosisterna emprendedor de
las Islas. Puedes seguirlo en Facebook:

n El Laboratono FEET ULPGL

Los contactos web mas importantes para estar puntualmente
"J informado, sobre todo, en lo que conclerne a la creacion de



16 Para seguir

leyendo

Es muy extensa la bibliografia que ha ARANZADI, D. [19%2]. El arte de ser empresario. DEUSTO: Bilbao.
visto la luz en los ultimos diez anos en

la materia que nos ocupa. En cualgquier BERMEJO, M.; . RUBIO Y DE LA VEGA, 1. [1996]. La creacion de la empresa
caso, en el mercado puedes encontrar propia. McGRAW HILL: Madrid.
algunas revistas de tirada regular con

articulos sobre temas de interés para BERMEJO, M. Y DE LA VEGA, |. [2003). Crea tu propia empresa. McGRAW HILL: Madrid.
el emprendedor, asi como casos de

referencia e ideas en desarrollo y rela- BHIDE, A. Y OTROS [1999]. Creando empresa. La iniciativa emprendedora. DEUSTO: Bilbao.
cionados también con el mundo de la

franquicia. Hemos escogido tan solo al- BORELLO, A. [2000). El plan de negocios. McGRAW HILL: Bogota.
qunas referencias por si deseas sequir .
leyendo e informandote sobre el tema. CARDONA LABARGA, J. M. [1988]. Crear y sobrevivir DIAZ DE SANTOS: Madrid.
CAMADAS, M. [1994). Cémo crear empresas rentables, GESTION 2000: Barcelona.
CONFEDERACION ESPAMNOLA DE JOVEMES EMPRESARIOS [2001). Perfil del joven empresario espafiol 2001. AJE: Madrid.

FRAMKLIN, 5.; WRIGHT, M. Y LOCKETT, A. [2001]. "Academia and surrogate entrepreneurs in university spin-out compa-
nies". Journal of Technology Transfer, Vol. 26:127-141.

FERMAMDEZ AGUADO. J. [2000). 1.000 Consejos para un emprendedor. CIE: Madrid.

FERNANDEZ AGUADO, J.; . LOPEZ DOMINGUEZ ¥ A. RODRIGUEZ FERNEL [2000].
Manual para la creacion de empresas. Como emprender y consolidar un proyecto empresarial. EDISOFER: Madrid.

GIL ESTALLO, M. A. [2000). Como crear y hacer funcionar una empresa. ESIC: Madrid.

fithMEE GRAS, J.M. Y OTROS [2002]. Manual para la creacion de empresas por universitarios. UNIVERSIDAD MIGUEL HER-
MANDEZ DE ELCHE.

GOMEZ GRAS, J.M.: FUENTES FUENTES, M.: BATISTA CANINOD, R.M. ¥ HERNANDEZ MOGOLLON, R. [2011). Manual de
casos para la creacion de empresas en Espana. McGraw Hill.

GONZALEZ DOMINGUEZ, F. J. [2000). Creacién de empresas. Guia para el desarrollo de iniciativas emprendedoras. PIRA-
MIDE: Madrid.

HALLORAN, J. W. [1995). Curso McGraw Hill de creacion de emnpresas. McGRAW HILL: Madrid.
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HENRIQUEZ SANCHEZ, M. [1995]. Cémo convertir una idea en empresa. Editorial UNIVERSITAS: Madrid.

HISRICH. R. D. ¥ M. P. PETERS (1999). Entrepreneurship. Starting, Developing. and managing a new enterprise. IRWIN:
Boston.

KAWASAKI, . [2008). EL arte de empezar. llustrae Editorial: Barcelona. LOPEZ-AMO, A. [1996). Guia para crear tu empresa.
ESPASA: Madnid.

LUDEVID, M. Y OLLE, M. [1994). Cémo crear su propia empresa. MARCOMBO: Barcelona.
MATEOQ DUENAS, R. Y R. SAGARRA PORTA [2004). Creacién de empresas. Teoria y practica. McGRAW HILL: Madrid.
SANCHIS PALACIO, J.R. Y D. RIBEIRO SORIAMO [1999). Creacidn y direccién de Pymes. DIAZ DE SANTOS: Madrid.

TRIAS DE BES, F. [2007). El libro negro del emprendedor. Empresa Activa: Barcelona.

VAZQUEZ, E. [1999]. jEmpresarios, por favor!, GESTION 2000: Barcelona. WRIGHT, M.: BIRLEY, S. Y MOSEY, S. [2004). “En-
trepreneurship and University Technology Transfer”. Journal of Technology Transfer, Vol. 25: 235-246.

Libros disponibles gratuitamente:

HYPERLINK “http:/fidnews.idaccion.com/10-libros-on-line-para- emprendedores-librosemprendedores/” http:/fidnews.
idaccion.comy10-libros- on-line-para-emprendedores-librosemprendedores/
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Si tienes un proyecto
y quieres hacerlo crecer
hasta verlo convertido en realidad,
no lo dudes y compartelo

En laboratorio

es tu espacio

Una iniciativa del Grupo de Innovacion Educativa NEXUS en
colaboracion con la Facultad de Economia, Empresa y Turismo
de la Universidad de Las Palmas de Gran Canaria

2

LABORATORIO

Siguenos en:
Ed El Laboratorio FEET ULPGC
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