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Introduccion

Ser una persona emprendedora no es tarea facil. Cuando hablamos de una
empresa desde el punto de vista econdmico, hablamos de una unidad eco-
noémico-juridica que lleva a cabo la sintesis de los elementos de la produc-
cion, para la obtencion de bienes o de servicios destinados al cambio. Esta es
una posible definiciéon que encontraremos en cualquier diccionario. Cuando
buscamos un significado mas generalista, encontramos la siguiente defini-

cion: aquello que se emprende, designio que se pone en ejecucion.

Tener un proyecto de empresa quiere decir precisamente eso, planificar co6-
mo debe ser este designio. No es una tarea ficil, pero es solo una primera
prueba de lo que vendra después. Para entrar a competir en un mercado hay
que estar preparado. Cometeremos errores, pero estos tienen que ser los mi-
nimos posibles y planificar previamente como ha de ser la empresa que te-
nemos en mente nos ayudara a cometer menos. Algunos errores los veremos
mientras estamos planificando, y va bien que sea aqui cuando lo hagamos,
porque todavia no cuestan dinero y estamos a tiempo de rectificar. Una vez
que nos hayamos “tirado a la piscina”, cada error que hagamos tendra una
afectacion a la cuenta de resultados de la empresa. Tener los tendremos, pero

cuantos menos, mejor.

Las personas emprendedoras se equivocan como todo el mundo, quizds mas
porque quien mas hace mas probabilidades tiene de equivocarse, pero eso en
ningan caso nos puede hacer dar marcha atras. El miedo a equivocarnos no
debe paralizarnos y, seguramente, cuando nos equivocamos es cuando mas
aprendemos. Lo que si debemos aprender es a valorar las consecuencias de
nuestros errores y a calcular el riesgo. Debemos conseguir que las debilidades
se conviertan en fortalezas, saber aprovechar las oportunidades y ser capaces
de evitar las amenazas. Cuando estemos haciendo un proyecto de empresa,
estaremos entrenando todos estos aspectos.

En esta asignatura trabajaremos en planificar un proyecto empresarial, valo-
rar qué es lo mas importante que debemos tener en cuenta y utilizar las
herramientas que tenemos a nuestro alcance para evaluar nuestra idea. Esto
es lo que algunos llaman plan de empresa, otros, plan de negocio (la traduc-
cion literal del conocido business plan); también se llama plan de viabilidad,
proyecto de empresa o memoria econémica. Todos estos nombres sirven
para identificar un documento que, como deciamos, nos ha de servir para
planificar un proyecto empresarial y evaluar la posibilidad de sacarlo adelan-
te. Seguramente es la primera tarea que debemos hacer si nos pasa por la
cabeza crear una empresa. Puede ser mas grande o mas pequefia, productiva

o de servicios, que contrate personal o que nosotros seamos los tinicos traba-
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jadores. En todos estos casos serd necesario hacer un analisis previo, y el plan
de empresa serd la herramienta que nos permitira hacerlo.

En esta asignatura veremos para qué sirve el plan de empresa, trabaja-
remos el origen de las ideas empresariales y qué debe hacerse para
transformar esta idea en proyecto de empresa. Veremos también como
podemos conocer el mercado y como podemos evaluar la viabilidad
economica y financiera de esta idea.

Trabajaremos con un guién para planificar nuestro propio proyecto empre-
sarial y pondremos especial atencioén en dos de los tres pilares que sostienen
un plan de empresa, como son el plan de marketing y el estudio econ6mico
y financiero. El otro pilar en cuestion, y el méas importante de todos, sois
vosotros, la persona o personas que lideran el proyecto.

Intentaremos estructurar todos estos conceptos de una manera ordenada y
plasmaremos sobre el papel todo aquello que es necesario conocer antes de
emprender este viaje. Este es el objetivo de la asignatura.
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Objetivos

A pesar de que existen numerosos cursos y herramientas dirigidos a la crea-
cion de empresa, casi todos siguen los patrones clasicos de estrategia de me-
diana empresa en una economia de produccién. Este curso presenta como
novedad la microempresa como elemento relevante de la economia del co-
nocimiento, poniendo atencién en las relaciones en red, en el uso de las
nuevas tecnologias y en las innovaciones organizativas que estas comportan,
y en el aprovechamiento de las herramientas y la informaciéon que podemos

encontrar en la Red.
Los objetivos de aprendizaje son:

e Conocer los aspectos mas relevantes de la economia del conocimien-
to.

e Dotarse de herramientas para planificar una iniciativa empresarial en
este nuevo entorno.

e Identificar los aspectos clave de un proyecto empresarial.

e Disponer de una primera aproximacion a la viabilidad de una idea
de negocio.

e Trabajar un caso de creacion de empresa.

En definitiva, al acabar el curso debéis tener las competencias suficientes
para idear, evaluar y planificar una iniciativa empresarial. Es decir, deberéis

ser capaces de transformar una idea en un proyecto.
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1. Qué es y para qué sirve un plan de empresa

1.1. Concepto de plan de empresa

Para situarnos en la asignatura, una de las primeras cosas que tendremos que
hacer es saber qué es el famoso plan de empresa. Seguro que muchos/as de
vosotros/as ya lo sabéis, y otros/as quizas no le habéis puesto este nombre,
pero si estais pensando en crear una empresa o en montar un negocio, lla-
mémosle como queramos, seguro que por vuestra cuenta ya os habéis hecho
muchas preguntas que el plan de empresa pretende resolver.

Para situarnos, desde el punto de vista del proceso, hay cuatro fases en la
creacion de una empresa, en las que las necesidades a cubrir y las tareas a

realizar son muy diferentes.

1. Una fase inicial de gestacién, en la que una persona especialmente
motivada identifica en el entorno algan elemento que puede generar un
proyecto empresarial.

2. Una segunda fase de analisis, donde el/la emprendedor/a evalta la
viabilidad de su idea empresarial.

3. Una vez que se ha decidido sacar adelante el proyecto, empieza la fase de
creacion, en la que se buscan los medios necesarios para su puesta en
funcionamiento, como puede ser el espacio fisico de la empresa, la
basqueda de la financiacién, la contratacion del personal, las distintas
gestiones administrativas, etc.

4. El proceso culmina cuando la empresa logra su consolidacién, con unos
productos o servicios totalmente desarrollados, con wun ntmero
importante de clientes, con una estabilidad financiera, etc. Esta Gltima
fase normalmente no se logra hasta después de tres o cuatro afios de su
creacion.

En esta asignatura trabajaremos elementos de las dos primeras fases, princi- Web recomendada

palmente de la segunda, que es donde se trabaja el plan de empresa y es la

www.inicia.gencat.cat

herramienta principal que debe utilizarse para decidir si el proyecto es lo

bastante solido para crear la empresa, o bien si es necesario que se reconduz-
ca algan aspecto comercial, productivo, de organizaciéon o financiero. Tam-
bién permitird analizar la futura situacion de la empresa ante el mercado real
y sus competidores, asi como determinar el modelo de direccion y organiza-

cion adecuado para lograr los objetivos fijados.

Una de las primeras cosas que debemos saber es que no estaremos solos en la
redaccion de un plan de empresa. Hay una gran cantidad de entidades puabli-
cas, la mayoria ayuntamientos, agrupadas en lo que se denomina la Red INI-
CIA: por la creacién de empresas (Generalitat de Catalufia), que apoyan a las
personas emprendedoras y nos pueden ayudar en la elaboracion del plan de
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empresa. Eso no quiere decir que nos lo hagan, pero si que nos lo pueden
revisar, asesorar y orientar, si fuera necesario. Ahora bien, quien debe hacer
el plan de empresa es siempre la persona emprendedora o el equipo funda-
dor del proyecto.

Durante la realizacién del curso no habra que acudir a estos servicios porque
el mismo curso ya os surtird de todas las herramientas para desarrollar el
plan. En todo caso, mas adelante, si continudis con el proyecto, es importan-
te que sepais que estan ahi y que os podréis dirigir a ellos.

No tiene ningtn sentido encargar el plan de empresa a un tercero. Otra cosa
es que queramos hacer un estudio de mercado muy ambicioso y necesitemos
el apoyo de una empresa especializada para llevar a cabo una parte del estu-
dio. O que queramos hacer un plan de comunicacién y necesitemos recurrir
a profesionales del sector, o que seamos fabricantes de un producto y que-
ramos hacer unos tests de resistencia en un centro tecnolégico. A veces ten-
dremos que recurrir a los especialistas y pagar por los servicios a los que no-
sotros no llegamos, pero el grueso del plan de empresa lo tenemos que hacer
nosotros. Normalmente, cuando planteamos un proyecto pequeflo y no
disponemos de recursos ilimitados, deberemos recurrir a técnicas més caseras
y de bajo coste, que muy probablemente seran las mas adecuadas para este
tipo de proyectos. La informacién que recogeremos nosotros mismos segu-
ramente serd mucho maés provechosa que la que nos pueda hacer un tercero
y, lo que es mas importante, no se perdera informacion relevante por el ca-

mino.

En definitiva, un plan de empresa es un documento formal escrito de
manera ordenada que describe, analiza y evalGa de una manera conci-

sa, objetiva y coherente la oportunidad de negocio.

Cuando hablamos de empresa, nos quedamos con el significado mas genera-
lista del término, puesto que el plan de empresa es un instrumento aplicable
practicamente a cualquier organizacién que se quiera crear. Por lo tanto, y a
modo de ejemplo, ademas de lo que todos entendemos por empresa con
animo de lucro, el plan de empresa es igualmente Gtil para una nueva aso-
ciacion (deportiva, cultural...), una fundaciéon o un nuevo proyecto en una
institucion publica o privada. Podemos tener un proyecto sin animo de lu-
cro, pero igualmente tendra que ser sostenible desde el punto de vista eco-

noémico o financiero, puesto que, si no, dificilmente perdurara en el tiempo.

Esencialmente, proporciona informacioén concreta y contrastada con datos

sobre los siguientes puntos:

e el equipo emprendedor,

e el entorno, el sector y el mercado,
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e el producto o servicio que se ofrecera,
e las necesidades financieras,
e larentabilidad esperada.

Mas adelante profundizaremos algo més en las preguntas basicas a las que
este plan de empresa debe responder, e iremos trabajando con un guién
clasico para que cada cual pueda redactar el suyo.

Cada proyecto es un mundo, y cada mercado tiene unas inercias y una ma-
nera de funcionar en las que dificilmente podemos incidir. Aqui veremos
algunas herramientas y técnicas, y cada cual tendréa que decidir cudles son las
mas adecuadas para su proyecto. Pero antes de llegar aqui, ;tenéis todos claro
para qué sirve un plan de empresa?

1.2. ;Para qué hemos de hacerlo?

En la misma introduccién del concepto de plan de empresa ya se desprende
su utilidad principal, que no es otra que la de decidir internamente, uno
mismo, o el grupo si formamos un equipo, si vale la pena llevar adelante el
proyecto empresarial o no.

A partir de aqui el plan de empresa puede tener otras utilidades. Una de ellas,
e importante, puede ser la de utilizarlo como carta de presentacion para bus-
car financiacién ajena. Nos lo puede pedir el banco o caja si queremos optar
a préstamos con unas condiciones especiales (tipos de interés preferenciales,
sin comisiones, con posibilidad de carencia, sin avales...), un inversor priva-
do (business angel) que quiera participar en el proyecto e invertir dinero, o si
debemos ir a buscar capital riesgo. Cuando trabajemos el plan econémico y
financiero, ya profundizaremos algo maéas en las diferentes posibilidades de
financiacién, y sobre qué productos son mas adecuados en cada situacién.

Ana quiere pedir un préstamo ICO, ha ido a la oficina de su caja y, antes de nada, le
han pedido un plan de empresa.

Una tercera finalidad puede ser la de convencer a un proveedor muy impor-
tante para que nos ceda en exclusiva la distribuciéon de su producto, o que
una empresa se avenga a colaborar con nosotros para explotar un proyecto
en comdn.
Angel instala alarmas, puertas y cerraduras de seguridad. Quiere trabajar con una marca
francesa muy conocida del sector que da exclusividad a solo una empresa por area

comercial. Para estudiar si quieren trabajar con €l y si tiene un proyecto serio, lo
primero que le piden es un plan de empresa.

Una cuarta finalidad serad la de utilizar el plan de empresa como memoria
econdmica para optar a ayudas o subvenciones puablicas. La Administracién
tiene diferentes lineas de subvencion, dependiendo de la finalidad del pro-
yecto o de la forma juridica, por citar los criterios méas importantes.
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Juan, que ha abierto un taller mecanico, quiere pedir la subvencién llamada
“Promocién a la Ocupacién Auténoma”, para la que, ademés de las facturas de la
inversion y otra documentacion, le piden un plan de empresa acompafiado de un
informe de viabilidad hecho por una entidad acreditada de la red INICIA: por la
creacion de empresas.

Lo que tienen todas en comuan es que hay que explicar qué se quiere hacer, y
hay que explicarlo bien, puesto que el objetivo de la Administracioén es sub-
vencionar empresas que creen riqueza y puestos de trabajo.

El plan de empresa suele ser una de las primeras herramientas que hay en un
proyecto recién puesto en marcha para ver si tiene potencial y si es serio y
coherente. También el INEM, por medio del SOC, permite capitalizar (ade-
lantar una parte importante o todo) el dinero que nos queda pendiente de
cobrar en forma de prestacion de desempleo, siempre y cuando se explique
con detalle y mediante un plan de empresa (memoria) qué se pretende hacer.

En definitiva, el plan de empresa nos sera util para:

- Evaluar el proyecto y decidir si lo sacamos adelante.
- Buscar financiacion.

- Buscar un socio colaborador o proveedor.

- Optar a ayudas y subvenciones publicas.

Por ejemplo, cuando estamos planificando un viaje con la familia o los ami-
gos, lo primero que solemos hacer es decidir adéonde vamos. Debemos pensar
también qué pondremos en la maleta, hacemos nameros de cuanto nos po-
demos gastar, qué medio de transporte utilizaremos, dénde dormiremos, etc.
En definitiva, estamos planificando. Si lo hacemos para un viaje que quizés
dure quince dias, ;por qué no lo vamos a hacer para un viaje que quizas dure

el resto de nuestra vida?

Veamos un caso real, con las consecuencias que puede acarrear no tener el
proyecto trabajado previamente:

Victor estd muy animado. Aunque hace seis meses que esta cobrando la prestacién por
desempleo, tiene un proyecto empresarial que cree que le ayudara a salir adelante. Ha
estado muchos afios trabajando en la industria del metal, hacia muchas horas y tenia
un buen sueldo. Eso le ha permitido ahorrar un poco y a la vez un amigo le ha dicho
que puede capitalizar el paro, que quiere decir que le adelantardn de golpe un 60% de
lo que cobraria en los 16 meses que le quedan. El dispone de unos 20.000 euros y, a
grandes nameros, calcula que puede tener unos 10.000 euros mds por capitalizar. El
proyecto que tiene es una cafeteria en la zona de moda de la ciudad. Es una zona que
ha crecido mucho en los tltimos afios, donde hay pisos muy modernos que se vendian
a unos precios muy altos. Durante los 10 altimos afios se han hecho muchos pisos
nuevos y los bajos se han ido llenando de comercios. Como dispone de estos 30.000
euros, eso es lo que se quiere gastar. Aunque tiene estos ahorros, sabe que el banco no
le dejara dinero, puesto que no tiene a nadie que lo avale ni quiere que lo avalen, y la
vivienda donde vive es mas del banco que suya, puesto que esta hipotecada y el valor
actual de mercado estd por debajo de lo que él pagd. Aunque le concedieran un
préstamo, él tiene muy claro que no se quiere endeudar mas.

Buscando por la zona, encuentra un local que cree que es muy bueno. Es un local de 80
m? y tendrd que pagar por €l 800 euros al mes. En otras zonas de la ciudad puede
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encontrar alquileres de locales parecidos por 500 euros, pero la zona se paga, a pesar de
que no es el centro mas comercial. Lo plantea como un proyecto pequefio, pues el
presupuesto es el que es e inicialmente le parece que trabajando €l solo sera suficiente.
No se quiere complicar mucho la vida, puesto que no tiene ninguna experiencia en el
sector. Se apresura a alquilar el local, puesto que le han dicho que hay otros interesados
en él y no lo quiere perder de ninguna manera. Va al ayuntamiento para ver qué
necesita para poder abrirlo y a un gestor que le haga todos los trdmites, entre ellos una
memoria que le piden los del SOC para capitalizar el paro (por 200 euros se lo hacen y
se ahorra complicaciones). Lo primero que le pide el Ayuntamiento es un proyecto
técnico del local. jCaray!, piensa él, jsi que es caro esto! El ingeniero le pide 4.850 euros.
Como no tiene otro remedio le contrata, aunque no lo habia previsto. Tendra que
recortar por otro lado. Una vez acabado el proyecto, se apresura a pedir la licencia de
actividad al Ayuntamiento, asi en un mes ya podrd abrir: al final, para poner una barra
y 4 mesas hay suficiente tiempo. Tiene que pagar 1.400 euros mas que no preveia. Al ir
a presentar la solicitud para la licencia, pregunta si hay algan tipo de ayuda y le dan
hora con un técnico de la red INICIA, que segln le dicen es especialista en creacion de
empresas. Queda con el técnico y este le explica que, ante todo, lo primero que hay que
hacer es un plan de empresa donde se analice la viabilidad econémica y financiera del
proyecto, que alli le ayudardn a hacerlo, pero que él debe llevar la informacion
requerida para ello.

Victor es un hombre de accion: los papeles le agobian y tiene mucha prisa, puesto que
ya tiene el local alquilado, cada mes va pagando y necesita empezar las obras. Eso del
plan de empresa lo deja para mas adelante. No tiene tiempo de ir a mirar todos los
bares que hay en la zona, ni de pedir presupuestos de todo lo que tiene que hacer... ni
de hacer una lista de precios y costes... y un montéon de cosas mas. Le piden demasiadas
cosas y no tiene tiempo. Fl conoce a un albaiiil que se encargara de todo, pero le pide el
proyecto del ingeniero. Le dice que hay que hacer unas rampas para facilitar la
accesibilidad, que hace falta una salida de humos que debe adaptarse, que hay que
hacer las instalaciones de agua y eléctricas nuevas y que hay que poner un material
ignifugo y un aislamiento actstico... Todo ello le sale por méas de 50.000 euros y
todavia le falta el mobiliario, la maquinaria, el letrero, la puerta exterior... A ¢él le
quedan poco mas de 20.000 euros (ha tenido que pagar una fianza de dos meses y el
mes en curso, el gestor)... ;Y ahora qué? Al final se lo replantea y va al banco a pedir un
préstamo y le dicen que antes de nada debe traer el plan de empresa. jQué pesados con
esol, piensa él. Pero ya le adelantan que, como mucho, le dejardn 15.000 euros, pero
primero quieren ver el plan de empresa. No sabe hacia donde tirar y al final piensa en
reorientar la idea, y hacer algo que se ajuste al presupuesto inicial que él tenia. Un
conocido tiene una fruteria y parece que le va bastante bien. Eso parece més sencillo,
no le exigen el proyecto técnico (a pesar de que ya lo tiene) y no hace falta todo esto de
los humos, ruidos y fuegos. Muy cerca ya hay una fruteria, pero fruta come todo el
mundo y le parece que esa fruteria es una cadena y el trato que dispensa no es nada
personalizado. Con una camara frigorifica tendra bastante y con cuatro arreglos en el
local sera suficiente, piensa. Al final, una fruteria no es una tienda de moda, con que
haya fruta como en todas partes a buen precio, es suficiente. Lo tiene claro. Busca una
camara y la compra, ha encontrado una por 6.000 euros. Calcula que tendra que
gastarse 5.000 euros mads para dejarlo todo a punto para abrir, puesto que €l mismo ird a
buscar la fruta a Mercabarna con un furgén del que ya dispone.

Cuando llevaba un mes abierto vuelve a ver el técnico que le habia recomendado hacer
el plan de empresa, puesto que también le habia informado de que habia una
subvencién que se podia pedir una vez creado el negocio y que se le acababa el plazo.
Estaba dispuesto a hacer ese famoso estudio de viabilidad que tanto le pedian y que
necesita, también por la subvencion.

Empez6 a hacer niimeros con el técnico y estos no le salian de ninguna manera. Tenia
que facturar 280 euros al dia de media y no llegaba a los 100 euros. No tenia ni para
comprar nuevo producto y, del poco que compraba, la mitad se le estropeaba porque
no lo vendia. Resultado: continuaba en el paro y habia perdido sus ahorros. Ya era
demasiado tarde para hacer el plan de empresa.

El plan de empresa, entre otras cosas, puede servir para pedir subvenciones,
pero esta no es su primera finalidad.

Habiendo hecho el plan de empresa se hubiera dado cuenta de que con 30.000 euros
no podia montar la cafeteria y se hubiera ahorrado el dinero de la licencia y del
proyecto técnico. Una vez descartada la primera opcién por falta de viabilidad
financiera, habia que hacer otro plan de empresa del proyecto de la fruteria. Tenia que
haber valorado que el perfil de clientes potenciales al que se dirigia, mas que el precio
(que también), valoraba la calidad y diversidad de productos. Debia haberse comparado
con la competencia y tener muy claro cudl era el argumento que ofrecia para que le
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compraran a él. No tenia que menospreciar la imagen del establecimiento, y la
distribucion de los productos dentro de este. La tienda tenia que entrar también por los
ojos. Habia que hacer un plan de organizacién esmerado. Era muy dificil que él solo
hiciera todas las tareas en un sector que no conocia en absoluto. También era
complicado competir con una empresa consolidada. Al estar él solo, se tenia que
levantar muy temprano para ir a Mercabarna a comprar el producto, pero tampoco
compraba mucho porque tenia miedo de que se le echara a perder, como ya le habia
pasado las primeras semanas. Tenia que conocer previamente el margen comercial de
acuerdo con su politica de compras y precios, y tenia que prever una posible merma o
reducciéon de margen en productos ya poco atractivos. Habiendo hecho el plan de
empresa, calculando el punto de equilibrio se hubiera dado cuenta de que con el
margen comercial ajustado que tenia y un alquiler bastante alto le hacia falta una
rotacién alta de producto y un volumen de ventas diarias muy elevado dificil de
conseguir con el modelo de negocio que él ofrecia.

Parece claro que el plan de empresa le hubiera dado respuesta a todas las
preguntas que se ha acabado haciendo, pero demasiado tarde, con la ventaja
de que equivocarse no le hubiera costado dinero (0 mucho menos).

El plan de empresa le habria dado respuesta sobre quiénes tenian que ser sus
clientes, le hubiera ayudado a compararse con la competencia més directa, a
definir su politica de producto y precios, a conocer sus costes fijos, a tener
clara su capacidad, a saber su margen comercial, a calcular qué facturacién
media diaria necesitaria y contrastar si era posible conseguirla. Tenia que
saber qué tramites habia y qué exigencias comportaban estos tramites y cal-
cular cuidadosamente qué inversién inicial requeria el proyecto pidiendo
presupuestos. Antes de pedir una licencia y alquilar un local, habia que tener
claro si queria sacar la idea adelante una vez analizado el proyecto y asegurar
que lo podia financiar.

Pero antes de entrar a profundizar qué debe contener el plan de empresa,
habra que tener claro qué idea queremos sacar adelante. Quizas muchos ya la
tenéis clara, otros la tenéis que acabar de perfilar y otros todavia la estais
buscando. Sea cual sea el caso, ante todo tendremos que trabajar un poco esa
idea en la que se basaréa el proyecto.
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2. El punto de partida: la idea

La idea es sin duda el punto de partida de un proyecto empresarial. Sin ella
no podemos empezar a trabajar, es la base del negocio, su hecho diferencial.

Es importante pensarla bien, madurarla, evaluarla y mejorarla.

El primer paso en el proceso de creacidon de una empresa es la generacion de
la idea de negocio, pero este paso debe estar seguido y apoyado por el desa-
rrollo de esa idea. Tanto o mas importante es tener la idea como madurarla,
para eventualmente analizar su viabilidad y sus posibilidades reales de sobre-

vivir en el mercado.

La herramienta de mayor ayuda durante el proceso de desarrollo y
maduracién de la idea es el plan de empresa. El plan de empresa como
herramienta de reflexiéon interna, como elemento que pone en entre-
dicho y en constante reto la idea generada, desde un punto de vista de
viabilidad conceptual y econémico-financiera. Y es que una buena
idea o una idea original se convertira en viable en el momento en que
haya una masa critica lo suficientemente dispuesta a comprar el pro-
ducto o servicio que proponemos.

Aun asi, la supuesta viabilidad o no de la idea no es algo definitivo. Toda
concepcion inicial estd sujeta a modificaciones que podran aportar nuevo
valor a la idea y mejorar su competitividad en el mercado. Es decir, tal vez
nos demos cuenta de que lo que habiamos concebido inicialmente no es
viable en el momento en que hacemos el plan de empresa, pero puede per-
fectamente serlo introduciendo algunas modificaciones en cuestiones pun-
tuales que arreglen las limitaciones detectadas. Por ejemplo, podiamos haber
pensado en vender joyas artesanas por Internet y, después de analizar las
caracteristicas de nuestro publico objetivo, concluir que el mejor canal de
distribucién para este tipo de productos son las tiendas fisicas. O podemos
haber planteado una politica de precios y, al estudiar la competencia y tener

claros nuestros precios de compra, quizas los tenemos que modificar.

También existe el factor suerte, de azar, que puede influir de manera deter-
minante (tanto positivamente como negativamente) en el devenir de nuestra
empresa. No obstante, es recomendable no caer en la tentacién victimista de
la mala suerte como causante de todos los males. Siempre debemos analizar

primero qué hubiéramos podido hacer nosotros mejor.

Debemos ser conscientes de que la puesta en marcha de cualquier negocio, a

pesar de que la elaboracion del plan de empresa nos determine que puede ser
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viable, implica un grado de riesgo, en muchas ocasiones relacionado con
circunstancias que pueden darse y que se escapan a nuestras acciones y deci-
siones. Debemos ser conscientes de que la posibilidad del fracaso esta ahi y
forma parte de la esencia del éxito. Pero eso lo veremos mas adelante. Ahora
todavia estamos hablando de la idea.

2.1. ;Como se generan las ideas empresariales?

Las ideas empresariales pueden venir de la propia experiencia profe-
sional o de una aficién de la que se es un experto, de la deteccion de
un vacio en el mercado, es decir, de una necesidad no cubierta o, di-
cho de otro modo, de encontrar la solucién a un problema no resuelto
que tiene mucha gente. Hay quien se limita a copiar lo que se esta
haciendo en otro lugar y hay quien simplemente compra la idea
(franquicia).

En definitiva, ;cOmo se generan las ideas empresariales?

El primer paso para la creacion de una empresa es encontrar una idea empre-
sarial. Nos puede resultar dificil encontrar una idea si lo que buscamos es
algo nuevo e innovador. La experiencia nos demuestra que muchas de las
empresas de nueva creacion no aportan nada especialmente nuevo y, sin

embargo, subsisten en el mercado.

En la creacion de empresas acostumbran a conjugarse tres circunstancias:
partiendo de una situacién (trabajo, viajes, etc.), las personas emprendedoras
identifican una idea empresarial que llevan a cabo de una manera determi-
nada (ejerciendo las propias habilidades, copiando, etc.) y con un proposito
muy claro (hacer las cosas mejor que los demas, satisfacer una necesidad,
etc.). Asi pues, ;donde empieza todo?

A partir de una situacion.

e La experiencia laboral previa: haber trabajado un tiempo en un sec-
tor de una actividad proporciona informacion suficiente como para
conocer ambitos susceptibles de generar una idea empresarial. Los
estudios demuestran que muchas empresas nacen a partir de la expe-
riencia previa de los promotores.

e Cambios perceptibles en el entorno: los cambios que se generan en
nuestra sociedad (el envejecimiento de la sociedad, la reincorpora-
cion de la mujer al mercado de trabajo, el aumento de la inmigra-
cion, la nueva percepcion del medio ambiente, la utilizacion de las
telecomunicaciones, etc.) nos facilitan ideas de las nuevas oportuni-

dades para crear una empresa.

Enlace recomendado

Cuadernillo para personas
emprendedoras:

http://inicia.gencat.cat/inic
ia/es/articles/2009/quadern
et-persones.jsp
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e Informaciones personales: son otras fuentes a partir de las cuales se
han creado numerosas empresas, como son las circunstancias perso-
nales, actividades que se realizan fuera del trabajo, aficiones, viajes,
cursos, educacion recibida, etc.

De una manera determinada:

e La copia/importacién: es una manera muy habitual de poner en
marcha las ideas. Cualquiera de nosotros ha visto a menudo ideas
empresariales en ciertos lugares que podrian funcionar en otros.

e Idear un sistema: hay personas con una gran capacidad para idear
cosas; en ocasiones, se trata de inventos, y en otras, de hacer un tra-
bajo de otra forma.

e Aprovechar habilidades propias: en muchas ocasiones no es necesa-
rio copiar ni inventar, simplemente explotar las habilidades propias
para desarrollar una profesién, un trabajo concreto o para captar

nuevos clientes.

Para conseguir un proposito:

e El propésito de cualquier empresa nueva tiene que ser, evidentemen-
te, aportar aquello que necesita la clientela. Dentro de este objetivo
tan genérico, se han identificado cuatro propésitos mas concretos y
que resultan muy habituales en los nuevos negocios:

0 Cumplir con una necesidad no satisfecha: solucionar pro-
blemas, aportar una solucién a una necesidad o a una de-
manda de mercado son otras de las fuentes que generan em-
presas.

Hacer las cosas mejor que los otros.

Producir o vender de una manera diferente: muchas veces,
introducir cambios en la manera de producir o vender un
producto puede hacer que el valor percibido del mismo se
incremente.

0 Ocupar un nicho de mercado pequefio, especifico o des-
atendido: en casi todos los sectores de actividad existe siem-
pre alglin pequefio segmento especifico en el que nadie re-
para. En la medida en que este pequefio segmento tenga
suficientes posibles clientes y se les pueda dar una atenci6én
especifica, nos encontraremos ante una posibilidad de crear
una empresa.
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En resumen:
A partir de:

—> La experiencia laboral previa

C——> Cambios perceptibles en el entorno
—> Informaciones personales

IDEA EMPRESARIAL
Para conseguir:
Mediante:

——>  Hacer las cosas mejor que los demas

(=

Copia / importaci(’)g?

Ideacion de un siste%
Aplicacion de habili-

dades

Fuente: Quadernet per a persones emprenedores. Edicié 2009. La meva Idea. Seminaris de
generaci6 d’idees i creacié d’empreses. INICIA: per la creacié d’empreses.

Si salimos a la calle, veremos que todos los negocios se mueven entre estos
parametros. Podemos hacer el ejercicio y analizar los que tenemos mas cerca
0 que conocemos directamente y veremos como eso se cumple. El objetivo es
siempre estar despiertos y preguntarnos el porqué de las cosas.

Alejo quiere poner una tienda de comidas preparadas en el centro de la ciudad donde
vive. Ve que hay muchas oficinas y que la gente cada vez invierte menos tiempo y
dinero en comer, igual como se hace en muchos paises europeos. Estd convencido de
que este cambio de habitos de la gente (cambio perceptible en el entorno) le puede
suponer una oportunidad de negocio. Fl les solucionaré el problema. Le da un poco de
miedo porque no conoce demasiado el sector. Para solucionar esta desventaja, se pone
en contacto con una empresa comarcal que se dedica a la elaboracién de comidas
preparadas a gran escala pero caseras y que estd en pleno proceso de expansion. La
opcién de comprar una franquicia de esta empresa le soluciona el problema del
desconocimiento del sector (copia). Lo que hace no deja de ser comprar una idea que
ya funciona, aprovechando el saber acumulado de la empresa que la ide6 y la marca
que esta haya podido conseguir a lo largo del tiempo. Eso si, el riesgo lo contintia
asumiendo Alejo.

No obstante, igualmente existe la opcién de copiar, sin utilizar la misma
marca, un modelo de negocio que ya existe, cubriendo la misma necesidad
detectada, simplemente observando lo que hacen los deméas y aplicando el
conocimiento que se tiene del negocio. Aqui sera imprescindible una expe-
riencia en el sector y empezar trabajando con un buen conocimiento de la
empresa. Quizds no hacemos nada muy especial, pero trabajamos bien, cu-
brimos una necesidad concreta en un mercado determinado y somos compe-

titivos. Tal vez sea el caso de los comercios y servicios de proximidad.

Ocupar un nicho pequefio

Idear una nueva manera de hacer

—>
— Satisfacer una necesidad no satisfecha
—
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Ese puede ser el caso de Marcos y Oscar. Oscar estudié en una escuela de hosteleria y
lleva més de quince afios trabajando como cocinero en diferentes restaurantes,
empezando por abajo y acabando como responsable de cocina desde los Gltimos cinco
anios. Hace tiempo que estd pensando en crear su propio restaurante. Marcos, un amigo
suyo, se ha quedado en el paro. No tiene experiencia en el sector, pero Oscar lo conoce
bien y sabe que es una persona muy trabajadora, constante, capaz de asumir riesgos,
con ganas de aprender y facilidad para relacionarse y comunicarse. Viven en un
pueblecito de 6.000 habitantes y les han llegado voces de que se traspasa un restaurante
que hay en el pueblo. Parece una buena oportunidad, puesto que no hay un traspaso
inicial, solo una fianza de 30.000 euros con una opcién de compra futura y un alquiler,
eso si, bastante alto. Deciden montar una SCP y continuar con el proyecto. Oscar estara
en la cocina y Marcos en la sala. Hace dos afios que han empezado y les va bastante
bien dado el panorama actual. Les quedan tres afios para decidir si hacen efectiva la
opcién de compra; todo parece indicar que si que lo haran.

También estan aquellas personas que hacen lo mismo que otros pero de una

manera diferente e inspirandose en como se hace en otros lugares.

Xavier Paves, socio de Trévol mensajeros:

“Nuestro origen tiene una raiz de lucha sindical, para pedir una relaciéon laboral para
los mensajeros: algo tan normal como tener asegurados la Seguridad Social y un
contrato. A partir de aqui, se crea la cooperativa y un poco mas adelante nos
planteamos, por temas de coherencia con nuestro proyecto, introducir todo el tema de
medio ambiente.

No teniamos ningn tipo de preparacién empresarial. Lo que sabiamos hacer era ir en
moto -entonces no ibamos en bicicleta sino en moto-, teniamos experiencia
profesional y muchas ganas de llevar adelante un proyecto para demostrar que existe
una manera diferente de hacer economia y una manera diferente de gestionar la
empresa.

La gestién cooperativa es la que nos da la ilusion de ir haciendo cosas diferentes y de la
innovacién, y llega un momento en que nos planteamos que hemos de poner un
granito de arena en la contribucién medioambiental de nuestra ciudad. Entones nos
planteamos: ;por qué no vamos en bicicleta si lo hacen en otras grandes ciudades
como Amsterdam, Nueva York o San Francisco?

Empezamos a ocuparnos de la actividad de ecolimpieza, utilizar productos naturales en
una cooperativa de limpieza que absorbemos dentro de Trévol. Poco a poco, vamos
evolucionando hasta que, en estos momentos, aparte de la mensajeria que estamos
ofreciendo, el transporte y la limpieza, también hemos introducido transportar
mercancias y productos socialmente atiles como son los ecoldgicos o los de comercio
justo. Nos estamos especializando en este tipo de distribucién.

El factor humano es muy importante en las cooperativas. Todo lo que estd en nuestro
entorno y todo lo que esta desfavorecido se va interrelacionando y, al final, deviene
algo global. También, sobre todo en limpieza y distribucion, el proyecto es la insercion
sociolaboral de personas que en este momento estan desfavorecidas. Nosotros
consideramos que tienen mucho que dar y que podemos hacer conjuntamente trabajos
muy interesantes. Estamos hablando de que un mensajero o una mensajera de Trévol
puede hacer una media de 65 kilémetros diarios. Estamos hablando de pedalear en una
ciudad como Barcelona unos 65 kilémetros. Eso es duro, muy intenso. Tienes que creer
mucho en tu trabajo para poder hacerlo.”

Transcripcion de una entrevista hecha por el Departamento de Empresa y Empleo de la
Generalitat de Catalufa.

Los hay, no obstante, que son muy creativos, mas rompedores. Aquellos que
inventan algo nuevo. Eso si: la invenci6n, la innovacién, para que tenga
éxito, tendra que ser valorada por el mercado. Alguien puede inventar el
aparato mas sofisticado del mundo pero que no solucione un problema a
nadie, o puede darse el caso de que los que tienen el problema no pueden
pagar lo que vale solucionarlo. Un invento viable tiene que solucionar un

Mas ejemplos...

Dos experiencias de
cooperativas (OLIKLAK y
REBROT):

http://inicia.gencat.cat/inic
ia/cat/experiencies.do
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problema y el que lo tiene debe estar dispuesto a pagar para solucionarlo, y
el coste de solucionarlo tiene que estar por debajo del precio que el cliente
esta dispuesto a pagar como maximo. Solo asi tendra lugar el intercambio, la
compra.

Regié 7, 5 de febrero del 2008

Pau Garcia-Mila, un olesano de solo 20 afios, acaba de recibir el
premio estatal de Yahoo! a la web revelacion de tecnologia del
2007 por su proyecto EyeOs, un ordenador virtual accesible desde
la Red.

Martinez Morera / Olesa de Montserrat. Cuando llego al estudio
desde donde trabaja, me hace sentar en la mejor silla y, con una
sonrisa imperturbable, me explica que el equipo actual de EyeOs
lo forman seis personas: los fundadores del proyecto el diseflador
Marc Cercés, también de 20 afios, y €l, tres programadores, José
Carlos Norte, Alejandro Fiestas y Daniel Gil, de entre 20 y 22 afios,
y un francés, Pol Watine, de 40 afos, que se encarga de las cuentas
del grupo por Internet.

¢Cudles fueron los inicios del proyecto?
Marc y yo nos conocimos a los 16 afios. La idea de EyeOs surgi6é a principios del 2004 L.
. . . {Sabiais que..
cuando estdbamos trabajando en nuestro primer proyecto en Internet llamado
Pamtomaket, un programa gratuito para crear paginas web sencillas. Mientras lo - ,
prog 8 P pag 3 afios después, EyeOs

rrolldbam no trabaj rte en és nos reuniam r . .
desa lo abamos, ’cada uno t aba]zg)a su p(;l 't?be casa yhfiespues os reuniamos para T et @n 1h
ponerlas en comun, pero a menudo nos dejdbamos archivos en casa y empezamos a prensa por sus continuas

pensar en un sistema para acceder a nuestro trabajo desde cualquier lugar, sin tenerlo innovaciones?
que transportar fisicamente.

http://www.regio7.cat/tecn
({Qué pas6 con Pamtomaket? ologia/2011/04/19/lescripto
Todavia se usa en algunas escuelas, pero lo dejamos de lado para centrarnos en el ri-evgos-llanca-versio-
nuevo proyecto. Hasta que el 1 de agosto del 2005 publicamos el EyeOs 0.6, que solo mobils-pda-

tauletes/138924.html

era la idea inicial con una pequefla implementaciéon de cédigo libre. Escogimos el
nombre de EyeOs, del inglés ojo y sistema operativo, porque queriamos crear un

entorno muy atractivo visualmente. Al poco tiempo de colgarlo en la Red recibimos http://www.elpais.com/arti

muchas mas reacciones y opiniones de las que esperabamos. El proyecto salié en culo/Pantallas/escritorio/vir
importantes webs técnicas de los Estados Unidos y mucha gente quiso colaborar con la tual/eyeOS/llega/moviles/ta
idea, pero no podiamos gestionar una comunidad tan grande. Hacia enero del afio bletas/elpepirtv/20110411el
pasado, establecimos el equipo actual y, después de trabajar durante seis meses, pepirtv_1/Tes

publicamos el EyeOs 1.0, el 4 de junio pasado. Fue toda una revolucion.

(Por qué?

Porque con EyeOs queremos aprovechar al maximo las posibilidades que nos da
Internet, sobre todo el trabajo en red con programadores y usuarios de todo el mundo.
Y por el hecho de que, desde la primera versién del sistema, habian aparecido
proyectos calcados de codigo cerrado y algunos de ellos llegaron a ser mas potentes
técnicamente. Pero, de momento, nuestra versiéon 1.0 los ha superado a todos, porque
vuelve a ser un sistema de codigo libre, un hecho atractivo tanto para nuestra
comunidad de unas 8.000 personas como para los usuarios, que ya son mas de 230.000,
y en aumento a razén de unos 500 nuevos cada dia, desde particulares hasta escuelas,
empresas europeas y administraciones, como en el caso de la prueba piloto que esta
haciendo el Departamento de Gobernacion de la Generalitat.

{Qué es lo que hace tan atractivo el coédigo libre?

Pues que puedes gestionar ti mismo tu informacién, y eso les interesa sobre todo a las
empresas, que con la EyeOs pueden gestionar sus propios datos.
Banco de casos de
Al final vosotros también habéis creado una empresa, ;no? experiencias
Hasta ahora, EyeOs era solo un proyecto de coédigo libre con una gran comunidad y emprendedoras:
muchos usuarios eyeos.org, pero el pasado enero creamos una web profesional,
eyeos.com, que ofrece a cualquier tipo de empresa un soporte continuo (24 horas, los 7
dias de la semana), programacién especifica y formacién tanto para el usuario final
como para otros programadores de las mismas compafiias. Ademas, ofrecemos un
servidor gratuito, eyeos.info, para que los usuarios prueben el sistema con 500 megas de
memoria, gracias a un acuerdo con Interdominios.

http://inicia.gencat.cat/inic
ia/cat/experiencies/index.js
b
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Los diferentes ejemplos que hemos visto son igual de validos y cumplen sus
objetivos. Hay muchas maneras de crear, y una no es mejor que otra. Cada
cual llega alli por circunstancias diferentes, y el objetivo es que el proyecto
sea sostenible y que cada cual logre las metas que se ha marcado, que pueden
ser muy diferentes. Habra quien montara un pequefio negocio con el objeti-
vo de crearse su propio puesto de trabajo y consiguiéndolo se da por mas que
satisfecho, y habra quien tendrd un proyecto mas ambicioso con el fin de
hacerse millonario y salir en la revista Forbes. Todos ellos tienen unos obje-
tivos licitos y, si los consiguen, habran logrado el éxito, pero lo que si tienen
en comun es que su empresa debe ganar dinero. Y para sostener el éxito, este
debera ser de forma permanente.

Siempre hay que estar con los ojos muy abiertos. Por ejemplo, un ejercicio
recomendable para generar ideas es pensar en los viajes que hemos hecho en
los Gltimos afios por el pais o al extranjero. A partir de aqui, intentar recor-
dar y destacar algn tipo de tienda, servicio o actividad empresarial que hay-

ais visto en vuestros viajes y que no existe en vuestros municipios.

Otra cosa recomendable es pensar en cudles son vuestros fobbies o principa-
les aficiones y qué habéis observado que podriais mejorar cuando los practi-

cais.

Otra pregunta util para reflexionar seria la de qué necesidades creéis que no
estan satisfechas en vuestra ciudad o en vuestro barrio.

Finalmente, os podéis preguntar también si existe alguna oportunidad para
algin negocio o actividad de servicios dirigida a un puablico de vuestra edad

que no esté suficientemente desarrollado.

Un ejercicio muy sencillo con el objetivo de que estéis al corriente de lo que
pasa en vuestro entorno no es otro que el de observar, pero precisamente la
observacion es lo que nos puede dar la idea inicial sobre la que puede girar
un proyecto empresarial. Es un ejercicio que podéis hacer en este momento,
pero es una actitud que debe tenerse siempre si se quiere emprender. Obser-
var, preguntarse el porqué de las cosas y actuar.

No basta con la idea. A partir de aqui tendremos que ver si esta se puede
llevar a cabo, y es entonces cuando iniciaremos el plan de empresa. La
clave de la viabilidad de la idea es que esta dé solucion a un problema que
afecte a un minimo de personas. Partiendo de ello, habra que ver si te-
nemos las capacidades para llevarla adelante, si podemos disponer de los

recursos necesarios, si tenemos suficiente mercado (suficientes personas
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que puedan demandar lo que ofrecemos) y si este la valora suficiente-
mente (esta dispuesto a pagar lo que vale).

Las ideas estan al alcance de todo el mundo.

La creatividad estéd presente en todos y cada uno de nosotros, la Gnica diferencia es que
algunas personas la trabajan, la miman y la potencian. Por lo tanto, no es una
diferencia de capacidad sino més bien de voluntad. Se dice que querer es poder, y en el
ambito de la creacién de empresas esta frase no es menos cierta.

Utilizar nuestra capacidad creativa para detectar una oportunidad de negocio y
desarrollar una idea que dé respuesta a las necesidades existentes no cubiertas esta al
alcance de todo el mundo. Solo se trata de observar con ganas de ver algo, de
aprovechar nuestro dia a dia para ver aquello que todo el mundo ve pero solo algunos
se paran a mirar.

De nuestra actividad profesional, de nuestras aficiones, de nuestros amigos, del camino
que utilizamos para ir de casa al trabajo, de nuestra formacién o de nuestros viajes, de
nuestra vida cotidiana en general puede salir una idea de negocio. Pensad que la clave
para generar una idea de negocio que desemboque en un proyecto empresarial puede
estar al volver cualquier esquina, solo hace falta la determinaciéon de querer topar con
ella.

Fuente: Quadernet per a persones emprenedores. Edicié 2009. La meva Idea. Seminaris de
generaci6 d’idees i creacié d’empreses. INICIA: per la creacié d’empreses.

4

Para consolidar conceptos, podéis hacer el ejercicio “El canguro”.

2.2. Si no tenemos ninguna idea, ;como la podemos buscar?

Aunque muchas veces una idea viene por los motivos que hemos trabajado
en el anterior apartado, también es cierto que hay técnicas para generar nue-
vas ideas o simplemente mejorar una que ya tenemos. Veremos solo un par
de ellas, puesto que tendriamos material para un curso entero. En este caso
son técnicas muy habituales y conocidas, el brainstormingy el SCAMPER.
Veremos también una variante de la primera que nos permitird trabajarla

individualmente.

2.2.1. Técnicas de creatividad: brainstorming

Empezamos, si os parece, por la mas famosa de todas, el conocido brains-
torming (A. F. Osborn, 1953) o lluvia de ideas, que en este caso seria indica-
da a la hora de plantearse ejercer la creatividad para la innovacién empresa-
rial y que resulta especialmente indicada para la resolucién de problemas o

situaciones no muy complejas y mas bien sencillas.

Consta de dos fases claramente diferenciadas y, cuanto mas separadas estén

entre si, mejores seran los resultados. Estas fases son:

e Fase 1: generacion de ideas.

e Fase 2: seleccion de las mejores ideas y evaluacion.

Para saber mas

Para profundizar en la
técnica del brainstorming y
sus variantes o ver otras
técnicas de creatividad:
http://www.innovaforum.c
om/index2.htm

Para saber mas

- Edward De Bono. El
pensamiento creativo. ‘

- Michael Michalko. ‘
Thinkertoys (juegos para
pensar). ‘
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La mejor manera de llevar a cabo la “separacién” entre las dos fases consiste
en elegir personas diferentes para llevar a cabo cada fase. Es decir, que las
personas que participan en la generacién de ideas no formen parte del equi-
po que después procederd a su evaluacion. En el caso de que esto no sea po-
sible, entonces es conveniente que la segunda fase sea llevada a cabo en un
dia o semana diferente.

Para que el brainstorming funcione apropiadamente, ademas de tener pre-
sente la separacion entre las fases antes mencionadas, es necesario que se
respeten una serie de reglas o normas fundamentales. Estas son las siguien-
tes:

1. Buscar cuantas mas ideas mejor. El objetivo de la lluvia de ideas es
producir un gran ndimero de ellas. Cuantas mas ideas surjan, mas
probabilidad habréa de que una de ellas sea genial o brillante.

2. No criticar las otras ideas. Estd prohibida la critica, la censura. Incluso
debe decirse que la autocritica y la autocensura también lo estan. La
critica y la censura son grandes destructoras de la creatividad. Por lo
tanto, se tiene que hacer un esfuerzo por parte de todos para no caer en el
error ni en la tentacién de criticar ninguna idea ni ninguna actuaciéon de
las otras personas que participen en el proceso.

3. Dejarse llevar por la situacion. A menudo, segiin avanza el brainstorming,
es habitual que todo vaya derivando en situaciones o ideas alocadas. Eso
no es malo. Todas las ideas y propuestas son buenas, incluso las mas
osadas.

4. Favorecer la sinergia. Esta permitido y bien visto jugar con las ideas de los
otros. Es decir, que se puede coger la idea de un compariero y modificarla
poco o mucho, o juntar dos o mdas propuestas de otras personas.
Cualquier tipo de juego o combinacién con lo que han dicho o propuesto
el resto de las personas estd muy visto y es positivo. A su vez, cada
persona tiene que saber y admitir que sus propuestas pueden ser objeto
de modificacién y mejora por parte de los otros.

5. Intentar divertirse. Si en todo el proceso reina el buen humor y la
distension, todo ello serda mucho maés fructifero. La tension y la seriedad
no son buenas amigas de la creatividad. La risa anima a proponer mas
ideas.

Para profundizar, podéis acceder al enlace recomendado, donde encontraréis
también otras muchas técnicas.

2.2.2. Técnicas de creatividad: Googlestorming

Una variante del brainstorming que podemos practicar individualmente es lo
que se denomina Googlestorming.

A veces hay problemas a los que habéis ido dando vueltas durante semanas y
necesitais alguna solucion rapida, algo facil, algo que podais desarrollar voso-
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tros sin reunir a un montén de gente. La sencilla técnica del Googlestorming

os puede solucionar el problema. Si queréis, también le podéis llamar Ya-

hoostorming, Bingstorming o cualquier otro buscador que uséis habitual-

mente.

Béasicamente, haremos que el buscador busque para nosotros. El procedi-

miento es el siguiente:

Echad un vistazo a vuestro alrededor y coged un objeto... cualquier
objeto.

Buscadlo en un buscador (Google, Yahoo!...).

Después, escoged una de las respuestas que os aparecen en la primera
péagina (no importa cual).

Abridla y dejad que la informacion de la pagina estimule nuevos
pensamientos sobre vuestro tema.

Un ejemplo para que vedis un poco como funciona. Antes de nada, he pensado en uno
de los negocios mas comunes. Un bar. Todo un clésico.

Pues bien, teniendo el bar en mente, he mirado a mi alrededor y he visto la botella de
agua que siempre tengo a mi lado cuando trabajo. He puesto ampolla (botella en
cataldn) en el Google. Lo primero que me ha salido ha sido la poblacién que hay en el
Delta del Ebro... he ido bajando, he descartado los mapas meteoroldgicos del pueblo y
he ido a una entrada en castellano que ponia “cémo curar las ampollas de las manos y
los pies”. Aqui ya se veia que podria sacar algo interesante, jcomo minimo divertido!

En el primer pérrafo ya encuentro una frase magica:

- “Lo primero que hay que hacer es quitar el liquido que se encuentra dentro”.
Continto buscando frases y las anoto:

- “Si cicatriza correctamente, la piel superficial de la ampolla se ird haciendo mas gruesa
y se desprendera en pequefios trozos”.

- “A continuacion, preparamos una mezcla de clara de huevo con aceite de oliva (a
partes iguales) y la aplicamos sobre la ampolla”.

- “Si en la zona en donde se encuentra la ampolla nota la aparicion de dolor,
enrojecimiento, hinchazén, es conveniente acudir al médico, ya que es muy probable
que se haya infectado”.

De acuerdo, ahora ;jqué hago con estas frases? Pues pienso como las puedo aplicar a mi
bar.

- De acuerdo con la primera frase, ahora que estdn de moda las terracitas al aire libre
por las restricciones a los fumadores (de una amenaza hago una oportunidad), se me
ocurre que lo que haré es poner un expendedor de refrescos y cervezas fuera del bar, asi
llamaré la atencién y el camarero podra servir mas rapido.

- Leo la segunda, “pequefios trozos”... Pienso en poner un expendedor en cada mesa
que tenga fuera. Es una idea que ha de trabajarse, pero en principio es rompedora. Que
sea el propio cliente el que se sirva. Quizds poniendo una moneda puedo hacer que el
expendedor suelte la cantidad justa para una consumicién. Hago bajar los costes de
personal y soy diferente del resto de los bares. Tendré que valorar los costes de
inversion.

- La tercera frase me hace pensar que debo ofrecer algiin plato, algan combinado, algo
que solo tenga yo... que también me diferencie de los otros bares... Tengo que
continuar pensando... ;Cuantos de nosotros no conocemos aquel bar donde hacen las
bravas mas buenas, o que tienen no sé qué que no hacen en ninguna parte?

- La nota que me habla de si aparece dolor, me recuerda que tengo que pensar la
manera de que la gente no pueda utilizar los expendedores ilimitadamente, pues
pueden hacer un mal uso de ellos si hay bebidas alcohdlicas y no seria conveniente que
acabaran en el médico cuando salieran de mi bar... Hay que pensar.

Ya vemos lo que hemos sacado en un momento de un negocio tan habitual como un
bar y de un objeto tan comtn como una botella. A partir de aqui habria que ver si es
viable hacerlo, pero al menos unas posibles innovaciones ya las tenemos.
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2.2.3. Técnicas de creatividad: SCAMPER

SCAMPER es una lista de verificacion (ckecklist) generadora de ideas basada L.

Ejercicio recomendado
en verbos de accion que sugieren cambios en un producto existente, servicio
Si queréis practicar el

O proceso. SCAMPER, el siguiente
enlace os ayudara:

La lista de verificacion verbal original estaba ordenada asi: darle otros usos http://www.innovaforum.c
om/tecnica/scampara.htm

(put to other uses), adaptar (adapt), modificar (mmodify), magnificar (magni-

1), minimizar (minify), sustituir (substitute), reorganizar (rearrange), invertir
(reverse), combinar (combine). Bob Eberlee (el autor) los reordend para
hacerla mas facil de recordar:

S = ;Sustituir? (Substitute?)

C = ;Combinar? (Combine?)

A = jAdaptar? (Adap??)

M = ;Magnificar? (Magnifi?) ;Modificar? (Modity?)
P = ;Darle otros usos? (Put to other uses?)

E = ;Eliminar? (£liminate?) o jMinimizar? (Minity?)
R = ;Reorganizar? (Rearrange?), ;Invertir? (Reverse?)

La idea que hay detréas de esta lista de verificacién es que un producto, servi-
cio o proceso existentes, tanto si son propios como si son de la competencia,
se pueden mejorar si uno aplica una serie de verbos y preguntas relacionadas
y persigue las respuestas para ver adonde lo llevan. Estos verbos indican po-
sibles maneras de mejorar un producto, servicio o proceso existente hacien-
do cambios. A lo largo del tiempo, miles de organizaciones han usado la lista
de verificacion verbal y otras derivadas, como SCAMPER, para crear o mejo-
rar miles de productos y servicios.

Para utilizar SCAMPER:

1. Identificad el elemento —el producto, servicio, o proceso- que queréis me-
jorar.

2. Haceos las preguntas SCAMPER sobre vuestro elemento y mirad qué nue-
vas ideas emergen.
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3. De la idea al proyecto

Ya hemos visto que la idea es un elemento esencial en el desarrollo de un
proyecto empresarial, pero hay que decir que la idea solo es una de las piezas
que dan coherencia al mismo. Tan importantes como la idea de negocio son,

al menos, otros dos elementos: la persona emprendedora y el mercado.

El equilibrio entre idea, persona emprendedora y mercado es clave a la
hora de llevar el proyecto a buen término. No solo es necesario que la
idea sea, en principio, viable: es esencial que la persona emprendedora
sustente y esté determinada a realizar los esfuerzos y acciones necesa-

rios para desarrollar la idea y convertirla en una empresa real.

La autodiagnosis para analizar si tenemos incorporados los habitos y com-
portamientos que pueden contribuir al éxito de la idea es muy recomenda-
ble. Debemos ser capaces de valorar de forma objetiva si tenemos las habili-
dades y comportamientos que se requieren para ser emprendedores y para
salir adelante con la idea. Hablamos de hébitos y comportamientos, por lo
tanto, de maneras de ser y de hacer que no son innatas sino que se pueden
trabajar, reforzar e incorporar. Se trata de habitos y comportamientos tan
comunes como la persistencia, el cumplimiento, la eficiencia, la calidad, la
fijaciébn de metas o la iniciativa, entre otros, sin olvidarnos de grandes dosis

de ilusion que nos haran ser mas fuertes.

El conocimiento del mercado en el que queremos desarrollar nuestra activi-
dad es otro de los elementos criticos que dan solidez al proyecto. Delimitar
nuestro publico objetivo (a quién queremos vender nuestro producto o ser-
vicio) y conocer en profundidad como es, qué les impulsa a comprar este
producto o servicio, qué les condiciona o cudles son sus habitos de compra
serd clave para poder desarrollar una correcta estrategia comercial y poder
hacer llegar nuestro mensaje al mayor namero posible de personas suscepti-

bles de estar interesadas.

Pero el conocimiento del mercado también se refiere a investigar sobre nues-
tra competencia. Competencia directa, es decir, aquellas empresas que hacen
lo mismo que nosotros, que venden el mismo producto o servicio. Pero tam-
bién nuestra competencia indirecta, es decir, aquellas empresas que quizas
con productos o servicios diferentes a los nuestros cubren las mismas necesi-
dades y, por lo tanto, con las que compartimos el mismo puablico objetivo.
Su conocimiento exhaustivo comporta no solo saber quiénes son con nom-
bres y apellidos, sino también qué hacen y cémo lo hacen, qué productos o

servicios venden y en qué condiciones, cudles son sus puntos fuertes y sus

Para saber mas

Leed el siguiente informe:
Coémo debe ser la persona
emprendedora actual.
http://inicia.gencat.cat/inic
ia/es/informes/2008/perfil
emprenedor la persona e
mprenedora_avui.jsp

També podéis hacer el
cuestionario de
autodiagnosis que
encontraréis en el
Cuadernillo para personas
emprendedoras que ya
hemos recomendado antes:
http://inicia.gencat.cat/inic
ia/cat/articles/2009/quader
net-persones.jsp

Podéis encontrar maltiples
aplicaciones que muchas
entidades que hacen
asesoramiento a personas
emprendedoras cuelgan en
sus webs.

{Conociais el programa

Emprenedors?

http://www.tv3.cat/videos/
750299
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debilidades; en definitiva, saber qué podremos hacer diferente y en qué pro-
bablemente no podremos llegar al mismo nivel. El objetivo es aprovechar
nuestras fortalezas y trabajar para mejorar nuestras debilidades.

Asi pues, queda claro que el proyecto pasa por la idea, la persona emprende-
dora y el mercado.

3.1. Las fuentes de valor de la idea

El objetivo final de la idea es convertirse en un producto o servicio atractivo
para el publico, de tal manera que haya gente dispuesta a pagar por adquirir-
lo. Alguien estara interesado en adquirir nuestro producto o servicio siempre
y cuando encuentre algin valor en su uso y, por lo tanto, los beneficios de

comprarlo sean superiores a los costes. Parece sencillo.

Todos nosotros, cuando tomamos la decision de adquirir un producto o
servicio en detrimento de otro, estamos de manera inconsciente poniendo
en un lado los beneficios de su compra y en el otro los costes. Cuando fi-
nalmente adquirimos el producto o servicio, lo hacemos porque hemos de-
terminado que este es el que nos genera un mayor beneficio y unos menores

costes.

Contra lo que pueda parecer, el precio no es el tinico coste o beneficio que
puede tener un producto o servicio y, por lo tanto, no es el iinico elemento

que determina nuestra decision final de compra.

Asi pues, se trata de que como “cubridores” de necesidades nos pongamos al
otro lado del mostrador y pensemos en los potenciales beneficios y costes de
nuestro producto o servicio e intentemos que los primeros pesen més que los
segundos. Se trata de afiadir valor a la idea de tal manera que nuestros po-
tenciales compradores y compradoras valoren positivamente nuestra oferta y

se decidan por nosotros.

Las fuentes de valor de la idea son multiples y variadas: desde la rapidez en la
provision hasta la facilidad de pago, la amabilidad, el trato personalizado, el
consejo experto, la variedad en la oferta o la exclusividad. Estos son solo
algunos de los elementos que podemos introducir en nuestro negocio para
afiadir valor a nuestra idea, aumentando asi nuestra diferenciacién con res-
pecto a la competencia, haciendo que el precio sea mas dificil de comparar y
aumentando nuestras posibilidades de éxito.

Cualquier decision que tomamos en la vida tiene unos costes y un beneficio.
Una relacién amorosa, por ejemplo, tiene razén de ser si lo que te aporta
estar con la otra persona supone mas que los costes (las renuncias que has de
hacer) para estar con ella. ;Qué puede motivar que una pareja se rompa?
Que uno de los dos se enamore de otra persona, que nos hayamos cansado,
que prefiramos estar solos... ;Qué puede hacer que nosotros como clientes
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dejemos de ir a comprar a un lugar y vayamos a otro? Seguramente lo mis-
mo. Quizas nos “enamoramos” de la competencia y dejamos de ir a comprar
donde lo haciamos anteriormente, quizas ya no necesitamos ir porque nues-
tras necesidades han cambiado, porque siempre hacen lo mismo y nos
hemos aburrido, etc. Una buena politica de comunicaciéon puede hacer que
“se enamoren” de nosotros o al menos, que se interesen por nosotros. A
partir de aqui habra que cumplir las expectativas para hacer durar la rela-

cion.

El valor es la percepcion que tiene un posible cliente de los beneficios
y costes inherentes a la compra de un producto o a la prestacion de un
servicio. En cualquier relacion tenemos una balanza de beneficios y
costes que hace que escojamos una cosa u otra. Si la diferencia entre
estos beneficios y los costes es positiva, la compra tendra razon de ser.
Cuanto mayor sea la capacidad de generar valor, mas probabilidades
habra de que consigamos mantener una relacion, en este caso comer-

cial, con nuestra clientela potencial.

Otro aspecto importante serd como nos repartimos este valor. Seguramente,
si del valor generado (aquello que el cliente estd dispuesto a pagar menos lo
que nos cuesta a nosotros) nos lo quedamos todo nosotros (precio muy alto),
puede ser que un pequefio descenso en la valoraciéon que nos hacen o un
pequefio aumento de los costes que pone el consumidor en su balanza rom-

pa la relacion.

La balanza del valor

Supongamos que una persona va a comprar un coche. Cuando alguien decide comprar
un producto o un servicio siempre sopesa una serie de factores positivos y negativos.

En el caso del coche, la persona querrd que tenga una potencia determinada, un
tamafio concreto, un disefio de acuerdo con su gusto y que le proporcione la utilidad
que necesita.

En definitiva, estd buscando una serie de caracteristicas positivas que le permitiran
satisfacer el deseo de tener el coche y que llamaremos beneficios.

Por otro lado, para comprar el coche que busca, esta persona tendrd que superar
algunos inconvenientes: deberd desplazarse para buscarlo y encontrarlo, tendra que
pagar un precio, tendrd que esperar un plazo de entrega, etc.

En definitiva, son factores negativos a los que llamaremos costes.

Imaginemos ahora un concesionario de coches. ;De qué dependera que un cliente
compre el coche en este concesionario y no en otro?

El cliente sopesara los beneficios y los costes que supone adquirir el coche en aquel
concesionario en una balanza imaginaria a la que denominaremos la balanza de valor.
El significado de esta balanza es muy sencillo. Si los beneficios son superiores a los
costes, la balanza de valor se inclinara del lado de los beneficios y la persona comprara
el coche en aquel concesionario.

Si, contrariamente, la balanza de valor se inclina del lado de los costes, entonces es que
el posible comprador piensa que no vale la pena comprar el coche, por lo tanto, para el
cliente, el valor no es mas que su percepcién de los beneficios y costes que comporta la
compra de un producto o de un servicio a una empresa.
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Fuente: Quadernet per a persones emprenedores. Edicié 2009. La meva Idea. Seminaris de
generaci6 d’idees i creacié d’empreses. INICIA: per la creacié d’empreses.

3.2. Evitemos los errores mas previsibles

Antes de ponernos a trabajar en nuestro propio proyecto, es importante que
tengamos en cuenta errores que han cometido otras muchas personas em-
prendedoras previamente, para asi intentar anticiparnos y evitar aquellos
que son evitables con una planificacion previa. Si los conocemos y tomamos
conciencia de ellos, inevitablemente continuaremos cometiendo errores,

pero seguramente muchos menos y no aquellos que son evitables.

Exponemos a continuacion una relacion resumida de los errores mas fre-
cuentes extraida de un informe titulado “Errors més habituals a la vida de la
extraida de la web

persona emprenedora”,

http://inicia.gencat.cat/inicia/es/index.jsp, del Departamento de Empresa y

Empleo de la Generalitat de Catalufia.

1. Empezar con demasiado optimismo: dar por supuesta la viabilidad
comercial del negocio. Tenemos que ser lo mas objetivos posible.

2. No tener claro qué nos han de comprar: ;como ve el pablico objetivo
nuestro producto? Tenemos que salir del yo, yo y yo... y ponernos en la
piel de nuestros clientes y clientas potenciales.

3. Basarnos en una cosa que ya se vende bien sin considerar si también nos
la compraran a nosotros. La imitacion no es siempre una estrategia de
éxito. A veces es basico tener credibilidad en un mercado, cosa que solo se
consigue con muchos afios de experiencia y haciendo bien las cosas.

4. No tener claro a quién se tiene que vender: los productos no interesan a
todo el mundo por igual. ;Es necesario que segmentemos?

Para saber mas

Fernando Trias de Bes. El
libro negro del
emprendedor.

Este libro es para todos los
publicos y aborda los
errores mas habituales que
cometen los
emprendedores y que son
los que explican la mayor
parte de los fracasos.

Lectura recomendada

“Los 35 errores del
emprendedor y como
evitarlos”. Revista
Emprendedores:

http://www.emprendedores
.es/var/em/storage/original/
application/em081 14.pdf
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5. Confiar en la llegada de la clientela: no es suficiente que tengamos un
producto o servicio interesante. No basta con “subir la persiana” y esperar
a que nos vengan a comprar.

6. Obviar la necesidad de la diferenciacién. Si hacemos “mas de lo mismo”,
;tenemos posibilidades de tener éxito?

7. No saber que la clientela no confia mucho en los "principiantes". Somos
nuevos en la plaza y esto normalmente no facilita las cosas.

8. Pensar solo en necesidades financieras de inversion. ;Qué pasa si solo
disponemos de la financiacién justa para afrontar la primera inversiéon y
las primeras semanas no vendemos nada? ;Podremos pagar el alquiler, a
los proveedores,... en definitiva, los gastos fijos que tengamos? Y, sobre
todo, primero calculemos bien cudl serad la inversién a realizar, que no
nos encontremos después con sorpresas. Hay que preverlo todo antes y, si
no sabemos algo, pedir informacién a aquellos que nos la puedan dar.

9. Dar por segura la financiaciéon externa. Si nos hace falta financiacién
ajena, es lo primero que debemos tener atado una vez acabado el plan de
empresa; no lo demos por seguro, y menos en los tiempos que corren.

10. No estar preparados para el éxito. Tenemos que poder afrontar lo que
ofrecemos. Debemos analizar de qué somos capaces y comprometernos
solo a lo que podremos lograr.

11. Subestimar el coste promocional. Tenemos claro que los recursos son
limitados y que no podemos gastar en publicidad alegremente, pero
sabemos que en la mayoria de los casos es béasico darnos a conocer.
Tenemos que valorar bien cuanto costara hacerlo y cuéles son los medios
mas adecuados.

12. Despreocuparnos de aspectos funcionales. Crear una empresa no solo es
vender: debemos tener claros los nameros y entenderlos, cuidar la
atencioén al cliente, la administracién y direcciéon de la empresa, aspectos
a menudo vinculados a la organizacion interna de la misma. Debemos
saber donde estamos y hacia donde queremos ir.

13. Dar por supuesta la colaboracién de los suministradores. En ciertos
sectores puede ser un elemento clave y debemos seleccionarlos bien,
saber su manera de funcionar y si querrdn trabajar con nosotros.

El &nimo no es el de desanimar, mas bien al contrario, pero si que es reco-
mendable reflexionar sobre estos aspectos, tenerlos presentes desde un buen
principio y plantearlos mientras hacemos el plan de empresa. Después puede
ser demasiado tarde. Las estadisticas de las que se dispone hablan por si solas.
Seglin la observacion de las tasas de mortalidad de las empresas catalanas que
se crearon en 1996 (Urbano, 2006), el 36,3% habian cerrado al tercer afio de
actividad (en 1999). Otras informaciones que corroboran estos datos son un
estudio elaborado desde el entonces llamado Servicio de Creacion de Empre-
sas (ahora red INICIA: por la creacioén de empresas) en el 2006 mediante una
encuesta realizada a una muestra de 400 empresas asesoradas por este servi-
cio: del total de empresas asesoradas en los ultimos diez afios, mas de dos
terceras partes (68%) adn continuaban desarrollando su actividad. Por lo

Para saber mas

Una vision anglosajona de
los 8 errores devastadores
que cometen los
propietarios de negocios:

http://www.entrepreneur.c
om/startingabusiness/startu
pbasics/article206908.html
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tanto, el cierre de empresas que en su momento se crearon mediante el apo-
yo de este servicio ha sido del 32%.

Estamos diciendo que aproximadamente una de cada tres empresas ya
ha cerrado al tercer afio de actividad. No cometer errores que se pue-
den evitar puede aumentar la tasa de supervivencia, y este tiene que
ser uno de los principales objetivos y el motivo para hacer un buen
plan de empresa.

3.3. El riesgo, ;1o podemos calcular?

Ya hemos visto que los empresarios de €xito tienen una serie de habilidades
y capacidades que hacen que puedan sacar adelante una empresa. Entre estos
comportamientos emprendedores, hay uno tan basico como la planificacion,
que ya hemos introducido cuando habldbamos de por qué se tenia que hacer
el plan de empresa; y otro también muy importante, la capacidad de asumir
riesgos. Cuando nos pongamos a elaborar el plan de empresa estaremos tra-
bajando con estos dos conceptos. El primero es inherente al plan de empre-
sa, y el segundo también, pues con el plan de empresa tenemos que ser capa-
ces de cuantificar este riesgo y a partir de ahi decidir si se asume o no.

En nuestra vida diaria los riesgos siempre estan presentes. Cuando hablaba-
mos de planificacion la compardbamos con la preparacion de un viaje. Hay
otro elemento clave que debe considerarse cuando tenemos que emprender
un viaje como el que aqui comentabamos: el riesgo. El riesgo también es un
concepto que tenemos muy presente en nuestras vidas. Cuando cogemos el
coche, existe riesgo, aunque muchas veces no somos conscientes de €l, pero
esta claro que los responsables de trafico si que lo tienen presente y nos aler-
tan muy a menudo a este respecto.

(Considerais arriesgado ir a pie por la plaza Espafia de Barcelona? Siempre
puede pasar algo, pero en principio hay unas sefiales, hay unos semaforos,
sabemos por donde podemos atravesar la calle y por donde no. En definitiva,
puede haber un riesgo pero lo tenemos controlado. ;Dejariais que hiciera lo
mismo un nifio de 2 afios? Seguramente no, y aqui es adonde queriamos
llegar. El riesgo siempre esta ahi, pero en la medida en que lo tengamos con-
trolado es asumible. Cualquier adulto que haya vivido en el mundo occiden-
tal y esté acostumbrado a la metropoli no tendrd ningn problema en cami-
nar por una ciudad, y seguramente llegara sano y salvo a casa, pues esta
preparado para una actividad aparentemente tan sencilla como andar por las
calles. Pero es evidente que un nifio de 2 afios todavia no tiene esa capaci-
dad, y dejarlo solo en medio de la plaza Espafia de Barcelona o de cualquier
otra ciudad es una auténtica temeridad. Lo mismo pasara con personas que
quieran entrar en sectores o negocios de los que no saben nada. Cambiando
el contexto, estariamos hablando de la misma temeridad.



© Universitat Oberta de Catalunya e 31 Proyecto de empresa

Cuando entramos en un sector o negocio que conocemos o del que
hemos sido capaces de aprender como funciona, el riesgo siempre es-
tara, pero lo tendremos bajo control, lo podemos afrontar porque sa-
bemos donde nos metemos. Al menos, podremos ser conscientes de
ese riesgo y decidir si lo asumimos o no.

Otro ejemplo. Mirad esta fotografia:

;Considerais arriesgado atravesar este puente? Seguramente, para alguien que
no haya ido nunca a la montafia y que no sepa asegurarse puede ser una
osadia. Para un escalador que sepa como debe asegurarse, esto no es mas que
un bonito paseo.

La persona emprendedora puede no encontrarse un camino ficil, pero debe Lectura recomendada

disponer de las herramientas y capacidades suficientes para hacer este cami-

Todo un clasico, la

no lo mas llano posible. El plan de empresa le ayudard a conseguirlo. Las parabola Who moved my
cheese? de Spencer
ganas de emprender tienen que hacer que ese camino, ademads, sea bonito. Johnson.

Asimismo, debemos estar preparados para el cambio, sabernos anticipar a
este, adaptarnos a €l si es necesario, disfrutarlo. Alguien que quiera montar
un despacho de abogados debe tener claro que el plan de empresa no le en-
sefiara a ser buen abogado, pero si le ayudara a saber exactamente qué quiere
ofrecer, para quién, qué o cuanto le costara ofrecerlo, entre otras muchas

COsas que veremaos.
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3.3.1. Calculo del punto de equilibrio

Una primera herramienta disponible para dimensionar el proyecto y hacer
un primer célculo del riesgo es lo que se denomina “punto de equilibrio” o
“punto muerto”. También lo podréis encontrar como “umbral de rentabili-
dad”. Aqui trabajaremos ya con casi todas las variables que apareceran en el
estudio econ6émico y financiero y veremos que es una herramienta muy til
para hacer una primera valoracion de la viabilidad de un proyecto empresa-
rial. ;Cudl es ese punto al que llamamos “de equilibrio”?

El punto de equilibrio es la cifra de ingresos necesaria para llegar a cu-
brir los costes, tanto los fijos como los variables. Es decir, es lo minimo
que necesitamos facturar cada dia, semana, mes o afio (como nos vaya
mejor para situarnos) para que el negocio sea sostenible. Es el volu-

men de ventas a partir del cual empezaremos a tener beneficios.

Esta cifra la podremos calcular con euros o con unidades de lo que venda-
mos, sean horas, bocadillos, pelotas, zapatos o calcetines. Lo mas importan-

te aqui es que aprendamos a dimensionar el proyecto.

Calcular el punto de equilibrio del proyecto y contrastarlo con la rea-
lidad de una manera légica y coherente tiene que ser un ejercicio im-
prescindible para cualquier persona emprendedora.

Para empezar a trabajar en saber cudl es el punto muerto, necesitaremos
conocer las siguientes variables:

e Costes fijos.

e Costes variables (margen comercial).

e Ingresos por unidad vendida (seria el precio unitario, si lo quere-
mos calcular por unidades).

e Volumen de produccién (es importante conocer nuestra capacidad

maxima).

Asi, el andlisis del punto muerto nos ayudara siempre a dar respuesta a pre-
guntas del tipo siguiente:

e Vendiendo productos al precio que hemos decidido, ;jcuantos te-
nemos que llegar a vender para cubrir todos los costes?

e Aumentando-bajando el precio, ;coOmo variard esta cifra? Cuando
estemos planificando, ;podremos jugar y ver como afecta cada mo-
dificacion de precios a este punto de equilibrio?
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e Sinos aumenta el coste variable de produccion o de ofrecer el servi-
cio (reducimos el margen comercial), jcuanto tendremos que subir
el precio para ganar lo mismo?

e Si nos cambia el coste variable de produccién (aumentamos o dis-
minuimos el margen comercial), jcudl serd la nueva cantidad mi-
nima que debemos vender para no tener pérdidas?

Para todos estos aspectos (y mas) sirve conocer el punto de equilibrio de la
empresa. Todas las preguntas anteriores giran en torno a este punto, a esa
cifra que es tan util tener presente y que nos ayuda mucho a situarnos.

Toda unidad vendida mas alla del punto de equilibrio proporcionara a
la empresa beneficios. Es decir, a partir de esta cifra, cada euro que ga-
nemos sera de beneficios (ya habremos incluido nuestro sueldo dentro
de los costes fijos). Si no se llega a vender la cantidad que determina el
punto de equilibrio, eso quiere decir que no estamos cubriendo todos
los costes y que por lo tanto tenemos pérdidas, lo cual podremos so-
portar temporalmente al inicio si hemos hecho una buena prevision

de tesoreria pero es una situacion insostenible en el tiempo.

Para poder calcular este umbral de rentabilidad se tiene que ser capaz de
separar los costes fijos y los costes variables de la empresa. Algunas veces
esta tarea es sencilla, segin el tipo de gasto que se analice, pero otras es
complicada y hay que recurrir a los porcentajes para determinar la propor-

cion entre fijos y variables.

Hay que recordar qué diferencia los costes variables de los fijos:

Los costes variables son los que estan directamente relacionados con la
cifra de ventas. Cuanto maés se vende, mas se gasta. Los costes fijos son
aquellos que no estan vinculados a las ventas que realiza la empresa;
tanto si vende como si no, la empresa los tendra que soportar.

El céalculo del punto muerto se hace, habitualmente, sobre cifras anuales,
aunque, como ya hemos dicho, puede ser interesante hacerlo sobre las ci-
fras de un mes u otros periodos contables (por dia, si nos va mejor para

situarnos).

Por otro lado, el calculo del punto de equilibrio no tiene por qué hacerse
siempre sobre cifras globales de la empresa, sino que a veces puede ser inte-

resante calcular el punto muerto de una linea de negocio para ver si nos
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interesa ponerla en marcha o no, o calcular diferentes puntos de equilibrio
para cada escenario que planteamos.

Eulalia y Sandra hace tiempo que trabajan en una gestoria y deciden instalarse por su
cuenta. Eulalia es especialista en llevar contabilidad de sociedades limitadas y Sandra
lleva la contabilidad de empresarios individuales y sociedades civiles. Ahora mismo no
tienen claro si crear una asesoria que dé un apoyo integral a la empresa o centrarse solo
en el area fiscal-contable que ellas dominan. Ademas de un estudio de mercado, para
decidirlo les serd muy util calcular el punto de equilibrio haciendo varias hipotesis.
Ofrecer un servicio integral implicard un local mas grande y contratar personal
especialista en otras areas como la juridica, laboral, financiera,... Pueden hacer la
hipétesis sobre como se les quedara el punto de equilibrio si tienen esta estructura de
costes mas grande o son solo ellas dos.

Finalmente, recordemos que el calculo del punto de equilibrio también se
puede hacer sobre unidades vendidas (sean los bocadillos, pelotas o los calce-
tines que deciamos). Se puede calcular la cantidad de servicios o articulos
que deben venderse para llegar al punto de equilibrio de la empresa.

Una vez hecha la division de todos los gastos de la empresa entre fijos y
variables, solo habra que aplicar la férmula para obtener el punto de
equilibrio.

Punto de equilibrio = Costes fijos / 1 — (Costes variables / Importe de
las ventas)

Otra manera de hacer estos cédlculos es introduciendo el concepto de “mar-
gen comercial”.

El margen comercial es el porcentaje que ganamos de cada 100 euros que
facturamos. Es decir, cuando decimos que tenemos un margen comercial
del 40%, estamos diciendo que de cada 100 € + IVA que facturamos, 60
euros es el coste variable que hemos tenido para ofrecer ese producto o
servicio y los 40 euros son los que ganamos, los cuales tienen que servir
para cubrir el resto de los costes fijos (incluidas las retribuciones propias).
Simplemente seria coger el precio de venta y restar los costes variables.

El margen comercial bruto también se conoce como “margen bruto de
contribucién”: es la diferencia entre el precio de venta unitario y los

costes variables unitarios.

Dicho de otro modo, es la diferencia entre los ingresos por ventas y los gas-

tos proporcionales de fabricacién y comercializacion.

Si lo hacemos en porcentajes, sera el precio de venta menos el precio de

coste respecto al precio de venta:
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Margen comercial bruto (%) = (PV - PC) / PV x 100

Donde PV = precio de venta y PC = precio de coste

En definitiva, cuando calculamos el punto de equilibrio, estamos diciendo
que tomamos todos los costes fijos y los dividimos por nuestro margen co-

mercial.

Punto de equilibrio: Costes fijos / Margen comercial bruto

Graficamente podemos ilustrar bien el concepto. Vemos que inicialmente
tenemos una linea fija que representa los costes fijos. El volumen de ventas
debe cubrir estos costes y 1o que nos ha costado (coste variable) 1o que ven-
demos, sea un producto o un servicio. El punto en el que se cortan los ingre-
sos con los costes totales determina el punto de equilibrio. Mas alla de este,
hay beneficios (los ingresos superan los costes totales). A la izquierda del
punto de equilibrio hay pérdidas. El siguiente grafico marca las zonas de
beneficio y de pérdida segiin se produzca y venda mas hacia un lado o mas

hacia el otro del punto de equilibrio.

1 Traduccion imagen

Benefici net

Ingresos y costes

] Pérdidas

k Punto de equilibrio
Costes fijos

Costes totales
Beneficio

Ingresos

Beneficio neto
Costes variables
Costes fijos

o

COE

Costos
variables

Ingresans |

Costos

Frario
ALk

Fuente: Guia per a I'elaboracio del pla d’empresa (2010). Generalitat de Catalufia.
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Antes de cerrar la unidad, detengdmonos un momento en el margen comer-
cial, puesto que es un elemento clave en la viabilidad de una idea. Si habla-
mos de un proyecto pequeflo, tener un buen margen comercial serd muy
necesario, puesto que dificilmente podremos competir por precio con los
“grandes” del sector, ya que no podremos disfrutar de economias de escala y
tendremos una rotacion limitada. Podemos tener referencias del sector sobre
qué margenes son los habituales, pero debemos ser conscientes de que no
todas las empresas tienen los mismos. Si compramos al mismo precio que el
competidor mas directo y decidimos aplicar una politica muy agresiva en
precios (precios muy bajos), estd claro que tenemos un margen comercial
inferior que nuestro competidor y que necesitaremos vender mas (més rota-
cién) para llegar al mismo punto que él. A partir de aqui, habrd que ver si
tenemos la capacidad productiva suficiente para asumir esta cifra de ventas
necesaria y tenemos suficiente mercado.

Por lo tanto, 0jo al escoger una estrategia de precios bajos cuando no se tiene
una ventaja competitiva en costes, pues eso comporta trabajar con margenes
comerciales muy ajustados.

Cuando hagamos el plan de marketing ya profundizaremos en el tema de la
politica de precios, pero debemos considerar la importancia de tener un
buen margen comercial, sin perder de vista los precios del sector. De ahi la
importancia de diferenciarse, para asi hacer mas dificil la comparacién con la
competencia y que el precio no sea el Ginico elemento de decisién por parte
del consumidor. Recordad: margen, margen, margen, margen, margen...

Para practicar estos conceptos, podéis hacer el caso Leucada.

3.4. ;Qué ha de contener el plan de empresa?

Como ya hemos dicho, el plan de empresa es el paso previo a la puesta en
marcha del proyecto empresarial y es imprescindible para poner por escrito
todo aquello que deberéis tener en cuenta a la hora de poner en marcha la
nueva empresa. Elaborar el plan de empresa os ayudaréa a analizar el proyecto
y a tener muy estructurados todos los pasos que deberéis seguir para crear la
empresa y todos los factores que podran intervenir en su funcionamiento.
Ademas, ya hemos visto que os servird para presentar el proyecto a otras
personas en caso de que tengdis que pedir financiaciéon o negociar la partici-
pacion de posibles socios.

Asi pues, jqué debe contener?

Estos son los contenidos que deberéis incluir en un plan de empresa basico.
En funcién del tipo de proyecto, se puede ampliar en algunos apartados.
Existen muchos guiones diferentes, pero acaban trabajando los mismos pun-
tos. A veces cambia el orden y a algunos apartados se les cambia el nombre,
pero se pretende responder siempre a las mismas preguntas.

La economia de escala, en
microeconomia, es el conjunto
de ventajas que obtiene un
negocio gracias a su
expansién. Son factores que
hacen que el coste por unidad
del productor disminuya a
medida que la cantidad de
produccién se incrementa.

iSabiais que...

el Instituto de Estadistica de
Catalufia hace una encuesta
anual de servicios en la que
recoge, entre otras cosas, los
margenes comerciales brutos
sobre ventas de varios sectores
en
http://www.idescat.cat/serveis
[?
También puede ser Gtil hablar
con los propios proveedores y
los gremios o asociaciones que
pueda tener cada sector.

Video recomendado

Coémo crear un plan de
empresa:
http://www.youtube.com/
watch?v=YWSsCv]w621

Lectura mas que

recomendable

Guia per a l’elaboraci6 del
pla d’empresa:
http://inicia.gencat.cat/inic
ia/cat/articles/2009/articleS
0750.isp
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1. Resumen:
e Aspectos mas relevantes del proyecto.

2. Persona emprendedora o equipo fundador:
e Datos personales, formacion y experiencia laboral.
e Motivos de la iniciativa y objetivos personales.

3. Plan de marketing:

e Necesidades que satisface el producto o servicio.

e Descripcién del producto o servicio.

e Andlisis del entorno: mercado de trabajo (factores econdémicos, fac-
tores culturales) y cambios previstos.

e Andlisis del mercado: zona geografica donde se prevé comercializar
el producto o servicio, calculo del volumen del mercado, anélisis de
los clientes potenciales, analisis de la competencia.

e Politica de producto o servicio: nimero y tipo de variantes, calidad,
marca, envase, disefio, etc.

e Dolitica de comunicacion.

e Dolitica de distribucion.

e Dolitica de precios: estrategia de precios y método de fijacién de pre-
cios.

e Prevision de ventas.

4. Plan de produccién o de operaciones:

e Proceso de produccién o de operaciones: capacidad productiva
(horario de trabajo si es un servicio), recursos necesarios, tecnologia
necesaria, disposicién de personal, etc.

e Ubicacién y descripcidon del local y equipos necesarios.

e Plan tecnologico: tecnologia utilizada y estado en el que se encuen-
tra el mercado.

e Gestion de existencias: aprovisionamiento y almacenamiento (mate-
rial necesario, proveedores, precios y condiciones, plazos de entre-
ga).

e Determinacion del coste del producto o servicio.

e Gestion de la calidad.

e Seguridad, higiene y gestién medioambiental.

5. Plan de organizacion:
e FEstructura organizativa: tareas y actividades que deben llevarse a ca-
bo y personas que las han de hacer.
e Planificaciéon de recursos humanos: personas necesarias, seleccién,
formacion, tipo de contratos y remuneraciones. Distribuciéon de los
beneficios entre los socios, si se da el caso.

6. Plan juridico-fiscal:
e Forma juridica. Permisos, licencias y obligaciones registrales.
e Contratacion, si procede.
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e Obligaciones fiscales y cobertura de responsabilidades.
e Marcas y patentes.
e Organismos y medidas de apoyo a la creacién de empresas.

7. Plan econémico financiero:
e Calculo de la inversion inicial.
e Plan de financiacion.
e Calculo del punto de equilibrio.
e Cuenta de pérdidas y ganancias a 3 afios.
e Plan de tesoreria a 1 afio.

De momento, empezaremos planteando las principales preguntas a las que el
plan de empresa intenta responder:

e Equipo emprendedor: ;jestamos capacitados para sacarlo adelante?
;Somos buenos haciendo nuestro trabajo? ;Debemos completar
nuestra formacion en algan area?

e Plan de marketing: una vez que hemos definido bien el producto o
servicio que se quiere ofrecer, ;tenemos claro por qué nos
compraran a nosotros? ;Qué es lo que hacemos diferente de la
competencia?

e Produccién o servicio: jtenemos claro todo lo que nos hace falta
para sacar adelante el proyecto? Necesitamos un local, maquinaria...,
¢qué recursos materiales y humanos se necesitan?

e Jurdidico-fiscal: jsabemos qué forma juridica nos puede ir mejor?
;Qué ventajas y desventajas tiene cada una? ;Tenemos claros todos
los pasos que debemos seguir?

e Econdmico y financiero: jcudnto nos costara poner el negocio en
marcha? ;Tenemos los recursos para afrontarlo o sabemos de dénde
sacarlos? ;Sabemos cuanto tendremos que facturar para que
funcione? ;Tenemos la capacidad productiva para hacerlo?

En la siguiente unidad nos detendremos en algunos aspectos importantes
del plan de marketing y veremos algunas técnicas para profundizar en el
estudio de mercado. Por ultimo, abordaremos los aspectos econémicos y
financieros de nuestro proyecto empresarial.

En cuanto al plan de organizacién y gestiébn que hemos visto en este guién
resumido y que también aparecen con maés detalle en la Guia per a
l’elaboracié del pla d’empresa de la red INICIA, también es importante plani-
ficarlo de forma anticipada y no improvisar. Es importante que tengamos
claro cudntas personas serdn necesarias para poder dar el producto o servicio
que ofreceremos. Hay que saber también, antes de pensar en nombre y ape-
llidos, cudles son las caracteristicas del puesto de trabajo a cubrir y a partir de
ahi buscar a las personas mas adecuadas para hacerlo de acuerdo con su for-
macion, habilidades, etc. Tendremos que pensar en las remuneraciones que

Algunos ejemplos de

plan de empresa

Los podéis encontrar en la
web www.inicia.gencat.cat:

Montakit, Artevia y ‘
Hollywood M. ‘

;Sabiais que...

podéis encontrar en la web
del Departamento de
Empresa y Empleo de la ‘
Generalitat unBuscador de
convenios, acuerdos y ‘

pactos?

El organigrama

Para ver graficamente cémo
nos repartimos las
responsabilidades entre los
miembros del equipo, es
interesante hacer un
organigrama. Ejemplo:
Organigramas_C.doc.
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estas deben tener (no nos olvidemos de las cuotas a la Seguridad Social), qué
tipo de contrato nos conviene mas, etc.

Asimismo, cabe recordar que los técnicos de la red INICIA u otros asesores y
consultores externos también nos podran ayudar a hacer estos calculos si lo
necesitamos.

También nos tendremos que plantear si subcontratamos algunos servicios,
como puede ser parte de la gestion contable, fiscal o laboral, los temas in-
formaticos, la limpieza del local (si tenemos), etc. Habra que valorar enton-
ces qué coste supondré esta externalizacion.

Es recomendable, cuando se inicia un proyecto empresarial, minimizar los
costes fijos todo lo posible. Por lo tanto, todo aquello que podamos alquilar
o subcontratar se traducird en una estructura mas pequeria, es decir, menos
costes fijos. Por ejemplo, quizas al principio nos sale més a cuenta subcontra-
tar el transporte a una empresa logistica que comprarnos una furgoneta,
porque la tendriamos mucho rato parada y no la amortizariamos. Igualmen-
te, contratar una gestoria que nos lleve las cuentas nos puede salir mas eco-
noémico que contratar a un contable. Nos interesa ser agiles y flexibles. Todo
dependera de la magnitud del proyecto y de si se puede o no externalizar sin
penalizar la calidad del producto o servicio que se ofrece.

Hay algunos apartados del plan de empresa, como es el plan juridico y fiscal,
en los que, si bien son igualmente importantes, no profundizaremos dema-
siado en ellos, puesto que en la fase de proyecto seguramente son prioritarios
los otros puntos. Pero si que es imprescindible que nos asesoremos bien an-
tes de iniciar la actividad, mientras estemos elaborando el plan de empresa,
sobre qué tramites hay que tener en cuenta y de si hay alguna normativa
especifica que afecte a la actividad que se plantea desarrollar. Estos si que son
aspectos que pueden condicionar la inversién, o incluso la posibilidad de
sacarlo adelante o no.

Por ejemplo, quizas tenemos la intenciéon de crear un estanco. En este caso,
debemos saber que eso depende de un concurso que ha de salir publicado en
el BOE y que en ningan caso puede ser un particular quien decida donde y
cuando poner un estanco. Por lo tanto, en este caso, sabemos que es un sec-
tor que estd regulado y al que no podemos entrar libremente, y tendriamos
que esperar a que saliera una licitacion donde poder concursar. Otro ejemplo
puede ser si queremos montar una ludoteca. Aqui tenemos que saber que
hay una normativa especifica que regula esta actividad, hemos de ver como
nos puede afectar esta normativa y si podemos cumplir lo que esta exige.
Como estos dos casos, hay muchos otros.

Habré otra decision que tarde o temprano deberemos tomar antes de iniciar
la actividad, y es como nos organizamos juridicamente. Si queremos hacer-
nos empresarios individuales, sociedad civil privada, sociedad limitada, co-

Para ver las diferentes
formas juridicas, podéis

utilizar la siguiente
aplicacion:

http://inicia.gencat.cat/inic
ia/cat/guia_tramits/index44
001.isp

Se encuentran numerosas
guias en las diferentes webs
de entidades que ofrecen
asesoramiento a personas
emprendedoras.

Sabiais que...

existen entidades
especializadas para el fomento
de determinadas formas
juridicas como pueden ser las
cooperativas? Por ejemplo, en
Catalufia existe
www.aracoop.coop, donde
encontraréis informacion y
asesoramiento para constituir
una cooperativa.
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operativa... Seguramente, cuando estamos en la fase de elaboracién del plan

de empresa, la forma juridica que acabamos escogiendo no es una prioridad

y tenemos que focalizar nuestra atencién en otros aspectos mads relevantes,

como puede ser ver si la idea es viable o no, o si disponemos de los recursos

para sacarla adelante. Aun asi, a pesar de que no nos condiciona la viabilidad

del negocio, tarde o temprano tendremos que decidir qué forma juridica

encaja mejor con nuestro proyecto, y lo tenemos que decidir antes de cerrar

el plan de empresa. No hay una mejor que otra. Todas ellas presentan venta-

jas e inconvenientes. En todo caso, debemos tener claro qué queremos prio-

rizar (costes, separacion del patrimonio personal y el de la empresa...) y a

partir de ahi decidir la que nos aporte mas ventajas que inconvenientes.

Existen numerosas guias donde podemos ver los diferentes tipos de forma juridica y sus

caracteristicas. En la propia web de la red INICIA: por la creacién de empresas las en-

contraremos. Los diferentes ayuntamientos y entes que trabajan en el apoyo a la em-

prendeduria también acostumbran a disponer de informacion sobre estos aspectos juri-

dicos y legales en sus paginas web. Un cuadro resumen de una de las guias es el

siguiente:

Forma

Personas asocia-
das

Capital

Responsabilidad

Fiscalidad

Seguridad Social

Ventajas

Inconvenientes

- Es la forma mas sencilla para

con familiares 2.° grado (*)
que convivan en el mismo
domicilio.
-Personas asociadas que
administran o forman el
consejo de manera retribuida
con el 25% capital social o
més

el 25% del capital social.

Trabajo aut6nomo No hay limite LV-A Régimen Especial de Trabajo [iniciar la actividad, no requiere Responsabilidad iimitada: el
(empresario/a 1 Y limitada Alta I.A.E. g . P ! D q lempresario responde con su
empresaria indivi- legal (personal) Auténomo (RETA) proceso de constitucion. R X
dual) I.LR.P.F. . . . patrimonio personal.
- No exige capital minimo.
- Requiere pocas gestiones
LLV.A. . |parainiciar actividad con una |Responsabilidad ilimitada, subsi-
Las personas que se asocian N . o
- Alta lLA.E. ) complejidad y costes minimos. [diaria y mancomunada, todos los
Sociedad civil i No hay limite llimitada K ., en la SCP se daran de alta del ) X
- 2 0 mas Atribucion L. . .| Se puede formalizar en lsocios/as responden de las
privada legal (personal) Régimen Especial de Trabajo . . - Lo )
rentas: ) lescritura notarial y adquirir lobligaciones de la sociedad frente
Auténomo (RETA) . - .
LLR.P.F. personalidad juridica. No exige [a terceros.
capital minimo.
LLV.A. - Limitacion de responsabilidad
_ o Minimo 1 Minimo Limitada al capital | Alta .A.E. REGIMEN GENERAL:  al capital aportado. Desembolso del 100% del capital
Sociedad limitada (S.L. unipersonal)| 3.005,06 € aportado 1.S. (tipo 25- |- Personas asociadas trabaja-|. gegtriccion entrada nuevos/asen la constitucion
30% doras con <1/3 capital social 08/
Q) - Personas trabajadoras no socios/as.
asociadas
REGIMEN GRAL. SIN
FOGASA/PARO:
- Personas asociadas trabaja-
doras con <25% capital social
que no lo administren ni
integren el consejo de forma
retribuida
- Administracién y Consejo de
la empresa retribuidos por el
cargo o como personal no R bilidad de |
asociado - Responsabilidad de los
LV.A. RETA : laccionistas limitada al capital
Sociedad anénim Minimo 1 Minimo | Limitada al capital | Altal.A.E. |. personas asociadas trabaja- aPortado. L Gastos de constitucion elevados
ociedad anénima (S.A. unipersonal)| 60.101,21 € aportado 1.S. (tipo 25- |doras con <1/3 capital social of- Existe la posibilidad de - Capital minimo elevado
30%) con el 50% o mas del capital desembolsar inicialmente solo
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Formas juridicas con las que la propiedad est4 siempre en manos de los trabajadores:

Forma

‘Personas asocia- .
Capital

Responsabilidad

Fiscalidad

Seguridad Social

Ventajas

Inconvenientes

[ das

REGIMEN GENERAL:

- Personas asociadas de
trabajo no administradoras o
consejeras retribuidas
REGIMEN GRAL. SIN
FOGASA/PARO:

- No es posible contratar personas
lasociadas en préacticas o forma-
cion.

. LV.A. : ; L
) Minimo 3, de los [Minimo S.L.L.| . ) Personas asociadas de | capitalizacién 100% del paro | Ningtin socio o socia puede tener|
Sociedades labora- Ue 2 han de 3.005,06 € | Limitada al capital | Alta I.A.E. trabajo que administran 0 | b oo fienioc 2 dicionales|ma .
lesS.AL./S.L.L. g ) Minimo S.A.L. aportado 1.S. (tipo 25- | sean consejeras retribuidas. mas de 1/3 del capital.
trabajar 60.101,21 € 30%) 3 @ los de las pymes - Limitacién contratacién personal
} Pgrsonas asomagas de no asociado (no mas de 15%
trabajo que posean junto con . .
o horas trabajadas por los asocia-
familiares hasta 2.° grado(*) _
que convivan en el mismo dos trabajadores)
domicilio el 50% o + del
capital social
- Dificultad toma decisiones (1
. . persona = 1 voto).
Hay que especificar Todas las personas asociadas| L i X
i . K X L - Constitucién obligatoria fondo de
Sociedad cooperati- en los estatutos si L.V.A. de trabajo han de optar en |- Capitalizacién 100% del paro o
. . Minimo ) - - o reserva y fondo de educacion.
va de trabajo 3 personas fisicas 3.000 € se quiere responsa-| Alta I.A.E. bloque por el Régimen - Beneficios fiscales adicionales

asociado

bilidad limitada o
ilimitada

1.S. (tipo 20%),

General o por el Régimen de
Auténomos.

a los de las pymes

- Limitacién contratacion trabaja-
dores no socios (no mas de 30%
horas trabajadas por socios/as
trabajadores/as)

Fuente: Informe Formes juridiques (2010). INICIA: per la creaci6 d’empreses.
Departament d’Empresa i Ocupacidé. Generalitat de Catalunya.
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4. El plan de marketing

Nos detendremos en el plan de marketing porque, al igual que el estudio
econdémico y financiero, es uno de los pilares del plan de empresa. Antes de
nada quizas habra que definir un poco qué es el marketing, puesto que aun-
que todos hemos oido hablar de ello y mas o menos sabemos qué es, vendra
bien que lo repasemos.

El marketing es el proceso social y administrativo por el cual los gru-
pos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bie-
nes y servicios, segin Philip Kotler, considerado por algunos como el
padre del marketing.

Aun asi, hay otras definiciones para el concepto de marketing, como la que
afirma que es el arte o ciencia de satisfacer las necesidades de los clientes y
obtener ganancias al mismo tiempo. Ya vimos cuando habldbamos de como
pasar de la idea al proyecto que este concepto, el de satisfacer necesidades, es
clave para el éxito de una empresa y es donde se apoya el marketing.

El plan de marketing, en definitiva, es un proceso de planificacion de las
variables del producto, precio, distribuciéon y promocion de bienes (publici-
dad, venta directa, promocién de ventas, relaciones publicas, propaganda,
etc.), servicios o ideas, y la ejecucion y control de esta planificacién para que
el intercambio sea satisfactorio tanto para el consumidor como para la em-
presa u organizacion. Es decir, busca la satisfaccién del consumidor combi-

nando las variables, politicas o instrumentos que hemos nombrado.

Por lo tanto, cuando hablamos de plan de marketing lo que hacemos
es identificar en primer lugar cudles son estas necesidades que cubri-
mos, investigar quién las puede tener, compararnos con quienes tam-
bién las cubren y definir estas variables que hemos visto (produc-
to/servicio, precio, distribucibn y promocién), con el objetivo de
llegar a ese potencial consumidor y que este nos compre el producto o
servicio que le ofrecemos, satisfaciendo las expectativas de ambas par-
tes.

Cuando hablamos de plan de marketing, tenemos los siguientes objetivos.
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En cuanto al analisis del entorno:

e Definir la necesidad o necesidades que cubrird nuestro produc-
to/servicio.

e Describir las caracteristicas més importantes de nuestro produc-
to/servicio.

e Detallar el entorno general y el mercado en el cual la empresa man-
tendrd la actividad principal, asi como los clientes potenciales y la
competencia.

En cuanto a las politicas de marketing:

e Proporcionar la informaciéon en lo referente a la comercializacién del
producto/servicio.

e Detallar desde el punto de vista comercial qué producto/servicio se
quiere vender, como se dard a conocer, cobmo se hara llegar al clien-
te, y a qué precio se vendera, asi como, si procede, el servicio de pre-
venta y de posventa que se piensa ofrecer.

e Hacer la prevision de las ventas.

e Indicar la estrategia general de marketing a seguir para lograr las pre-
visiones de venta marcadas (combinacion de las politicas de produc-
to, de comunicacion de distribucién, de precio y de servicios com-
plementarios) y el coste.

Dentro del plan de marketing, en cuanto a la teoria, nos detendremos en el
estudio del mercado, en coémo estudiar nuestra situacion competitiva y en la
politica de precios. El resto de los apartados (igualmente importantes), como
puede ser la politica de producto (ya lo hemos trabajado un poco cuando
hablabamos de la idea, del valor), la de comunicacién, la de distribucion,
etc., que debe contener los trabajaremos directamente siguiendo la guia para
la elaboracién del plan de empresa.

4.1. ;Como podemos conocer nuestro mercado?

Coincidimos muchos profesionales que estamos en este mundo de la crea-
cion de empresas en que uno de los apartados que acostumbra a fallar de los
planes de empresa de los pequefios proyectos es, precisamente, el estudio de
mercado. En la mayoria de los casos este brilla por su ausencia o, si existe,
es en forma de observacion rapida del entorno mas cercano y la competen-
cia mas directa. Por suerte, nos encontramos algunas excepciones. Ya sabe-
mos, por ejemplo, que es realmente complicado hacer una previsién de
ventas sin contar con datos histéricos, pero conocer el mercado no solo
sirve para eso —que también-, sino que nos servira a la vez para ofrecer un
mejor servicio al cliente, porque sabremos lo que este valora. Asimismo, nos
servird para ver si lo que nosotros podemos ofrecer puede competir con lo
que ofrece la competencia, y nos puede servir también para verificar real-
mente si la necesidad que nosotros pretendemos cubrir realmente existe y
hasta qué punto esta cubierta.
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Entonces, si puede dar una informacién tan necesaria y util, ;por qué no
todo el mundo lo hace? Muy a menudo la respuesta es por pereza. Una
pereza justificada a veces por no saber como hacerlo, por no saber por dén-
de empezar. Eso no tiene que ser una excusa. Aqui apuntaremos unas cuan-
tas técnicas para obtener informacién del mercado al que nos dirigimos.

Para hacer un estudio de mercado, primero deben concretarse las necesida-
des de informacioén iniciales. Para ello, deben especificarse los objetivos con-
cretos de la investigacién (también llamados objetivos de informacion), que
han de redactarse de manera clara y concisa.

Por otro lado, si se quiere elaborar un estudio de mercado para deter-
minar la viabilidad de una empresa de nueva creacion, hay que con-
cretar los objetivos de informacién a partir de los siguientes cuatro ob-
jetivos generales:

1. Conocer el entorno.

2. Conocer el funcionamiento del sector.

3. Conocer las actividades de marketing.

4. Conocer la prevision de ventas.

Antes de poneros a realizar vuestro propio estudio, es conveniente que co-
nozcais las diferentes fuentes de informacién que existen, puesto que, como
veremos, podremos diferenciar las fuentes internas o externas y, en este se-

gundo caso, si se trata de fuentes primarias o secundarias.

4.1.1. Tipo de fuentes de informacion que podemos buscar

Fuentes internas
Esencialmente, son los datos historicos de los que podemos disponer y que
ya estan dentro de la empresa. Podremos distinguir entre las fuentes prima-

rias y las secundarias

Primarias: son las que se generan en la empresa fruto de la propia actividad.
Basicamente podemos conseguir informacién sobre:

e ventas,

e existencias,

e publicidad (para ver si ha funcionado o no),

e clientes,

e  precios propios,

e aspectos financieros,

e personal (niveles de ocupacion, horas extras hechas...),

Cuando iniciamos un proyecto partiendo de cero, no tendremos informa-

cion interna que nos ayude a hacer previsiones en el futuro, pero sera impor-

Para saber mas

Si queréis ver un ejemplo
de un estudio de mercado
hecho, podéis pulsar en el
siguiente enlace:

Empresa de servicios a
domicilio para la tercera
edad.
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tante que, a partir del momento en que la tengamos, la podamos recoger de
forma ordenada, concisa y accesible.

Si se trata de asumir un traspaso de un negocio que ya funciona, este si que
dispondra de unos datos historicos que nos pueden ser muy utiles. En este
caso, hablamos de datos como la facturaciéon que se ha hecho en los Gltimos
ejercicios, los costes que ha habido (esto lo encontrariamos resumido en las
cuentas de resultados), qué linea de precios ha seguido el negocio, si dispone
de informacion sobre clientes, etc.

Las fuentes internas secundarias son aquellas de las que puede disponer la
empresa pero que no son originadas por si misma, sino que han sido elabo-
radas en un momento dado por alguien y estan disponibles en la empresa.
Ejemplo: antiguos estudios encargados a institutos de investigacion. Si se
trata de un traspaso, también podemos preguntar si existen, sin embargo, si
partimos de cero, tendremos que informarnos a través de una fuente externa.

Fuentes externas

Son las que estan situadas fuera de la empresa, y la informacién se puede
obtener por diferentes medios. Se desglosan en:

Primarias

Son las que estan localizadas en la unidad bésica de informacién, es decir,
consumidores, distribuidores y, en general, en el mercado del que se quiere
obtener informacién adecuada. Se trata de fuentes de las que se puede obte-
ner con mayor o menor facilidad la informacién necesaria para tomar de-
terminadas decisiones, pero que hay que recoger especificamente en cada
caso con las técnicas o procedimientos adecuados. Uno de los mayores in-
convenientes es el coste, puesto que si el trabajo lo queremos encargar a
especialistas, nos saldra caro. Hay determinadas investigaciones que no se
encuentran en ninguna otra fuente, pero podemos optar por recoger noso-
tros mismos la informacién que buscamos. Una vez que tenemos claro qué
informaciéon buscamos, entonces habra que elegir la técnica mas adecuada
para conseguirla.

Las técnicas de recogida de la informacién més habituales son:

e Encuestas ad hoc: son aquellas encuestas realizadas de forma ocasio-
nal y disefiadas especificamente para obtener una informacién de-
terminada. Entre las mas habituales destacan las encuestas por co-
rreo, telefénicas, personales y por Internet. Nos interesarad definir
previamente el nimero de preguntas del cuestionario, el tipo de en-
cuesta que se ha realizado (personal, telefénica, postal), la duraciéon
media para cumplimentar el cuestionario, etc.

Para saber mas

Si queréis ver la teoria de
cOmo se prepara un
cuestionario, lo
encontraréis pulsando el
siguiente enlace:
Preparacién y codificacion
de un cuestionario.

iSabiais que...

actualmente existen muchas
empresas que ofrecen la
posibilidad a un coste muy
razonable (incluso
gratuitamente algunos
servicios) de hacer encuestas
en linea. Si queréis, podéis
buscar en Google “encuestas
online” y encontraréis
miltiples webs con
aplicaciones SaaS$ (software as
a service) que os lo permitira
hacer de manera sencilla.

La encuesta

Para ver un ejemplo de
encuesta, podéis pulsar el
siguiente enlace:
Cuestionario encuesta
ludoteca.
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¢ Encuestas 6mnibus: es una técnica de recogida de informacion sobre
diferentes temas al mismo tiempo que se realiza mediante entrevistas
personales con cuestionarios generalmente estructurados. Esta en-
cuesta surge como consecuencia de aprovechar las ventajas de la en-
cuesta personal, reduciendo al mismo tiempo su principal inconve-
niente, que es el elevado coste. Teniendo en cuenta que la mayor
parte del coste total de una encuesta personal esta representada por
los gastos que suponen los viajes y las remuneraciones de los entre-
vistadores, la Ginica forma de reducir estos gastos es la de realizar la
encuesta para varios temas, habitualmente cuatro o cinco, asi el cos-
te de los entrevistadores se reduce a la cuarta o quinta parte. Tam-
bién tendremos que definir previamente variables, como el nimero
de preguntas del cuestionario total y el namero de preguntas que
hacen referencia al propio estudio, el tipo de encuesta que se ha rea-
lizado (personal, telefénica, postal), etc.

e Panel: es una técnica de investigacion de mercados cuantitativa que
obtiene informacién periddica de una muestra de poblacién. La
muestra esta formada por personas (fisicas o juridicas) que colaboran
libre y voluntariamente en el estudio y se comprometen a permane-
cer en el tabléon durante un tiempo minimo (variable segtn el tipo
de panel de que se trate). Hay pocas empresas especializadas en este
tipo de técnica. No se suele utilizar para hacer un estudio de merca-
do de un pequefio proyecto, en todo caso, se puede aprovechar in-
formacion (fuente externa secundaria) de panel de consumo ya
hecho.

e Observacidon: como indica la palabra, se trata de observar. Podemos
observar la competencia para obtener informacién, podemos obser-
var los habitos y comportamientos de los potenciales consumidores,
etc. Tendremos que definir el objetivo de la observacion: localiza-
cién. Asimismo, se pueden indicar las ocasiones en las que se ha rea-
lizado vy las franjas horarias. Es una herramienta esencial para hacer
un estudio de mercado casero. Por ejemplo, observar los anuncios
publicitarios de la competencia para obtener informacién de su gas-
to en publicidad y sus estrategias de promocioén y nuevos productos.
Otro ejemplo podria ser la visita a los puntos de venta de la compe-
tencia para observar precios, distribucion fisica, modelos de produc-
tos, etc. Observar también la frecuencia de paso de peatones de un
determinado local...

e Prueba de producto: consiste en que un determinado perfil de con-
sumidores experimenten o degusten algtn producto y lo comparen
con otro u otros del mismo tipo, lo cual permite determinar el gusto
o preferencia de los consumidores por una marca o férmula respecto
a otras marcas o fébrmulas competitivas. Habra que definir los pro-
ductos a comprar, los productos de la competencia, los pardmetros a
valorar.

e Dindmica de grupo: consiste en la reunién de un grupo de personas,
recomendable entre seis y doce, con un moderador encargado de
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hacer preguntas y dirigir la discusion. Habra que definir previamente
el objetivo de la dindmica de grupo (tema de discusion), el nimero
de cuestiones planteadas, la duraciéon media de las dindmicas...

e Entrevista en profundidad: se trata de hacer una entrevista personal
a fondo a personas representativas del sector de las que se pueda ob-
tener informacién cualitativa muy valiosa para el ejercicio de la fu-
tura actividad. Habr4d que definir previamente a quién se haran las
entrevistas, el objetivo de la entrevista, el nimero de cuestiones
planteadas (si se ha trabajado con guién previo), la duracion media
de las entrevistas...

e Pseudocompra: la pseudocompra, también denominada cliente ocul-
to o cliente fantasma, es una técnica mediante la cual el investigador
se presenta en una empresa como un cliente potencial y se comporta
como un comprador normal, aunque en realidad estad actuando de
manera premeditada. El objetivo de la pseudocompra es analizar
como reacciona normalmente el vendedor de una empresa. El in-
forme se suele realizar a la salida del establecimiento, puesto que es
el momento en que la informacién estd mas fresca, y en este informe
se refleja:

- La actitud del vendedor.

- Los argumentos de venta que ha utilizado el vendedor.

- Las marcas ofrecidas al cliente.

- Las soluciones dadas a los problemas planteados por el falso
comprador.

- El aspecto interior y exterior del local, asi como las caracteris-
ticas personales del vendedor y su apariencia.

- El movimiento de clientes en este local.

Habra que definir el objetivo de la pseudocompra, el nimero de es-
tablecimientos visitados. Asimismo, se pueden indicar las ocasiones
en las que se ha realizado y las franjas horarias.

Asi pues, ya conocemos varias técnicas que se pueden emplear para conse-
guir informacion. Hay mas, pero estas son las mas habituales y las que mejor
se pueden trasladar a un estudio de mercado pensado para una microempre-
sa. Ademas del panel y quizés la encuesta 6mnibus, el resto son técnicas que
se pueden realizar con pocos recursos y directamente uno mismo. Hay que
tener clara la informacién que se pretende conseguir, ganas de trabajar y, a
partir de aqui, utilizar la técnica o técnicas mas adecuadas para conseguir

esta valiosa informacion.

Para consolidar estas técnicas, podéis hacer el ejercicio Pizzeria a taglio Ga-

briella.
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(Donde buscar?

Algunas buenas fuentes

Secundarias

Estan situadas en el exterior de la empresa y la informacién que pueden pro-

porcionar ha sido previamente elaborada a todos los efectos por determina- estagisticas secundarias
. . pueden ser:
das personas o entidades. Estas fuentes se subdividen a su vez en: www.idescat.cat
¢ Metodologicas: son aquellas que proporcionan informacién sobre L
° WwWw.rmec.es
los fundamentos tedricos de las diferentes técnicas y métodos que http://www.camerdata.es
http://www.esade.es/guiam
pueden utilizarse para llevar a cabo una determinada investigacion, e

pero no proporcionan una informacién o datos especificos. Estas

fuentes estdn compuestas por aquellos manuales, publicaciones, re-
vistas, estudios, etc., elaborados por el area de investigacion de mer-
cados.

e [Estadisticas: son aquellas que proporcionan informaciéon de tipo

cuantitativo sobre diferentes temas o aspectos, como pueden ser el 40
iSabiais que...

consumo, los precios, los salarios, la produccién, etc. A su vez, pue-

den clasificarse por: normalmente los
. ayuntamientos y consejos
0 Su origen: comarcales también hacen

recopilaciones de informacién

. P
Publicas socioeconémica de la ciudad?

= Privadas Siempre puede ser
» recomendable echar un
0 Su extension: vistazo a la web de la ciudad

donde te quieres ubicar o

» Internacionales pedirlas directamente.

= Nacionales
= Regionales
=  Provinciales

= Locales iSabiais que...

0 Su contenido:
o otra fuente de informacién
* Monograficas secundaria Gtil se puede

. conseguir en los gremios,
" Sectoriales colegios, y demas

» Intersectoriales organizaciones sectoriales?
. Muy a menudo encargan
0 Su finalidad: estudios sobre el sector que se

pueden conseguir

= De produccion gratuitamente.

= De consumo
= De precios

* De salarios iSabiais que...

La aplicacién de las fuentes estadisticas requiere dos consideraciones: a veces, cuando lo tnico que
buscamos son empresas

competidoras, nos puede ser
Gtil rastrear en los buscadores

La primera es el grado de fiabilidad, es decir, la seguridad sobre la fiabilidad més habituales o acceder a

de los datos haciendo consultas oportunas a las personas y entidades que buscadores comerciales como
www.paginasamarillas.es
elaboran estas estadisticas. www.qdq.es

http://www.laguiadeguias.es/

La segunda, el grado de desfase temporal, es decir, que hay que tener cautela

a la hora de hacer cualquier estimacién futura sobre bases de datos del pasa-
do.
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4.2. ;Somos competitivos? Analisis DAFO

Para compararnos con la competencia y ver hasta qué punto somos competi-
tivos, podemos utilizar 1o que se denomina el analisis DAFO. Este analisis es
una metodologia de estudio de la situacién competitiva de una empresa en
su mercado (situacién externa) y de las caracteristicas internas (situacion
interna) de la misma, a los efectos de determinar sus debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades (el término anglosajon es swof).

La situacion interna se compone de dos factores controlables: fortalezas y
debilidades, mientras que la situacion externa se compone de dos factores no
controlables: oportunidades y amenazas.

Con la matriz DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas, oportunida-
des), se pretende reflexionar sobre las principales oportunidades que
ofrece el entorno en relacién con el desarrollo del negocio, asi como
sobre las principales amenazas que presenta, y confrontar los dos o
tres principales puntos fuertes de los promotores con sus puntos débi-
les mas acusados.

Por ejemplo, en una tienda dedicada al comercio al por menor de ropa para
bebés, donde las ventas decrecen de forma alarmante —por lo que se encuen-
tra ante una situacién de amenaza—, una empresa que consigue la patente de
fabricacion de un producto nuevo tiene una oportunidad de negocio. El
objetivo es que se puedan identificar las amenazas y las debilidades y conver-
tirlas en oportunidades y fortalezas. Se utiliza la siguiente tabla, donde va-
mos listando cada una de ellas:

Oportunidades Amenazas

Fortalezas (puntos fuertes) Debilidades (puntos débiles)
Esta reflexion tiene que ayudar a enfocar la estrategia del negocio (especial-
mente la reflexion sobre la necesaria combinacion oportunidad-fortaleza,

aunque también pueden establecerse estrategias que tiendan a corregir las
debilidades o defenderse de las amenazas).

Mas enlaces

Podéis encontrar mas
enlaces de fuentes
secundarias en:
http://plaempresa.inicia.ge
ncat.cat/plan/info/info fra
mes.jsp?idBloc=2
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Puntos fuertes

Puntos débiles

Oportunidades (O)

Estrategias O/F

* Se usan las fortalezas
del listado (F) para apro-
vechar las oportunidades
(©)

Estrategias O/D

* Se superan las debilida-
des (D) aprovechando las
oportunidades (O)

Amenazas (A)

Estrategias A/F
* Se evitan las amenazas

(A) con las fortalezas (F)

Estrategias A/D
* Se busca reducir las
debilidades y eludir las

amenazas

Lo que se pretende con esta matriz no es determinar qué estrategia seria la
mejor, sino solo contemplar y comparar las estrategias viables o, al menos,

las mas significativas.

Las oportunidades y amenazas (andlisis externo) son siempre aspectos relati-
vos a la evolucion del entorno, que condicionan de alguna manera la viabi-
lidad del negocio y actian en general como tendencia. Algunos ejemplos
pueden ser los siguientes:

- Aspectos legislativos (regulaciones, necesidad de homologaciones).

- Aspectos socioculturales (habitos de vida, modas).

- Aspectos demograficos (evolucion de la pirdmide de poblacion, aspectos
migratorios).

- Aspectos econoémicos (renta disponible, etc.).

- Aspectos politicos (liberalizacion del comercio, barreras arancelarias u otro
tipo de proteccionismo nacional).

- Aspectos tecnolégicos (adelantos técnicos).

- Posibles ventajas de situacion, locales (especializacion local o acceso a ma-

terias primas, proximidad en el mercado u otra ventaja en costes).

Por el contrario, las fortalezas y debilidades (analisis interno) son siempre
aspectos relativos a las propias capacidades de los promotores, que condicio-
nan de alguna manera el planteamiento del proyecto y juegan generalmente
en presente. Algunos ejemplos pueden ser los siguientes:

- Conocimiento del negocio, de clientes, de proveedores, etc.

- Conocimiento de algiin aspecto técnico.

- Capacidad comercial.

- Capacidades generales de gestion.
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- Capacidad financiera.

4.3. ;Como decidimos el precio?

Es una de las cuatro variables que hemos visto en las que se centra el marke-
ting. Nos detenemos en él porque es importante que tengamos algunas pis-
tas de como decidirlo. En la mayoria de los sectores nosotros decidimos los
precios, puesto que estos son libres, con la excepcién de algunos productos
de primera necesidad o de materias primas estratégicas, bienes producidos o
comercializados en régimen de monopolio o concesién administrativa (taba-
cos, loterias) y servicios basicos, como por ejemplo el agua, la luz, el gas...
Por lo tanto, seremos nosotros quienes debemos conocer una serie de varia-
bles que condicionaran el precio que podemos ofrecer.

Para la gran mayoria de los servicios y productos de consumo la ley obliga a ¢Sabiais que...
los establecimientos a dar la maxima informacién sobre los precios de los
una buena fuente de
productos y servicios, de forma que estos puedan ser exigibles por parte de la informacion, a la hora de
. . . . o decidir precios, es contactar
clientela, puesto que el precio anunciado vincula al establecimiento. con los gremios y asociaciones

empresariales del sector?
También en la web

Actualmente, la fijacién de precios es uno de los factores mas importantes a WWw.consum.cat

la hora de establecer una estrategia de marketing mix (combinacién de
herramientas de marketing: precio, producto, distribucién y promocién) que
hemos visto anteriormente. La politica de precios tiene que sintetizar una
estrategia que hay detras. Por lo tanto, una politica de fijacion de precios
racional tiene que estar vinculada a las diferentes circunstancias del momen-
to, sin considerar iinicamente el sistema de calculo utilizado (no son inamo-
vibles).

Los factores que afectan a la fijacién de los precios pueden ser internos (de-
pendientes de la propia empresa) y externos, como puede ser la competen-
cia, la percepcion de la clientela...

En definitiva, para decidir nuestro precio, ya sea el precio/hora, porque lo
que estamos ofreciendo es un servicio, el precio de un bocadillo si monta-
mos un bar, o el precio de unos zapatos si montamos una zapateria, debemos
primero tener muy claro cudles son nuestros costes. Es decir, antes de nada
debemos saber cudnto nos cuesta a nosotros poder ofrecer ese producto o
servicio. Hay que saber qué coste variable tiene. La otra gran variable a tener
en cuenta es a qué precio se estd pagando ese producto o servicio en el mer-
cado. Esto basicamente implica estudiar los precios a los que la competencia
estd ofreciendo el producto o servicio que cubre la misma necesidad que el
nuestro. Debemos tener claro que, con lo que ganamos con cada unidad
vendida, ademas de cubrir los costes del propio producto, si los hay (costes
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variables), deberemos tener las suficientes ventas como para cubrir los costes
fijos. Vamos a ver un par de ejemplos:

Javier es informatico y trabajard principalmente en el mantenimiento informatico de
otras empresas. Basicamente, lo que él vende son horas. ;Qué precio/hora tiene que
fijar Javier? El que él quiera. ;Qué elementos ha de tener en cuenta a la hora de fijar su
precio? Para establecer un precio/hora, tendrd que calcular efectivamente cual es su
capacidad productiva, es decir, cuantas horas productivas tiene disponibles. El calcula
que quiere dedicar 40 horas a la semana al trabajo, pero entre desplazamientos y
trabajo administrativo (registrar entradas y salidas, hacer presupuestos, facturas, seguir
los cobros...), calcula que podrd destinar 25. Ha buscado informacién, y el sueldo
medio por un trabajo cualificado como el suyo es de 30.000 euros brutos (coincide con
lo que él cobraba hasta ahora). Aqui hay que afiadir el coste de la Seguridad Social, que
él cuantifica en 4.000 euros mas al afilo (puede variar dependiendo de la base de
cotizaciéon que nosotros decidamos). Aflade algunos costes fijos que también tendra al
afio, como es la gestoria, seguros, el teléfono y los propios desplazamientos. En total
suma 6.000 euros mas al afio (no tiene local). Haciendo nameros rapidos, le sale que,
para poder sacarse el sueldo de mercado y cubrir el resto de los costes, tendria que
cobrar a 33 € + IVA (40.000 € / 48 semanas / 25 h/semana). Lo compara con precios de
otros profesionales (técnica de pseudocompra) del sector y ve que es un precio muy
competitivo. Es decir, el precio final que decidird dependera de la estrategia que él
quiera seguir, pero ya tiene una referencia de los minimos en los que se tendria que
mover.

Montse quiere abrir una zapateria y tiene muy claro las marcas que quiere ofrecer.
Contacta con los proveedores y la mayoria le recomienda un precio de venta, a pesar de
que ella tiene la Gltima palabra (eso si, tiene que hacer los pedidos una temporada
antes). Lo compara con los precios de la competencia més directa y ve que son los
precios de mercado. No quiere sorpresas y sigue sus recomendaciones. Por lo tanto, se
limita a aplicar un margen comercial al precio de compra y listos. Eso si, para hacerse
un lugar en el mercado, no tiene que olvidar las otras variables del plan de marketing
que deben tenerse en cuenta (en su caso, producto y promocion). El precio no sera el
factor que determine la decisién de compra final, por lo tanto, tendrd que buscar sus
fuentes de valor para poder ser competitiva.
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5. Acabemos de hacer los numeros

Ya hemos tenido un aperitivo cuando hemos visto el punto de equilibrio,
pero ahora toca acabar de traducir a nimeros todo lo que hemos trabajado
en el plan de empresa. Para que todo el mundo (recordemos que podrian ser
los bancos, potenciales inversores, futuros socios o socias, empresas provee-
doras, la Administracion...) los pueda leer y entender, los tendremos que
recoger de acuerdo con los modelos estandares utilizados por la gestion eco-

nomico-financiera de la nueva empresa.

Es importante tener claro una serie de conceptos y saber interpretar los na-
meros, tanto en una primera fase de analisis como en una posterior de eva-
luacién de resultados. Se puede delegar la elaboracion de los modelos que
Hacienda nos obliga a presentar cada trimestre y podemos utilizar programas
informaticos que elaboran autométicamente los documentos contables, pero
debemos tener siempre muy claro qué ingresos tenemos, de dénde salen y
qué gastos tenemos y por donde van. Al final, hablamos de sumas y restas.

Los objetivos del plan econémico y financiero se centran en concretar:
- el plan de inversiones iniciales,

- el plan de financiacién,

- el calculo del punto de equilibrio,

- la cuenta de resultados,

- la prevision de tesoreria.

Para trabajar con estos diferentes documentos contables, se suelen utilizar
plantillas ya hechas de hoja de calculo, pero primero debemos tener claro
qué informacién nos estan dando todos estos documentos.

Uno de los conceptos clave cuando hagamos el estudio econémico y finan-
ciero es la coherencia. Debemos reflejar todo lo que ya hemos apuntado en
los apartados anteriores y hemos de tener la capacidad de explicar de dénde

sale cada ntimero de los que aqui apareceran.
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5.1. Plan de inversiones iniciales

El plan de inversiones iniciales hace referencia a los recursos que hay que
invertir para llevar a cabo la actividad que se plantea.

Hay que tener claro todo lo que necesitamos para sacar el negocio ade-
lante y cuanto vale. Debemos ser capaces de expresarlo en euros y de-

bemos tener claro también cuando tendran lugar estas inversiones.

Para no cometer errores a la hora de prever cudl serad esta inversion, tendre-
mos que pedir presupuestos formales de todo lo que necesitamos. Puede ser,
por ejemplo, que tengamos que arreglar un local. Antes de nada habra que
ver qué nos exige la licencia de actividad municipal (puede ser que nos con-
dicione parte de la inversién). A partir de aqui, tendremos que pedir presu-
puestos que afecten a la construccién, a las instalaciones, qué maquinas ne-
cesitamos, si hay que adquirir mobiliario, si tenemos que comprar equipos
informaticos para la gestion, si nos hace falta algin elemento de transporte,
mas otros gastos que podamos prever como el propio proyecto técnico del
ingeniero (si nos lo requieren) o la propia licencia de actividad (pese a estos
gastos de constitucion, con el nuevo Plan general contable se imputaran en

el primer ejercicio como un gasto més, no como una inversion).

Veamos un ejemplo simplificado:

Fernando ha constituido una sociedad limitada con Sonia. La llamardn Designado, S.L.
Son disefiadores (ella hace de decoradora y él es disefiador industrial), y una bajada de
trabajo les ha hecho plantear abrir una tienda sin dejar su actividad como disefiadores.
Quieren abrir una tienda de objetos de disefio, parecida a unas que frecuentaban
cuando vivian en Berlin. Después de pedir muchos presupuestos, prevén la inversion
que aparece en el cuadro de debajo. Fernando y Sonia calculan, ademas de lo que serdn
los elementos que forman parte de la inversion, los gastos iniciales que tendran de
establecimiento y calculan también lo que les costard llenar la tienda (han pedido
presupuestos detallados a los que seran los principales proveedores). También tienen en
cuenta el IVA. A pesar de que finalmente no lo tendra que pagar la sociedad, si deben
tener en cuenta que se ha de adelantar; por lo tanto, ni que después pidan la
devolucién, tanto el albafiil como el instalador y el resto de las facturas incluiran el
IVA. También ya han hecho una estimacién de acuerdo con lo que les ha dicho
Hacienda de lo que se tendrd que imputar como amortizacién, que imputaradn después
a la cuenta de resultados. Incluyen también una pequefia provision de fondos para
imprevistos. Asi pues, su inversion prevista es la siguiente:

i Qué diferencia hay entre
inversion y gasto?

Inversién es todo bien que
necesitamos para disponer de
los equipos e infraestructura
necesarios para poder
desarrollar la actividad del
negocio; normalmente son
bienes con una vida larga
(maquinaria, instalaciones,
edificios). Gastos son las
salidas de dinero de las
empresas destinadas al ciclo
normal o de explotacién diaria
del negocio, y tienen una
duracién no superior a un afio
(néminas, suministros,
materias primas, etc.).

i Qué es la amortizacion?

La amortizacién es un término
econdémico y contable referido
al proceso de distribucion en
el tiempo de un valor
duradero. Poniendo un
ejemplo fécil, si tenemos un
ordenador que prevemos que
durara 4 afios y nos ha
costado 1.000 euros, la
amortizacion serfa de 250
euros anuales. Pero cuando
hablamos de amortizacién
contable, sera Hacienda quien
nos dird qué coeficiente
tenemos que aplicar o hasta
cuéntos afios como maximo
podemos amortizar esos
bienes.
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INVERSIO INICIAL %| Amortitzacié Traduccién imagen
Inversidn inicial
Amortizacion
INVERSIONS INTANGIBLES Coef. lineal maxim Inversiones intangibles
Drets de traspas 0,00 10 0,00 Derechos d.e traSp?S.o
Programas informaticos
Programes informatics 600,00 26 156,00 Inversiones materiales
Compra local
Obras
INVERSIONS MATERIALS Instalaciones
Maquinaria
Compra local 0,00 3 0,00 Utillaje
Mobiliario
Obres 20.000,00 10 2.000,00 Equipos informaticos
Instal-lacions 3.000,00 10 300,00 Vehiculos
Otro inmovilizado
Maquinaria 0,00 12 0,00 Depésito y fianzas
. Gastos de establecimiento
Utillatge 0,00 30 0,00 Constitucion de la sociedad
Mobiliari 10.000,00 10 1.000,00 Licencia m’unlapal
Proyecto técnico
Equips informatics 2.000,00 26 520,00 Existencias
Vehicles 0,00 16 0,00 rotal
Altre immobilitzat 0,00 10 0,00 Total + IVA
Mercancias
Provision de fondos
DIPOSITS I FIANCES 3.000,00 Total inversiones
DESPESES D'ESTABLIMENT
Constituci6é de la Societat 600,00
Llicéncia municipal 1.000,00
Projecte técnic 0,00
EXISTENCIES
Mercaderies 30.000,00|
TOTAL 70.200,00 |Tota1 | 3.976,00
IVA 12.456,00
TOTAL + IVA 82.656,00
[PROVISIO DE FONS [ 2.344,00]
[TOTAL INVERSIONS [ 85.000,00]

Web recomendada:

Se pueden ver todas las
fuentes de financiacion
disponibles en el portal:
www.gencat.cat/finempresa

5.2. El plan de financiacion

El plan de financiaciéon es donde nos paramos a pensar como pagaremos la

cifra que nos ha salido en el plan de inversiones. Es decir, definimos de don-

de sacamos los recursos econdémicos necesarios para el funcionamiento y

puesta en marcha de la empresa. iSabiais que...

es posible adelantar hasta el

Debe referirse a la forma en que se financiaran las inversiones que han de o i
100% de la prestacién por

hacerse. Deben detallarse las fuentes de financiacién, y también el porcenta- desempleo para invertir en la
) empresa que se quiere crear,
je de cada una de estas y la fecha en la que debe obtenerse. dependiendo de la forma

juridica que uno elija?
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Como fuentes principales de financiacion, destacan las siguientes:

Fuentes propias: aportaciones que provienen de las personas asociadas
(ahorros personales, ahorros de la familia o de las amistades).

Fuentes ajenas: financiacion bancaria (préstamos y créditos de bancos
y cajas) y financiacion no bancaria (créditos de proveedoras, adelantos
de clientes, factoring, leasing, etc.)

En el caso de las nuevas empresas tecnoldgicas, innovadoras y de crecimien-
to rapido, también esta la posibilidad de recurrir al capital riesgo (participa-
cion minoritaria y durante un periodo de tiempo determinado en el capital
de la nueva empresa por parte de las sociedades inversoras). A pequefia escala
tenemos los business angels o inversores privados, que hacen lo mismo que

las sociedades de capital riesgo pero son personas con nombre y apellidos.

Si estamos en situacion de paro y tenemos cantidades pendientes de cobrar,
podremos pedir que nos lo adelanten (hasta un 100%, dependiendo de la

forma juridica que escojamos).

A dia de hoy, para tener opciones a una financiacion ajena, es muy reco-
mendable aportar como minimo una parte del total a financiar con recursos
propios (depende de las cantidades que se soliciten, pero normalmente se
pide alrededor del 30%), a pesar de que existen préstamos de origen publico
que pueden financiar el 100% de la inversion inicial. Si bien se pueden con-
seguir, es igualmente recomendable no endeudarse en un porcentaje tan
elevado, puesto que eso supondra una carga financiera superior (mas gastos),
una tesoreria mas ajustada (después lo veremos) y poca capacidad de manio-
bra.

Sea como fuere, en esta fase tendremos que determinar si hay que financiar
una parte del proyecto o toda con recursos ajenos, y si es asi, qué parte de la
inversion financiamos mediante un préstamo. Si este es el caso, tendremos
que asegurarnos ante todo de si podemos conseguir la cantidad que necesi-
tamos y calcular qué gasto financiero anual supondra, que lo sabremos si
sabemos el tipo de interés que nos cobraran y a cuantos afios devolveremos

ese préstamo.

Cuando hagamos el plan de financiacioén, también debemos prever que la
empresa necesitard un tiempo para arrancar. Por lo tanto, tendremos que
destinar una parte de nuestros ahorros a cubrir este periodo de tiempo. Es lo
que se denomina prevision de tesoreria. Si no, jqué pasaria si financiamos la
inversion al 100% y no disponemos de nada mas para pagar los primeros
gastos que vendran? ;Tendremos suficientes ingresos los primeros meses

para afrontar todos los gastos?
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Si nos planteamos qué financiacion es la més adecuada en cada caso, la res-
puesta no sera Gnica. Primero debemos tener clara la inversion, y a partir de
ahi, si la podemos asumir nosotros solos o no. Si es que no, debemos plan-
tearnos las diferentes posibilidades. ;Nos la puede dar un banco? ;Necesita-
mos un socio inversor? ;Lo queremos?

Si finalmente optamos por ir al banco, que es por lo que optan la gran mayo-
ria de las microempresas, una de las reglas basicas que debemos tener presen-
tes es que para financiar gastos corrientes no podemos utilizar productos de
largo plazo como préstamos. Con esto estamos diciendo que hacer la prime-
ra compra de existencias para abrir una tienda o para pagar el alquiler del
primer afio mediante un préstamo a largo plazo no es lo més recomendable,
puesto que estaremos pagando a plazos un gasto que ya hemos tenido y es-
tamos disponiendo de una cantidad de dinero durante un tiempo (con los
intereses que comporta) que quizas no necesitaremos.

Los gastos deberian poderse afrontar con los ingresos de explotacion del
negocio (los que se generan fruto de la propia actividad de la empresa) y los
iniciales con recursos propios. Eso no quiere decir que no podamos financiar
el activo circulante: existen productos financieros para tal efecto y las empre-
sas lo hacen, pero se tendria que hacer solo cuando tenemos problemas de
tesoreria (desfases entre pagos y cobros).

Tenemos que ser capaces de distinguir un problema econémico de uno fi-
nanciero. Resumidamente, un problema econdémico lo tendriamos cuando
tenemos mas gastos que ingresos. Un problema financiero seria cuando te-
nemos un desfase entre cobros y pagos, es decir, cuando pagamos al contado
y cobramos mas tarde. No podemos buscar soluciones financieras a proble-
mas econoémicos, porque lo Ginico que estaremos haciendo es agravar el pro-
blema (maés gastos) y no lo solucionaremos. Empezar la empresa financiando
el activo circulante y los gastos iniciales con un préstamo a largo plazo puede
suponer una carga demasiado fuerte al inicio y que acabe con un problema
econdmico futuro de dificil solucién.

Todavia es menos recomendable el caso inverso: la financiacién de la inver-
siébn con productos financieros a corto plazo (crédito), badsicamente porque
son productos que el banco nos puede cortar en cualquier momento.

Veamos como lo hacen Fernando y Sonia, continuando con el ejemplo que
hemos iniciado.

Fernando y Sonia han acordado poner 25.000 euros cada uno. Sonia se queria comprar
un coche muy de disefio y hacia tiempo que ahorraba. Finalmente, ha decidido
posponer la compra, lo que le permite disponer de estos 25.000 euros. Fernando vive
mas al dia y, a pesar de que también tenia algo ahorrado, ha tenido que hacer
malabares para llegar a la cantidad acordada. Suerte que su hermano y su padre han
confiado en él y en el proyecto. Saben que es muy trabajador y cumplidor, y que tarde
o temprano les devolverd el dinero. No se han querido complicar la vida. Les hubiera
podido hacer socios con una participacién, pero ni a unos ni a otros les interesaba, y

Algunas recomendaciones
antes de ir al banco

Analizad qué queréis financiar
exactamente (inversiones,
déficits de tesoreria...). Por
ejemplo, no financiéis el pago
mensual del alquiler del local
del negocio con un préstamo,
puesto que es mucho mejor
hacerlo con un renting, ni
compréis una furgoneta con
una linea de crédito, es mas
adecuado hacerlo con un
leasing.

No os dirijais solo a una
entidad de crédito, visitad
varias, puesto que las
condiciones de un mismo
producto bancario, por
ejemplo el tipo de interés,
pueden ser diferentes.

Preparad la entrevista con la
entidad. Planteadla como lo
que realmente es, un proceso
de negociacién a dos bandas.

Contad con lo que realmente
tenéis y no con lo que pueda
venir. Por ejemplo, no
computéis nunca ninguna
ayuda (subvencion,
capitalizacién...) si no tenéis el
pago asegurado, puesto que,
si os la deniegan, podriais
tener problemas de
financiacién.

Sea cual sea el resultado de
vuestro plan de tesoreria, en
algunos casos es
recomendable disponer de
una linea de crédito con un
limite minimo, para cubrir los
imprevistos que pueda haber
en cuanto a gastos.
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realmente no hubieran aportado demasiado valor a la sociedad. El resto que les falta lo
quieren ir a pedir al banco. Han conseguido un préstamo de 35.000 euros a devolver en
cinco afios con muy buenas condiciones. Ha sido clave ir al banco con el plan de
empresa redactado junto con un informe de viabilidad y han tenido que poner sus
casas (que todavia son mas del banco que suyas) como garantias. Finalmente, asi les
queda el plan de financiacién.

FINANCAMENT

Recursos propis
- Ferran 25.000,00
- Sonia 25.000,00

Recursos Aliens

Capitalitzaci6 de l'atur 0,00
Préstec 35.000,00
Subvencions 0,00
Altres 0,00
TOTAL FINANCAMENT 85.000,00

5.3. La cuenta de resultados

La cuenta de resultados expresa el beneficio de un periodo determina-
do a partir de la diferencia entre los ingresos y los costes producidos
en el mencionado periodo. Normalmente, nos lo pediran a tres afios.

Lo que hacemos aqui es plasmar en el apartado de los ingresos la previsién
de ventas resultante de nuestro plan de marketing (coherente con nuestra
capacidad productiva) y los gastos que habremos tenido (tanto fijos como
variables) para llegar a este nivel de ventas descrito. Visualizaremos qué re-
sultado tendriamos si consiguiéramos las ventas previstas contando todos los
costes necesarios para conseguirlas.

El orden de cbmo ponemos estos gastos normalmente ya nos lo da la planti-
lla de hoja de calculo con la que trabajaremos.

Continuamos con el ejemplo de Sonia y Fernando:

Fruto de un cuidadoso estudio de mercado, ven que tienen serias posibilidades de
hacerse un lugar en el mercado, puesto que es una necesidad no demasiado bien
cubierta en la ciudad donde se ubican y con mucho publico potencial. Calculan que
pueden facturar alrededor de 150.000 euros al afio. Tienen un margen comercial medio
del 50%, pagan un alquiler de 1.500 euros al mes (es un lugar céntrico). Entre luz,
teléfono y agua se han gastado 4.500 euros. Saben que al principio se tienen que ajustar
el cinturdn, pero trabajaran los dos; por lo tanto, se ponen un sueldo de como minimo
1.000 euros al mes, al que hay que afiadir el coste de cotizar a la Seguridad Social. Hay
que considerar también los seguros, la publicidad, la gestoria,... En definitiva,
considerando los ingresos y los gastos previstos, parece que tendrian beneficios. Les
quedaria la siguiente cuenta de resultados previsional:

Traduccion imagen

Financiacion

Recursos propios

- Fernando

- Sonia

Recursos ajenos
Capitalizacion del paro
Préstamo
Subvenciones

Otros

Total financiacion
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COMPTE DE PERDUES I GUANYS

ANY 1

INGRESSOS
Vendes 150.000,00] 100%
Altres ingressos 0,00 0%
Capitalitzaci6 atur autonoms 0,00 0%
TOTAL INGRESSOS 150.000,00| 100%
DESPESES
Compres 75.000,00] 50%
MARGE DE CONTRIBUCIO 75.000,00] 50%
Lloguer 18.000,00] 12%
Serveis Professionals 1.600,00 1%
Asseguranca 800,00 1%
Publicitat 6.000,00 4%
Subminitraments 4.500,00 3%
Despeses diverses 1.750,00 1%
Tributs 200,00 0%
Personal

-Sous 24.000,00] 16%

-Seguretat Social 6.101,04 4%
EBITDA 12.048,96 8%
Amortitzacions 3.976,00 3%
RESULTAT D'EXPLOTACIO 8.072,96 5%
Despeses financeres 1.000,00 1%
RESULTAT ABANS IMPOSTOS 7.072,96 5%

5.4. La prevision de tesoreria

La prevision de tesoreria es el documento que refleja los flujos monetarios

(pagos y cobros) que generard la actividad.

Esta prevision es bésica para detectar posibles desfases entre cobros y pagos,
lo que nos llevaria a descubiertos. Dado que queremos hacer un andlisis de
viabilidad financiera a corto plazo, elaboraremos una prevision de tesoreria

mensual del primer aflo.

Traduccion imagen

Cuenta de pérdidas y
ganancias

Afo 1

Ingresos

Ventas

Otros ingresos
Capitalizacién paro
auténomos

Total ingresos

Gastos

Compras

Margen de contribucién
Alquiler

Servicios profesionales
Seguro

Publicidad

Suministros

Gastos varios

Tributos

Personal

- Sueldos

- Seguridad Social
EBITDA

Amortizaciones
Resultado de explotacién
Gastos financieros
Resultado antes impuestos

iComo gestionar de
manera eficiente los
cobros a clientes y los
pagos a proveedores?

Procurad mantener un
equilibrio entre los periodos
de pago y de cobro para tener
siempre dinero y no haber de
recurrir a créditos ni a otros
productos financieros.

Si conseguis negociar bien
vuestros plazos de pago,
vuestros proveedores pueden
ser una fuente de financiacion
para vuestra empresa.

Pensad que las necesidades de
tesoreria las podéis solucionar
renegociando plazos de
cobro. Si no es posible,
siempre podéis acudir a
productos bancarios.

Tened en cuenta que no es lo
mismo que os paguen con
tarjeta de crédito que en
efectivo. La tarjeta de crédito
siempre tiene una comisién
bancaria, por lo cual siempre
os resultard mucho mas
beneficioso el pago en
efectivo. Quizas en alguna
ocasién podais ofrecer al
cliente un pequefio descuento
si paga en efectivo.
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En definitiva, ha de quedar reflejada la prevision de cobros y de pagos,
asi como las necesidades de dinero que tendrd la empresa en cada
momento, con el fin de prever los desfases que se puedan producir. En
ese caso Unicamente se tendran en cuenta los flujos que den lugar a
entradas o salidas de dinero. A su vez deben considerarse las condicio-
nes y los plazos de cobro a clientes (descuentos a aplicar; cobros a 30,
60, 90 dias...) y de pago a empresas proveedoras (descuentos a obtener;
pagos a 30, 60, 90 dias...).

Nuestros amigos disefiadores no deberian tener problemas de tesoreria, puesto que
cobran al contado. Otra cosa serd que no vendan suficiente y no puedan pagar, pero
eso es mas un problema econémico, no financiero.

De momento, para simplificarlo, han puesto unos ingresos lineales, es decir, que cada
mes ingresen lo mismo. En realidad no serd asi, aunque si se pueden prever en algunos
sectores periodos donde la facturacién puede ser superior que en otros. Haciendo el
plan de tesoreria podemos tener controlado cudndo nos vendran los pagos, y en los
casos en los que se cobra mucho mas tarde de cuando se paga, esto debe preverse, y
puede ser necesario contratar una péliza de crédito o producto similar.

Traduccion imagen

Saldo inicial

Ingresos

IVA repercutido

Otros ingresos

Total cobros
Compras

Alquiler

Servicios profesionales

Plan de tesoreria - primer afio

Publicidad
Suministros
Gastos varios
IVA soportado
Seguro
Servicios bancarios
Tributos
Sueldos
Retenciones IRPF
Seguridad Social
Préstamo
Pago inversién
Liquidacién IVA

Total pagos
Saldo final

PLA DE TRESORERIA - PRIMER ANY

MES 1 MEs2| MEs3| MEs4| MEs5| MEse6| MES7]  Mes8|  Mes9| MEsi0] Mesi1| MEsi2 TOTAL
SALDO INICIAL 85.000,00] 415,33 2.826,67 5.038,00 5.143,83 7.555,17 9.966,50 9.532,33] 11.943,67| 14.355,00] 10.380,83| 12.792,17
INGRESSOS 12.500,00] 12.500,00] 12.500,00] 12.500,00] 12.500,00] 12.500,00f 12.500,00f 12.500,00f 12.500,00] 12.500,00] 12.500,00] 12.500,00 150.000,00
IVA REPERCUTIT 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 27.000,00
ALTRES INGRESSOS 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42/ 508,42 508,42 508,42 508,42 6.101,04|
TOTAL COBRAMENTS 15.258,42| 15.258,42] 15.258,42| 15.258,42] 15.258,42| 15.258,42| 15.258,42] 15.258,42| 15.258,42] 15.258,42| 15.258,42] 15.258,42 183.101,04
COMPRES 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00 6.250,00]| 75.000,00
LLOGUER 1.500,00]| 1.500,00]| 1.500,00]| 1.500,00]| 1.500,00]| 1.500,00]| 1.500,00]| 1.500,00]| 1.500,00]| 1.500,00 1.500,00]| 1.500,00]| 18.000,00
SERVEIS PROF. 133,33 133,33 133,33 133,33 133,33 133,33 133,33 133,33 133,33 133,33 133,33 133,33 1.600,00
PUBLICITAT 3.000,00 3.000,00 6.000,00
SUBMINISTRES 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 4.500,00
DESPESES DIVERSES 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 83,33 1.000,00
IVA SUPORTAT 2.041,50]  1.501,50] 1.501,50] 1.501,50] 1.501,50] 1.501,50] 1.501,50] 1.501,50] 1.501,50] 2.041,50] 1.501,50] 1.501,50 19.098,00
ASSEGURANCA 800,00 800,00
SERVEIS BANCARIS 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 62,50 750,00
TRIBUTS 200,00 200,00
SOUS 1.800,00]| 1.800,00]| 1.800,00]| 1.800,00| 1.800,00]| 1.800,00]| 1.800,00| 1.800,00]| 1.800,00]| 1.800,00 1.800,00| 1.800,00]| 21.600,00]
RETENCIONS LR.P.F. 600,00 600,00 600,00 1.800,00
SEGURETAT SOCIAL 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 508,42 6.101,04
PRESTEC 633,00 633,00 633,00 633,00 633,00 633,00 633,00 633,00 633,00 633,00 633,00 633,00 7.596,00
PAG. INVERSIO 82.656,00 82.656,00
LIQUIDACIO IVA 1.705,50 2.245,50 2.245,50 6.196,50
TOTAL PAGAMENTS 99.843,09] 12.847,09] 13.047,09] 15.152,59] 12.847,09] 12.847,09] 15.692,59] 12.847,09] 12.847,09] 19.232,59] 12.847,09] 12.847,09 252.897,54
SALDO FINAL 415,33 2.826,67 5.038,00 5.143,83 7.555,17 9.966,50 9.532,33] 11.943,67] 14.355,00] 10.380,83f 12.792,17] 15.203,50

Si os parece, intentad calcular su punto de equilibrio, ejercicio Designado,
S.L.
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Resumen

En este curso hemos visto de donde sale una idea empresarial, como pode-
mos trabajarla y transformarla en un proyecto. Hemos visto que, para con-
vertirla en proyecto, habra que trabajar a fondo esta idea, y lo hemos hecho
mediante una herramienta que hemos denominado y se denomina plan de
empresa. Proyectar una idea mediante el plan de empresa nos evitara olvi-
darnos de informacion importante que hay que conocer antes de emprender
un proyecto. Hemos visto que es importante plasmarlo en el papel de forma
objetiva, logica y coherente, puesto que este documento nos puede servir

también como carta de presentacion para terceros.

Antes de entrar a detallar todo lo que debe contener un proyecto de empresa,
nos hemos detenido a ver las fuentes de valor de la idea y la importancia de
dar valor a esta para conseguir que el mercado nos la aprecie. Hemos repasa-
do los errores que muchas personas emprendedoras cometen para evitar caer
en los mismos. El cédlculo del punto de equilibrio nos debe permitir dimen-
sionar nuestro proyecto y hacernos reflexionar sobre si la cifra que nos da es
asumible con los medios de los que disponemos, teniendo en cuenta el mer-
cado al que nos dirigimos. Hemos trabajado algunas de las técnicas que te-
nemos a nuestro alcance para conocer ese mercado al que nos queremos
dirigir y también nos hemos parado a elaborar los documentos contables
basicos que debemos conocer y que resumen en numeros lo que antes

hemos explicado con palabras.

En definitiva, toda esta informacién recogida nos tiene que permitir re-
flexionar sobre la viabilidad de una idea empresarial, evaluar el riesgo y po-
der asi decidir si la llevamos adelante.
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Ejercicios de autoevaluacion

Ejercicio “El canguro”

Un ejemplo cercano puede ser “El canguro”. Solo hace falta que nos conec-
temos a la web http://www.emprendedorestv.com/. En el motor de basqueda

que tenemos arriba a la derecha, ponemos “Cangur”. Vemos el video de tres
minutos que nos explica la experiencia de una chica que convirtio su idea en

realidad.

Una vez visto el video, responded a las siguientes preguntas:

1. ;Como se le ocurre la idea a Montse?
2. (Qué empez06 a hacer para darse a conocer?
3. (Para qué dice que le sirvi6 el plan de empresa?

Ejercicio. Caso Leucada

Carla, Gema y Eulalia estan en la AMPA de la Escuela Leucada y no estan
contentas con la comida que se les da a sus pequefios. Hace tiempo que es-
tan fuera del mercado laboral y se plantean volver a entrar en €l y optar a la
nueva licitacion que debe hacer la escuela para la gestion de los comedores.
Sera la manera de reinsertarse en el mercado laboral y a la vez controlar qué
comen sus hijos e hijas. Lo primero que hacen es ir a ver a un técnico de la
Red INICIA para que les ayude a valorar si les vale la pena o no optar a este
concurso. Paralelamente, también se informan de las opciones juridicas que
hay, y parece que los principios de la cooperativa encajan muy bien con su
sensibilidad y con el proyecto que plantean, y ademéas podran cotizar en el
Régimen General de la Seguridad Social como socias trabajadoras. Pero pri-
mero deben saber cuantos nifios necesitan que se queden a comer de media

para que les salgan las cuentas.

La escuela les cede la cocina, que ya tienen perfectamente habilitada. Sim-
plemente deben comprar maquinaria y utensilios que faltan, que han valo-
rado en 5.000 euros, y equipos informaticos por valor de 1.000 euros mas. El
precio pactado del tique que han de pagar los padres para que su hijo o hija
se quede a comer en la escuela es de 5,6 € + IVA. Ellas calculan que de media
el coste de la materia prima serd de 2,25 € + IVA por alumno/a. Trabajaran
las tres, dos a tiempo completo y una a tiempo parcial. Se asignan un sueldo
de mercado de 1.003,57 euros las socias a tiempo completo, y de 669,58
euros la socia que trabaja a tiempo parcial, lo que sumado a la cotizacién en
el Régimen General de la Seguridad Social da un total de 33.426,26 euros el
conjunto de costes laborales de las promotoras (suponiendo que trabajan 9,5

meses al afio, de acuerdo con el afio escolar). A la vez, deben contratar moni-
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tores/as para el comedor de acuerdo con la legislacion vigente. Hay que in-
corporar a dos personas mas 2 horas cada dia, a un sueldo de 452,21 euros
por 9,5 pagas (de acuerdo con el afio escolar). Contando la seguridad social
que tiene que pagar la empresa, todo suma 11.371,50 euros mas al afio.

Hay que sumar también el coste de un plan de prevencién de riesgos labora-
les, y la gestoria que les ayudara a llevar la gestiéon contable, fiscal y laboral.
En total, 2.400 €/afio. Otros costes fijos a tener en cuenta son:

e Seguro: 1.200 €/afio.

e Teléfono: 1.200 €/afio.

e Gastos varios: 1.000 €/afio.

e La concesion seria inicialmente por cuatro afios. Por lo tanto, calcu-
lan que tienen que amortizar la inversiébn que hacen en estos cuatro
afios, puesto que después no se sabe qué pasara. Calculan, pues, un
coeficiente lineal de amortizacion del 25% del conjunto de la inver-
sién de 6.000 euros que tienen que hacer (1.500 €/afio).

La escuela tiene 150 alumnos, y actualmente se queda a comer una media
del 60% del alumnado. Esta previsto que el préximo afio aumente la capaci-
dad de la escuela en un 20%. La capacidad del comedor es de 60 alumnos,
pero se pueden llegar a hacer tres turnos sin problema.

1. ;Cuantos alumnos calculdis que deben quedarse a comer de media cada
dia? (contamos 188 dias lectivos al afio)

2. De acuerdo con estos datos, jles recomendarias sacar adelante el
proyecto?

Ejercicio Pizzeria a taglio Gabriella

Gabriella tiene pensado abrir una pizzeria a taglio. Ha visto un local pequefio
en la zona universitaria de la ciudad. En la misma zona hay otros estableci-
mientos de comida radpida, como son una cafeteria especializada en la elabo-
racién de sindwiches para comer alli o para llevar, un lugar especializado en
doner-kebab para comer alli o para llevar y una pizzeria sin espacio para
degustar que solo sirve a domicilio, pero donde también se pueden comprar
porciones.

;Cudl de las técnicas que has visto le recomendarias a Gabriella que
utilizara y con qué objetivo?

Ejercicio Designado, S.L.
Continuando con el ejemplo que hemos introducido en la unidad 5, mirad

la cuenta de resultados y a partir de ahi haced el calculo del punto de equili-
brio (facturacién minima necesaria este primer afio en euros).
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Solucionario

Solucion al ejercicio “El canguro”

1. Partiendo de una necesidad que tenia ella misma, pensé que la podia

tener mucha otra gente e ide6 un servicio que solucionara este problema.

2. Como tenia pocos recursos, ella misma cre6 su publicidad y empez6 a
repartirla por los buzones. Asimismo, se busca los clientes, no espera a
que la vengan a buscar.

3. Le ayuda a ordenar las ideas y a planificar sobre el papel. Le permite hacer
numeros y ver a partir de cuantos servicios el proyecto puede empezar a

ser viable. Le permite transformar una simple idea en un proyecto serio.

Solucion al caso Leucada

1. 52097,75 /0,59 / 188 / 5,56 = 84 alumnos.

2. Si. La prevision es que tengan una media de 90 alumnos al dia y
necesitan un minimo de 84. Manteniendo la demanda actual ya se logra
el punto de equilibrio. Si ademas se prevé un aumento del namero de
alumnos, también puede crecer en la misma proporcién el namero de
alumnos que se quedan a comer. Por lo tanto, con las condiciones
actuales ya es viable, y el escenario futuro es mejor que el actual. La
rentabilidad no es demasiado elevada, pero hay que considerar que sus

pretensiones no son muy altas y que la inversion es pequefia.

Solucion al ejercicio Pizzeria a taglio Gabriella

Podria aplicar varias técnicas. Primero deberia tener claro cudl seria su publi-
co objetivo.

Por ejemplo, seria recomendable que hiciera una encuesta ad Aoc personal a
los peatones que pasaran por el local que tiene visto. A cuantas mas personas
mejor, pero seria interesante un minimo de 100 encuestas. Podria hacer pre-
guntas como donde cubren ahora mismo la necesidad de comida rapida,
cuanto se acostumbran a gastar, si creen que hace falta algtin otro tipo de
establecimiento de comidas y de qué tipo, etc. Al hacer la encuesta también
podria ver qué frecuencia de paso de peatones hay ante el local y qué perfil

tienen.
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Evidentemente, también tendria que aplicar la técnica de la observacion:
puede observar la competencia para obtener informacién, observar los héabi-
tos y comportamientos de los consumidores potenciales, etc. Deberéa definir
el objetivo de la observacion: localizacién. Asimismo, puede indicar las oca-
siones en las que se ha realizado y las franjas horarias, observar precios de la
competencia, la distribucion fisica, modelos de productos, etc.

Para profundizar en la observacion, puede utilizar la de la pseudocompra:
haciéndose pasar por clienta y anotar cosas como:
- El trato que nos han ofrecido.
- Las soluciones dadas a problemas planteados.
- El aspecto interior y exterior del local, asi como las caracteris-
ticas personales del vendedor y su apariencia.
- El movimiento de clientela en ese local.

También podria hacer una prueba de producto: a ciegas con conocidos, para

ver qué opinan de su pizza, comparandola con una muestra de la competen-
cia mas directa que tiene, etc.

Solucion al ejercicio Designado, S.L.

CALCUL DEL PUNT D'EQUILIBRI Traduccién imagen
COSTOS FIXES Calculo del punto de
equilibrio
Lloguer 18.000,00 Costes fijos
Serveis Professionals 1.600,00 Alquiler
Servicios profesionales
Asseguranca 800,00 Seguro
Publicitat 6.000,00 Publicidad
Suministros
Subministres 4.500,00 Gastos varios
Tributos
Despeses diverses 1.750,00 Personal
Tributs 200.00 Gastos financieros
- Amortizaciones
Personal 30.101,04 Total costes fijos
. Costes variables
Despeses Financeres 1.000,00 Compras
Amortitzacions 3.976,00 % s/ventas .
Total costes variables
TOTAL COSTOS FIXES 67.927,04 % s/ventas
Margen bruto de explotacién
% s/ventas
COSTOS VARIABLES Ingresos anuales necesarios =
135.854 € + IVA
Compres 50,00]% s/vendes
TOTAL COSTOS VARIABLES 50,00|% s/vendes
|MARGE BRUT D'EXPLOTACIO 50,00|% s/vendes |

| INGRESSOS ANUALS NECESSARIS = 135.854,07 € +IVA |
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Glosario

activo m Conjunto de bienes y derechos de una empresa susceptibles de ser

valorados econémicamente.

activo circulante m Activo que puede transformarse en dinero en un periodo

corto de tiempo, generalmente antes de un afio.

business angel m Véase inversor privado.

capital riesgo m Método de financiacion que consiste en la participacion en

el proyecto empresarial, con caracter temporal y normalmente minoritario.

coste inicial m Coste que, por definicion, es inevitable, por cuanto cubre los
gastos del equipo necesario para el inicio del proceso productivo.

economia de escala / Conjunto de ventajas que obtiene un negocio gracias a
su expansion. Son factores que hacen que el coste por unidad del productor
disminuya a medida que la cantidad de produccion se incrementa.

gasto m Utilizacion y valor de los bienes o servicios necesarios para llevar a

cabo una actividad econémica de produccién, consumo o acumulacién.

inmovilizado m Dicho de la parte del activo de una empresa materializada
en bienes o derechos no convertibles inmediatamente en disponibilidades

liquidas. Tanto el activo fijo como el ficticio forman parte del inmovilizado.

inversor privado m y fInversor particular, normalmente empresario o direc-
tivo de empresa, que aporta su capital a titulo privado, asi como conoci-
mientos técnicos y su red de contactos personales, a los emprendedores que
desean poner en marcha un proyecto empresarial o que lo acaban de poner

en marcha, y a las empresas en crecimiento.

margen bruto de contribucién m Diferencia entre el precio de venta unitario
y los costes variables unitarios.

marketing m Conjunto de técnicas programadas, coherentes y dindmicas,
orientadas a perfeccionar el proceso de comercializacion mejorando la efi-
ciencia en la produccion, la distribucion y la venta de productos o de servi-

cios.

previsién fReserva constituida para cubrir una necesidad predeterminada.



© Universitat Oberta de Catalunya ® 67

Proyecto de empresa

subvencidn f Entrega en dinero o en especie entre los diferentes agentes de
las administraciones puablicas, y de estos a otras entidades pablicas o privadas
y a particulares, sin contrapartida directa por parte de los entes beneficiarios;
afectada a una finalidad, un propésito, una actividad o un proyecto especifi-
cos, con obligacién por parte del destinatario de cumplir las condiciones y
requisitos que se hubieran establecido para su obtenci6n, o, en caso contra-
rio, proceder a su reintegro.
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