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PROLOGO

Para la Consegjeria de Economia y Hacienda, el apoyo a la creacion y consolidacion de empresas
es un objetivo de especial relevancia. La actitud emprendedora y el espiritu empresarial son la
mejor garantia para mantener la economia dinamica, innovadora y competitiva que queremos
parala Comunidad de Madrid. En este contexto, empresarios y autdbnomos son una pieza clave de
nuestro tejido empresarial por ser introductores de ideas y practicas innovadoras. De ahi su
importancia en términos de generacion de riqueza'y empleo.

La gran cantidad de potenciales emprendedores que tiene la Comunidad de Madrid establece la
exigencia de generar un compromiso del Gobierno Regional con este colectivo, para poner a su
disposicion todos los instrumentos que les garanticen mayor viabilidad en sus proyectos
empresariales.

La informacion y el asesoramiento empresarial son algunos de los instrumentos necesarios para
desarrollar con mayor nivel de seguridad y éxito los proyectos empresariales, entre otras razones,
por la rapidez con la que se producen los cambios en el contexto econdmico actual. El tener
acceso a un Guia actualizada con toda la informacion relativa a los procesos de creacion y
consolidacion de empresas contribuye sin duda a que los nuevos empresarios y los autbnomos
desarrollen sus proyectos con mayor nivel de informacion, con mas eficaciay seguridad.

Quiero aprovechar estas lineas para agradecer a la Camara Oficial de Comercio e Industria de
Madrid y a la Confederacién Empresarial de Madrid por su colaboracién con la Comunidad de
Madrid para la puesta en marcha de esta Guia. Se contribuye, de esta forma, a crear un
instrumento de gran calidad y que, junto con la puesta en marcha de otra serie de medidas y
actuaciones, hara que la Comunidad de Madrid siga siendo un referente espafol y europeo en
materia de creacidn y consolidacion de empresas.

EXCMO. SR. D. ANTONIO BETETA
CONSEJERO DE ECONOMIA Y HACIENDA DE LA COMUNIDAD DE MADRID






Una vez mas la Confederacion de Empresarial de Madrid CEIM-CEQE, la Camara Oficial de
Comercio e Industria de Madrid e IMADE aunan sus esfuerzos para poner este Manual al servicio
de los emprendedores de nuestra Comunidad, con el propésito de que les sirva como una eficaz
herramienta de informacion y trabajo en el desarrollo de su actividad empresarial y comercial.

Ilgualmente, este Manual del Empresario Auténomo nace con la intencion de mantener el firme
compromiso de estas Instituciones con el futuro de los empresarios y emprendedores madrilefios
y ayudarles a mejorar su gestion empresarial para ganar en competitividad, en calidad y en
eficiencia.

Los empresarios de Madrid, agrupados en la Camara y en CEIM, quieren asimismo reafirmar el
papel del empresario auténomo como un actor fundamental de la sociedad civil. En un contexto
econdémico de rapidos cambios y mayores exigencias de los consumidores, estos empresarios,
que engloban a una gran tipologia de sectores, tamafos y estructuras empresariales, constituyen
el motor de desarrollo econdmico y de creacion de empleo vy, por consiguiente, una de las
principales fuentes de bienestar para el conjunto de nuestra sociedad.

Tampoco se debe pasar por alto el gran esfuerzo personal, familiar, y muchas veces patrimonial,
que estos pequefos, medianos y grandes emprendedores realizan al asumir los riesgos
inherentes al gjercicio de su actividad empresarial y comercial, comprometiéndose dia a dia con
sus clientes y, ademas, haciendo frente a los grandes retos socioecondémicos que se plantean en
laactualidad.

Por todo lo anterior, es una gran satisfaccion poner este Manual a su disposiciéon, con el
convencimiento de que les incentivara para seguir mejorando y contribuyendo a que Madrid siga
siendo una referencia fundamental en el panorama nacional e internacional.

SALVADOR SANTOS CAMPANO ARTURO FERNANDEZ ALVAREZ
PRESIDENTE DE LA CAMARA DE MADRID PRESIDENTE DE CEIM
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PRESENTACION.

Manual del Empresario Autonomo

La apariciéon de diversos planes y herramientas de apoyo a autbnomos y emprendedores y la
reciente aprobacion del Estatuto del Trabajo Auténomo, han traido al primer plano el papel y las
necesidades de los auténomos.

Dada la relevancia de este colectivo en el tgjido empresarial de la Comunidad de Madrid, la
Camara Oficial de Comercio e Industria de Madrid, CEIM e IMADE han considerado importante
participar en elimpulso de la actividad econdémica de los autbnomos.

En concreto, han considerado oportuno realizar un esfuerzo de sistematizacion de las cuestiones
mas relevantes y las herramientas mas Utiles a disposicion de los auténomos. Para ello han
desarrollado este Manual del Empresario Autébnomo.

Auténomos: un enfoque empresarial

El principal objetivo del Manual del Empresario Auténomo es poner en primer plano el aspecto
empresarial de los autbnomos.

En opinién de la Camara Oficial de Comercio e Industria de Madrid, CEIM e IMADE el aspecto
central del auténomo es la actividad econdémica que realiza por cuenta propia. El autbnomo decide
en qué, como, cuando y cuanto trabaja. El auténomo gestiona su actividad, es su propio jefe, es el
responsable de suempresa.

Auténomo = Actividad Econémica
Auténomo = Empresario

Este enfoque ha sido contrastado con diversas organizaciones de empresarios, asociaciones
sectoriales, asociaciones de auténomos y Colegios Profesionales. Todos ellos coincidieron en
que, desde su punto de vista:

e ¢l aspecto mas relevante del autbnomo es su condicion de empresario.

e |a forma juridica que adopta el emprendedor o el empresario es sélo un vehiculo para desarrollar
unaactividad.

®|os autbnomos tienen la misma condicién econémica con independencia de si tienen 0 no
empleados.

¢ ¢l hecho de estar dado de alta en la Seguridad Social como auténomo es solo un requisito legal.

La actividad econémica que desarrolla el autébnomo es lo que le convierte en empresario. La forma
juridica, la contratacion de empleados o el alta en el Régimen Especial de Trabajadores
Autonomos (RETA) no determinan la naturaleza de su actividad.




PRESENTACION.

Manual del Empresario Autdnomo

Manual: una ayuda en la gestion empresarial

El presente Manual del Empresario Auténomo quiere ser una herramienta de apoyo al autbnomo,
orientada a proporcionarle un enfoque empresarial integral de su empresa, con independencia de
laforma juridica que haya adoptado para realizar su actividad o de su nimero de empleados.

Paraello, el Manual del Empresario Autonomo se divide en dos grandes bloques:

® el primero esta orientado a los autbnomos que comienzan su actividad. En él se recoge toda la
informacion relevante sobre como Emprender.

¢ ¢l segundo esta orientado a los autbnomos que ya estan consolidados en su actividad. En él se
recoge lainformacion relevante para que el autbnomo conozca cual es la situacion de su negocio
y qué instrumentos pueden ayudarle en la Planificacion, Direccion y Gestion de suempresa.

Realidad empresarial en Espafna y la Comunidad de Madrid

Segun el INE, en Espana hay 3.336.657 empresas en funcionamiento (a 1 de enero de 2007). Por
su forma juridica, la mayoria opera como empresa de Empresario Individual (55,5%), como
Sociedad de Responsabilidad Limitada (32,3%) o como Sociedad Andnima (3,5%). Estas tres
formas juridicas suman mas del 90% de las empresas espafiolas.

Por nimero de trabajadores, mas de la mitad de las empresas no tiene asalariados (51,1%) y mas
del 90% tiene menos de 10 empleados.

En la Comunidad de Madrid hay 503.000 empresas, lo que supone el 15,1% del total nacional. De
ellas, el 47,4% son Empresarios Individuales, el 39,2% son Sociedades de Responsabilidad
Limitaday el 6,7 % son Sociedades Andénimas. Estas tres formas juridicas aglutinan a mas del 90%
de las empresas de la Comunidad.

Por nimero de trabajadores, el 93,8% de las empresas tiene menos de 10 empleados y el 54,6%
no tiene asalariados.

Todos estos datos ponen de manifiesto que el tejido econdmico, tanto en Espafia como en la
Comunidad de Madrid, estéa integrado por una inmensa mayoria de microempresas. En ellas la
figura del Empresario Autbnomo es fundamental puesto que, 0 es el Unico integrante de la
empresa, o coordina a un reducido nUmero de personas que trabajan para él (o para él y sus
socios).

Perfil empresas en CM:

® microempresas: e forma juridica:
- sin empleados - Empresario Individual
- con 1 a 9 asalariados - Sociedad Responsabilidad Limitada

- Sociedad An6énima

El presente Manual del Empresario Autbnomo ha tenido en cuenta la realidad empresarial de la CM
y, €n consecuencia, ha adaptado sus orientaciones al perfil de microempresa gestionada por un
Empresario Autbnomo.



1. EMPRESARIO AUTONOMO

Eres Auténomo y eres Empresario

Desde la perspectiva de la Camara Oficial de Comercio e Industria de Madrid, CEIM e IMADE, es
empresario la persona que:

edirige 0 gestionay realiza una actividad econdémica (mercantil o profesional).

erealiza la actividad por cuenta propia, recibiendo el beneficio o afrontando las pérdidas que
genere.

Lo que caracteriza al empresario es la realizacion de una actividad econdmica por cuenta propia; la
direcciony gestion de un proyecto, de unaempresa.

Los Auténomos —excepto los Econdmicamente Dependientes - son Empresarios ya que dirigeny
realizan una actividad econdmica y obtienen los beneficios (0 las pérdidas) derivadas de esa
actividad.

La persona que realiza una actividad econdmica es empresario con independencia:

ede su cifra de ventas.
*de que tenga o no asalariados.
¢de laforma juridica que haya adoptado (empresario individual o sociedad).

DEFINICION DE EMPRESARIO AUTONOMO

ECONOMICA LABORAL CIVIL Y MERCANTIL

Empresario Individual

Sociedad:
- civil
- mercantil
(S.L., S.A,, S.Laboral)

Empresa Auténomo

Aspecto econdémico

Desde la perspectiva econdmica, la empresa es un conjunto de recursos que se utilizan para
desarrollar una actividad. El empresario es la persona que posee 0 que dirige y gestiona estos
recursos: la persona que realiza la actividad.

Asi definido:

*cl marco de Seguridad Social en el que se tiene que inscribir el empresario es sélo un requisito
legal.

e|a forma juridica que se elige es solo un vehiculo, un instrumento, un soporte legal de una
actividad econdémica concreta. Se optara por una forma juridica u otra en funcion de las
necesidades especificas y de cada momento de laempresa.



1. EMPRESARIO AUTONOMO

Aspecto laboral

Tienen obligacion de darse de alta en el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos (RETA),
entre otros:

?las personas que ejerzan una actividad econémica a titulo lucrativo por cuenta propia, de forma
habitual, personal y directa.

?los profesionales que ejercen su actividad por cuenta propia y con independencia de la
obligacion de colegiacion.

?las personas que ejerzan funciones de direccion y gerencia de sociedades mercantiles.

?los socios de comunidades de bienes y sociedades civiles.

Parece claro que tienen que darse de alta en el RETA todas las personas que ejercen una actividad
econdmica por cuenta propia o que ejercen funciones de direccién y gestion en una sociedad'.

Aspecto civil y mercantil
Es empresario la persona que realiza una actividad econdémica en nombre propio. Esta actividad

empresarial se puede desarrollar como persona fisica (Empresario Individual) o como persona
juridica (Sociedad civil o mercantil).

n 1 También estan en el RETA los Auténomos Econémicamente Dependientes.



2. CICLO DE VIDA DE LA EMPRESA

La actividad econémica de la empresa tiene un Ciclo de Vida: la empresa nace,
crece, madura, envejece, muere... e, incluso, puede renacer.

A los efectos de este Manual vamos a agrupar las etapas del ciclo de vida de la empresa en dos
grandes bloques:

MANUAL DEL EMPRESARIO AUTONOMO

EMPRESA NUEVA EMPRESA CONSOLIDADA
EMPRESA
¢Esta iniciando ¢Tiene varios ¢Sureto es la

., Es una idea? . . . . Az
¢ su actividad? anos de vida? expansion?

y | ! y

Las necesidades y los problemas a los que se enfrenta el autdbnomo en cada una de estas fases
sondistintos, lo que justifica su tratamiento diferenciado.

Empresa nueva
En sus primeros anos de vida, laempresa pasa por varias etapas:

eInicio. El inicio de toda empresa surge con la aparicion de una idea de negocio y su puesta en
practica como proyecto.

¢Crecimiento. La empresa recién creada va aumentando su nimero de clientes y su cifra de
ventas; el nivel de actividad comienza a exigir mayor dedicacion.

Empresa consolidada
Unavez consolidada, laempresa puede estar en alguna de las siguientes etapas:

*Madurez. La empresa tiene su hueco en el mercado y una base de clientes. Los procedimientos
de trabajo se desarrollan con normalidad.

*Expansién. La empresa puede estar en una fase mas ambiciosa, buscando un crecimiento
cuantitativo (mas volumen de ventas) o cualitativo (mayor valor afiadido).

eDeclive. Los cambios en el entorno, en los gustos, en los habitos de compra de los clientes...
pueden hacer que la cifra de ventas o el nUmero de clientes esté progresivamente disminuyendo.



2. CICLO DE VIDA DE LA EMPRESA

Muerte y liquidacion

Tanto las empresas nuevas como las consolidadas corren el riesgo de entrar en pérdidas. Las
dificultades técnicas, humanas, comerciales o econémicas pueden suponer graves tensiones
sobre las cuentas que, finalmente, desemboquen en laimposibilidad de continuar con el negocio.

Si es asf, lo mas rentable es pensar en una liquidacion ordenada del negocio antes de tener que
cerrar sin poder recuperar al menos parte de la inversion. En este tipo de procesos, lo aconsejable
es acudir a alguna empresa especializada, que se encargue de vender la empresa a otro
empresario que esté en condiciones de afrontar sus problemas o de liquidar las relaciones
contractualesy los activos de laempresa.

Para evitar llegar a esta situacién y aumentar las posibilidades de éxito es
preciso que la empresa esté planificada, dirigida y gestionada desde el rigor.

Este es el objetivo del Manual: ayudar al Empresario Auténomo a planificar, dirigir y gestionar su
empresa.
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empresa nueva

A. 1 . El Emprendedor




El Emprendedor es la persona que identifica una necesidad de mercado y
desarrolla un proyecto empresarial para darle respuesta.

El objetivo del emprendedor es desarrollar su idea de negocio, poner en marcha su empresa. Para
ello, debe utilizar sus recursos y capacidades personales.

RECURSOS Y CAPACIDADES PERSONALES:

e Conocimientos técnicos

e Conocimientos empresariales
¢ Habilidades

e Actitudes

Para lograr este conjunto de recursos y capacidades, el emprendedor cuenta con su experiencia
personal. Elemprendedor debe valorar si, ademas, necesita recibir formacion especifica en alguna
de las areas siguientes.

Conocimientos técnicos

El emprendedor debe saber si tiene o puede conseguir la capacidad técnica para producir un
producto o prestar un servicio concreto. Ademas, el emprendedor debe conocer a fondo las
caracteristicas técnicas de los productos o servicios que quiere producir.

Conocimientos empresariales

El emprendedor debe conocer el sector econdmico de actividad en que va a desarrollar su
proyecto. Ademas, debe tener o adquirir conocimientos en gestion empresarial. Este Manual del
Empresario Auténomo es una guia para lograrlo.

Habilidades

Elemprendedor debe tener capacidad de:

- identificar oportunidades.

- obtener recursos.

- obtenery analizar informacion relevante.
- priorizar, organizary planificar.
- tomar decisiones.

- comunicarse.

- crear unared de contactos.

- solucionar problemas.

- inspirar confianza.

- negociar.

- vender.




A.1. EL EMPRENDEDOR

Actitudes

Entre las actitudes que debe adoptar un emprendedor destacan:

- laautonomiay la automotivacion.

- la dedicaciony el dinamismo.

- lainiciativay la creatividad.

- la seguridad.

- el optimismo y la resistencia al desanimo.
- laperseveranciay la autodisciplina.

- la disposicion a asumir responsabilidades.
- ladisposicion a asumir riesgos.

- el rigory gusto por el trabajo bien hecho.
- laflexibilidad y la practicidad.

- ladisposicion para aprender.

- laambiciony la competitividad.

- laintegridad.

- laorientacion al cliente y al mercado.

Por ultimo, pero no menos importante, el apoyo del entorno personal del emprendedor — familia,
amigos —es clave para poder afrontar un reto empresarial.

Para saber mas

www.emprendedor.com
www.camaramadrid.es
www.camaras.org
www.emprendelo.es
www.ipyme.org

Guia del Emprendedor.
M.E. Fonseca; CONFECAMARAS, 2004.

Curso de Formacioén para emprendedores.
Consejo Superior de Camaras.




empresa nueva

A. 2 . El Proyecto




A.2. EL PROYECTO

En sus primeros anos de vida, la empresa pasa por dos etapas: inicio y
crecimiento. En su inicio, la empresa es un proyecto que pasa por distintas
fases de madurez.

El objetivo del emprendedor es desarrollar su idea de hegocio, poner en marcha su empresa. Para
ello, debe utilizar sus recursos y capacidades personales.

EL PROYECTO EMPRESARIAL:

¢ |dea de negocio
¢ Oportunidad de negocio

Idea de Negocio

El emprendedor tiene una idea de negocio, que consiste en la posibilidad de producir y vender un
producto o un servicio.

Laidea de negocio puede surgir por:

- laformaciony experiencia del emprendedor en un sector de actividad y conocimiento de sus
necesidades.

- susintereses Yy aficiones personales.

- cambios en el entorno general que generan nuevas necesidades.

- cambios en el mercado — proveedores, clientes, distribuidores, competidores — que generan
nuevas oportunidades.

- disponibilidad de un nuevo producto o servicio.

- disponibilidad de una nueva tecnologia.

- busqueda activa de ideas de negocio.

Oportunidad de Negocio

No todas las ideas de negocio pueden llegar a ser la base de una empresa rentable. Para que una
idea pueda ser el origen de una empresa es preciso que el producto o el servicio satisfaga una
necesidad del mercado, es decir, que cubra una carencia de los clientes 0 que mejore la oferta
disponible.

Si la Idea de Negocio satisface una necesidad del mercado entonces hablamos de Oportunidad
de Negocio. Para saber si una determinada Idea puede ser una Oportunidad de Negocio es
preciso valorarla, hacer lo que se denomina un analisis de previabilidad.




Analisis de Previabilidad

Para valorar laldea de Negocio y ver sies una auténtica
Oportunidad de Negocio es preciso:

e realizar un andlisis previo del mercado. El emprendedor debera recoger y analizar la
informaciondisponible sobre los diversos aspectos de su mercado: clientes potenciales,
capacidad de compra y de pago, verificacion de la existencia de la necesidad por parte del
cliente, analisis de productos similares o sustitutivos, examen de los competidores, barreras
de entrada al mercado...

® analizar los recursos disponibles. El emprendedor debera hacer una estimacion de cudles
son los recursos humanos, materiales y financieros con los que cuenta y valorar si estos son
suficientes para poner en marcha y desarrollar la actividad.

Si el resultado del Andlisis de Previabilidad es positivo, es decir, si parece que hay hueco en el
mercado para la idea y el emprendedor tiene o puede acceder a recursos suficientes, existe una
Oportunidad de Negocio.

El siguiente paso es ver si el proyecto es viable, paralo que hay que realizar un Plan de Empresa. En
el Plan de Empresa se analiza la viabilidad técnica, comercial, econdmica y financiera de la
Oportunidad de Negocio.

IDEA DE NEGOCIO

ANALISIS DE PREVIABILIDAD

Informacién [— ¢Hay mercado? ¢Hay recursos?

Noi si L si i NoL

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

PLAN DE EMPRESA

Para saber mas

En busca de la gran idea. Instituto de Empresa.
www.emprendedorxxi.es

Curso de Formacion para emprendedores.
Consejo Superior de Camaras.

Idea de negocio y descripcion de la empresa.
JA. Jiménez Quintero, UMA.
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A. 3 . El Plan de Empresa




A.3. EL PLAN DE EMPRESA

El Plan de Empresa - también llamado Plan de Negocio - es el documento que
sirve como base de todo proyecto empresarial. Antes de iniciar un negocio, es
imprescindible elaborar un Plan de Empresa.

El Plan de Empresa es el documento donde el emprendedor detalla la informacion relevante
acerca de su proyecto: el producto o servicio que va a producir, la oportunidad de negocio, los
recursos con que cuenta y las estrategias que piensa desarrollar para lograr los objetivos de la
empresa.

PLAN DE EMPRESA:

e Utilidad
e Elaboracion
e Estructura

Utilidad del Plan de Empresa

En el Plan de Empresa se describe la oportunidad de negocio: se describe el producto o servicio
que se quiere realizar y la necesidad de los futuros clientes ala que va a dar respuesta.

El Plan de Empresa obliga a analizar en profundidad la idea de negocio para determinar su
viabilidad técnica, comercial, econdmica y financiera. Es decir, en el Plan de Empresa se persigue
demostrar que la idea de negocio se puede hacer, tiene un hueco en el mercado, es rentable y es
sostenible financieramente. Para ello hay que tener en cuenta todos los factores - tanto internos
como externos - que pueden influir enla empresa.

En el Plan de Empresa se hacen explicitos cuales son los objetivos a corto y largo plazo de la
empresa: nivel de ventas, ingresos, produccion...

El Plan de Empresa establece y desarrolla cudles seran las estrategias y acciones que el
emprendedor llevara a cabo para lograr los objetivos que se plantea. Para ello, recoge las medidas
previstas para cada area de actividad de la empresa: produccion, recursos humanos, inversiones,
comercializacion, financiacion...

El Plan de Empresa permite presentar el proyecto a terceras personas: colaboradores,
proveedores, bancos, inversores, organismos publicos o cualquier otro agente que pueda estar
relacionado con el proyecto.

Elaboracién del Plan de Empresa

Enla elaboracion del Plan de Empresa es importante identificar a quién estéa dirigido y qué reaccion
pretende suscitar.

Si el receptor del Plan no es nadie en concreto sino el conjunto de personas y entidades
relacionadas con el proyecto, el Plan debera abordar todas las areas de la futura empresa de forma
general. Silos objetivos son mas especificos (buscar un inversor, lograr un crédito, obtener

una ayuda publica o una subvencion), el Plan debera poner mayor énfasis en los aspectos mas

relevantes para el receptor (alta rentabilidad, buena gestion...).



El Plan de Empresa:

® debe redactarse con un lenguaje claro y comprensible.

® debe ser persuasivo.

® debe contener toda la informacion relevante. A la hora de elaborar el Plan es importante
hacer una busqueda en profundidad de toda la informacion que pueda ser necesaria.

® todas sus afirmaciones tienen que estar justificadas.

® tiene que ser visualmente atractivo: debe reflejar la imagen corporativa de la futura empresa,
debe estar impreso en papel de buena calidad, no debe contener erratas...

Ademas del documento completo, es recomendable realizar un Documento de Resumen con los
principales mensajes y datos, que sirva de tarjeta de presentacion del proyecto.

Estructura del Plan de Empresa

Aunque el Plan debe reflejar la personalidad y la imagen de la futura empresa, a la hora de
estructurarlo es recomendable seguir un esquema estandar, de forma que los potenciales
receptores del Plan puedan hacerse rapidamente unaidea del proyecto y sepan donde esta
lainformacion relevante.

El Plan de Empresa esta constituido por diversos capitulos. Presentamos aqui su estructura y
contenido general. Todos estos elementos del Plan de Empresa se desarrollan en profundidad en
sus correspondientes fichas.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:

¢ Presentacion

¢ Plan de Produccién

¢ Recursos Humanos y Organizacién
¢ Plan de Inversioén

¢ Plan de Comercializacion

¢ Plan Econémico - Financiero

¢ Plan Juridico

e Anexos

Presentacion

En la Presentacion el emprendedor debe resumir en qué consiste la oportunidad de negocio,
demostrar su capacidad para poner en marcha y dirigir el proyecto y explicar por qué es viable y
rentable.

Sus apartados son:

® Presentacion del proyecto: descripcion de las caracteristicas generales del proyecto, el
producto o servicio que se va a comercializar, la Oportunidad de Negocio y los objetivos y la
identidad de la futura empresa (hombre, marca....).



® Presentacion del emprendedor: formacién, experiencia profesional y empresarial del
emprendedor o emprendedores.

® Resumen de la viabilidad del proyecto: se anticipan los aspectos clave que permiten que el
proyecto sea técnica, comercial, econdmica y financieramente viable. Se destaca la rentabilidad
y las claves estratégicas de la futura empresa.

Plan de Produccion

El objetivo Ultimo del Plan de Produccion es demostrar la viabilidad técnica del proyecto. La
viabilidad técnica es la capacidad del emprendedor para elaborar el producto o prestar el servicio
en que consiste el negocio. Esto supone que el futuro empresario cuenta con los conocimientos
técnicos parallevar a cabo la produccién.Sus apartados son:

®Programacion de la Produccion: determinacion de los niveles de actividad de laempresa.

e Determinacion de los recursos necesarios: estimacion de las necesidades de personal, equipos
y suministros.

eSistema de compras; proveedores: mecanismos de compra y eleccion y relacion con
proveedores.

*Gestion de inventarios: determinacion de los niveles de inventario y gestion de existencias.

e Descripcion de procesos o actividades: descripcion de los procesos disefiados por la empresa
para fabricar los productos o prestar los servicios.

eDescripcion del control de la Produccion: determinacion de los sistemas de deteccion de
despilfarros, control de calidad, medioambiente y riesgos.

® Presupuesto de produccion: cuantificacion de los costes de produccion previstos.

PRESENTACION

v

PLAN DE PRODUCCION ~—— VIABILIDAD TECNICA

v

RECURSOS HUMANOS ~ —» VIABILIDAD TECNICA

Y

PLAN DE INVERSION — VIABILIDAD TECNICA

v

PLAN DE COMERCIALIZACION —— VIABILIDAD TECNICA

v

PLAN DE FINANCIACION ~——> VIABILIDAD TECNICA

v

PLAN JURIDICO

v

DECISION DE EMPRENDER




Recursos Humanos y Organizacion

LLa adecuacion de los recursos humanos al proyecto es una de las claves de su viabilidad técnica.
El apartado de Recursos Humanos y Organizacion describe todas las cuestiones relacionadas
con el capital humano de laempresa. Sus apartados son:

® Descripcion de puestos de trabajo: andlisis y descripcion de puestos de trabajo necesarios.
¢ Organigrama: esquema grafico de la organizacion de la empresa.

® Retribuciones y condiciones laborales: decision sobre los niveles salariales de los recursos
humanos de la empresa, asi como sobre otras variables laborales relevantes.

¢ Politica de Contratacion: forma de reclutar, seleccionar y contratar al futuro personal de la
empresa.

® Presupuesto de personal: cuantificacion de los costes de personal previstos.

Plan de Inversion

El Plan de Inversion recoge los elementos materiales necesarios para el inicio y desarrollo de la
actividad de laempresa. Sus apartados son:

¢ Ubicacion e Instalaciones: indicacién de la localizacion e instalaciones previstas.

® |nversiones: relacion exhaustiva de los recursos materiales que se prevé incorporar a la
empresa.

® Presupuesto de Inversiones: cuantificacion del importe de las inversiones previstas.

¢ [nnovacion: en el caso de empresas que deseen comercializar nuevos productos o servicios.

Plan de Comercializacion

El objetivo ultimo del Plan de Comercializacion es demostrar la viabilidad comercial del proyecto.
La viabilidad comercial es la capacidad del producto o servicio de satisfacer la necesidad de los
clientes y de generar un hueco en el mercado. Sus apartados son:

® Andlisis del mercado: entorno general de mercado, sector de actividad, ambito geografico,
clientes, competencia...

¢ Objetivos comerciales: cuantificacion de las cifras de ventas que se quieren lograr.

¢ Estrategia de marketing: estrategia de clientes, de producto, de precios, de distribucion y
ventas y de publicidad y promocion.

® Presupuesto de marketing: enumeracion de los elementos de marketing y cuantificacion de
su coste.




Plan Econémico - Financiero

El objetivo ultimo del Plan de Econdmico — Financiero es mostrar la viabilidad econdémica y
financiera del proyecto. La viabilidad econémica es la capacidad del proyecto para generar una
rentabilidad aceptable. La viabilidad financiera es la capacidad del proyecto para generar recursos
financieros, de forma que no se planteen problemas de solvencia. Sus apartados son:

® Necesidades financieras del proyecto: cuantificacion de las necesidades de recursos financieros
parala puestaen marchay funcionamiento de laempresa...

e |dentificacion de fuentes de financiacion: recursos del emprendedor, recursos ajenos. ..

® Proyecciones financieras: prevision de tesoreria, prevision de cuenta de resultados, prevision de
balance...
® Andlisis de la viabilidad del proyecto: cuantificacion de la rentabilidad, andlisis de la solvencia.

Plan Juridico
En este apartado del Plan se detalla:

® Formajuridica: se indica cual es la formajuridica elegida para laempresa.

® Constitucion y puesta en marcha: se indican cuales son los pasos del proceso de constitucion y
las obligaciones legales.

Anexos

El Plan de Empresa puede tener varios Anexos, en los que se debe incluir: toda la informacion
adicional relevante y un analisis de riesgos, identificando cuales pueden ser los problemas y
sefalando cuéles serian las medidas correctoras.

Para saber mas

www.camaramadrid.es
www.emprendelo.es
www.ipyme.org

Curso de Formacion para emprendedores.
Consejo Superior de Camaras.

Guia para la creacion de empresas 2006. IMADE

El Plan de Negocio: una herramienta indispensable.
Instituto de Empresa.
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A.3. EL PLAN DE EMPRESA

.3.1. DIRECCION

La Direccidn es la actividad del emprendedor directamente relacionada con la
fijacidn de objetivos para su empresa y la decision sobre los recursos que
utilizara y acciones que llevara a cabo para alcanzarlos.

El proceso de Direccidon esta directamente relacionado con el de Planificacion. La labor de
direccion — la eleccion de objetivos, recursos y estrategias — debe traducirse en el Plan de
Empresa.

Uno de los objetivos del Plan de Empresa es convencer al lector del Plan (banco, inversor,
institucion publica...) de que el emprendedor es capaz de dirigir el proyecto que propone.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:
Presentacion

¢ Plan de Produccién

¢ Recursos Humanos y Organizacion
¢ Plan de Inversién

¢ Plan de Comercializacién

¢ Plan Econémico - Financiero

¢ Plan Juridico

La capacidad del emprendedor de elaborar un Plan de Empresa coherente y convincente es una
primera sefnal de que el emprendedor conoce los retos que plantea el proyecto y es capaz de
afrontarlos. Esta sefial hay que reforzarla en el capitulo de Presentacion, cuyo objetivo es poner de
manifiesto la capacidad directiva y de planificacion del emprendedor o emprendedores.

Como la Presentacion destaca la informacion clave del Plan, lo normal es hacer un primer borrador
de la Presentacion y completarla después con los la informacion y datos que se vayan obteniendo
al hacer el Plan.

PRESENTACION
¢ Presentacién del proyecto

¢ Presentacion del emprendedor
* Resumen de la viabilidad




Presentacion del proyecto

En este apartado se describen de forma resumida:

® |as caracteristicas generales del proyecto.

e ¢l producto o servicio que se quiere comercializar y en qué medida se diferencia de los de la
competencia.

® ¢l sector de actividad en que se encuadra.

® ¢l mercado que se quiere abordar.

¢ |a Oportunidad de Negocio: como el proyecto responde a una necesidad de mercado.

® |os objetivos de la futura empresa: cifras de ventas, margenes, resultados.

® |os plazos en que se va a poner en marcha.

® |aidentidad de la futura empresa: nombre, comercial, imagen corporativa, marcas...

Presentacion del emprendedor

En el apartado de presentaciéon del emprendedor — o emprendedores — se pone de manifiesto su
formacion y experiencia profesional y empresarial.

Este apartado suele incluir el curriculum del emprendedor (o emprendedores). En él hay que
sefnalar:

® el nivel de formacion alcanzado.

® |os cursos adicionales relacionados con la actividad.

® |a experiencia profesional en el sector: anos de trabajo, responsabilidades, personal a cargo...
® |a experiencia empresarial, en gestion de otros negocios, como profesional independiente...

En este apartado, ademas, es importante explicar cual seréa la relacion del emprendedor con la
actividad futura de la empresa. Por Ultimo, se debe incluir los curriculos de los colaboradores clave
del proyecto, con una explicacion de cual sera su funcion enlaempresa.

Resumen de la viabilidad del proyecto

En este apartado se anticipan los aspectos clave que permiten que el proyecto sea técnica,
comercial, econémica y financieramente viable. Ademas, en este apartado se anticipa cual es la
rentabilidad que la empresa espera obtener.

Por ultimo, es importante que la Presentacion haga hincapié en la estrategia, el hueco en el
mercado y la financiacion::

¢ Un aspecto fundamental a la hora de emprender es la eleccion de las estrategias. Aunque
las estrategias especificas para cada area (produccion, financiacion...) se deben explicar en el
correspondiente capitulo del Plan, si que es importante que en la Presentacion se haga una
referencia a los planteamientos estratégicos clave.



® E| segundo aspecto clave en los inicios de una empresa es la oportunidad de negocio. La
Presentacion debe dejar claro que se ha realizado un profundo andlisis de mercado y que la
empresa puede lograr un hueco en el mercado.

e Por Ultimo, la disponibilidad de financiacion es fundamental. La Presentacion debe poner de

manifiesto los recursos financieros con que cuenta el emprendedor.

Para saber mas

Guia para la creacion de empresas 2009. IMADE

El Plan de Negocio: una herramienta indispensable.
Instituto de Empresa.




A.3. EL PLAN DE EMPRESA

A.3.2. PRODUCCION. El plan de produccion

De todas las actividades de la futura empresa, la mas importante es la de
Produccion, que sera el nucleo esencial del negocio. Por produccién se
entiende el proceso de transformacion de factores productivos y suministros
en productos o servicios destinados a la venta.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:

¢ Presentacion

Plan de Produccion

¢ Recursos Humanos y Organizacion
¢ Plan de Inversién

¢ Plan de Comercializacion

¢ Plan Econémico - Financiero

¢ Plan Juridico

El objetivo ultimo del Plan de Produccion es demostrar la viabilidad técnica del proyecto. La
viabilidad técnica es la capacidad del emprendedor para elaborar el producto o prestar el servicio
en que consiste el negocio. Esto supone que el futuro empresario cuenta con los conocimientos
técnicos parallevar a cabo la produccion.

PLAN DE PRODUCCION:

e Programacion de la produccion

e Determinacioén de recursos necesarios

e Sistema de compras: proveedores

e Gestion de inventarios

e Descripcién de procesos o actividades

e Descripcién del Control de la Produccién
¢ Presupuesto de produccion

La planificacion de la produccién supone determinar cudles van a ser los procesos de fabricacion
de los productos o de prestacion de los servicios. Su objetivo final es garantizar que la actividad de
produccion se realiza de la forma mas eficiente posible, contribuyendo asi a que la empresa logre
Sus objetivos.




Programacion de la produccion

En el apartado de Programacion de la produccion se recoge el nivel previsto de produccion:
fabricacion de productos o nivel de actividad en la prestacion del servicio.

Esta prevision de nivel de actividad tiene que estar en linea con el nivel de ventas previsto en el Plan
de Comercializacion, por lo que ambos capitulos deben ser coherentes.

(Unidades) Enero Diciembre

Producto X

Producto Y

Producto Z

Determinacion de los recursos necesarios

Una vez fijados los niveles de actividad, el siguiente paso es estimar cuales seran las necesidades
derecursos.

Por un lado, se debe calcular qué personas seran necesarias en el proceso de fabricacion del
producto o de prestacion del servicio. Esta estimacion debera reflejarse luego en el Plan de
Recursos Humanos.

Por otro, es preciso determinar qué equipos son necesarios para la fabricacion de los productos o
la prestacion de los servicios. Ademas, se deberan tener en cuenta las necesidades de otros
suministros: electricidad, agua, gas, telefonia, banda ancha, material de oficina...

Esta estimacion se volcara en el Plan de Inversion.

Sistema de Compras; proveedores

El Plan de Produccién también tiene que describir como se va a realizar el aprovisionamiento de los
recursos necesarios para la produccién. En concreto, habra que conocer cémo se cursan los
pedidos, se realiza la transaccion...

Por otra parte, el Plan recoge quiénes van a ser los proveedores de la empresa. Al realizar este
apartado hay que describir qué proveedores estan en el sector, cémo se van a seleccionary cuéles
son las condiciones econdmicas de la relacion: precio, pago, plazo y forma de entrega y
posibilidades de almacenamiento que ofrecen.



Gestion de inventarios

Las existencias en almacén son un activo que bloguea importantes recursos financieros de la
empresa. Por ello, es basico disefiar un sistema de gestion eficiente de
los inventarios

El objetivo de este apartado del Plan de Empresa es describir como se van a gestionar las
existencias: cual va a ser su nivel minimo, cuando se va a cursar cada pedido a los proveedores,
por qué cantidad y cuando se va a recibir cada pedido.

La gestion eficiente de las existencias, ya sea de suministros, mercancias o productos terminados,
debe tener en cuenta el equilibrio entre la inversion en existencias y el coste de mantenimiento de
los inventarios, por un lado, y las necesidades de estos productos para no interrumpir la actividad
de la empresa, por otro. La regla de oro es mantener en stock la menor cantidad posible de
productos que garantice que no hay interrupciones en la actividad de la empresa:

eslo que se llama el stock de seguridad.

Descripcion de Procesos o Actividades

En el Plan de Produccion se deben describir los procesos disefiados por la empresa para
maximizar la eficiencia en la fabricacion de bienes o en la prestacion de servicios.

En concreto, conviene prestar especial atencion a describir con claridad los procesos productivos
y los métodos de trabajo. Se debe detallar como se van a realizar estos procesos: si se va a
producir en serie, bajo pedido 0 con estructura de proyecto, si se va a subcontratar alguna parte
de laproducciéony aquién, etc.

Los procesos productivos se pueden representar graficamente a partir de los llamados diagramas
de flujos. Estos son representaciones esquematicas que utilizan una serie de simbolos
generalmente aceptados para describir las tareas que integran el proceso.

—> ACTIVIDAD —> I/%/l

v

ACTIVIDAD

v

L~ )




Ademas, el disefio de los procesos productivos debe revisarse para asegurar que no se plantean
interrupciones en el mismo. Algunos de los problemas que pueden afectar al disefio de procesos
productivos son: la existencia de tiempos muertos, las tareas 0 movimientos innecesarios, las
contradicciones entre departamentos o la falta de calidad del producto o servicio.

Descripcion del Control de la Produccion

Este apartado describe los procedimientos de control que se van a implantar en la empresa. El
sistema de control tiene por objeto verificar que todos los procesos se desarrollan de acuerdo con
lo planificado. Si en el momento del control se identifica alguna desviacion, el sistema debe poner
enmarcha las medidas correctoras oportunas.

Los procedimientos de control deben disenarse para los procesos de compra y las actividades
productivas. En particular, existen tres areas en las que los sistemas de control son fundamentales.

DISENAR

CORREGIR
d10Ndodd

CONTROLAR

Control de calidad

El control de calidad es el conjunto de medidas adoptadas para asegurar que el producto o
servicio comercializado cumple con los requisitos y exigencias establecidos por el empresario. El
control de calidad debe integrarse en los procedimientos de gestion de la produccion y realizarse
de manera constante.

Si la calidad del producto o servicio es una de las caracteristicas clave del proyecto, el
emprendedor debe valorar la posibilidad de reforzar el sistema de control de calidad implantando
algun procedimiento que le permita obtener un certificado de calidad generalmente reconocido
(ISO, sellos de calidad regionales, sectoriales...).




Control medioambiental

El control de los eventuales impactos ambientales de la actividad de la futura empresa es también
un tema relevante, especialmente en algunos proyectos. El Plan de Empresa debe dejar claro si el
proyecto esté sujeto a alguna normativa medioambiental especifica o sidebe

obtener permisos o autorizaciones.

El control medioambiental debe incluirse en el disefio de los procesos productivos. Si el proyecto
tiene un componente claro de posible impacto ambiental, el emprendedor debe valorar la
necesidad de implantar algun sistema de gestion medioambiental reconocido con una
certificacion (normas I1SO...).

Control de riesgos laborales

Otra de las éreas en las que el control es fundamental es en la de seguridad e higiene en el trabajo.
El emprendedor debe indicar en el Plan de Empresa cuédles son las normas de seguridad en el
trabajo aplicables para el desarrollo de su actividad y cémo las va a integrar en sus procesos
productivosy de control.

Presupuesto de produccién

Toda la informacién del Plan de Produccién se sintetiza y cuantifica en el presupuesto de
produccion.

(Euros) Enero Diciembre

Existencias

Materias primas

Trabajos de otras empresas

Para saber mas

www.ilo.org Organizacion Internacional del Trabajo.
www.ceim.es

www.ceoe.es

www.emprendedorxxi.es



A.3. EL PLAN DE EMPRESA

A.3.3. RECURSOS HUMANOS Y ORGANIZACION

Los Recursos Humanos son el conjunto de conocimientos y competencias de
las personas que trabajan en la empresa.

Los Recursos Humanos de una empresa son su mayor capital. El emprendedor debe reforzar su
propio capital humano — conocimientos y capacidades - y buscar personas cualificadas para su
incorporacion ala futuraempresa.

La correcta organizacion de los recursos humanos es una parte fundamental de la viabilidad
técnica de un proyecto empresarial: es imprescindible que el Plan de Empresa demuestre que el
emprendedor cuenta con las personas necesarias para generary poner en el mercado el producto
0 servicio que determina su actividad.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:

¢ Presentacion

¢ Plan de Produccion

Recursos Humanos y Organizacion
¢ Plan de Inversién

¢ Plan de Comercializacion

¢ Plan Econémico - Financiero

¢ Plan Juridico

El capitulo de Recursos Humanos y Organizacion del Plan de Empresa describe las necesidades
de personaly la organizacion de la futura empresa.

RECURSOS HUMANOS Y ORGANIZACION

e Descripciéon de puestos de trabajo

e Organigrama

¢ Retribuciones y condiciones laborales
e Politica de Contratacion

e Presupuesto de personal

Descripcién de puestos de trabajo

El primer paso al elaborar el capitulo de Recursos Humanos es determinar el nimero y
cualificacion de las personas que van a trabajar en laempresa.



Para ello, hay que analizar cuales son las funciones necesarias para desarrollar la actividad y ver si
el emprendedor necesita contratar a alguien para realizar alguna de ellas. Ademas, hay que tener
en cuenta el volumen esperado de produccién y ventas, por lo que el Plan de Recursos Humanos
tiene que ser coherente con el Plan de Producciony el Plan de Comercializacion.

La forma en que se concreta este andlisis en el Plan de Empresa a través de la descripcion de
puestos de trabajo. El emprendedor debe describir en el Plan todos los puestos de trabajo que
existiran en laempresa, con independencia de la persona que los vaya a realizar.

La descripcion de cada puesto de trabajo debe incluir:

® ¢l nombre del puesto de trabajo.

¢ |as funciones del puesto: las tareas que debe realizar la persona que lo ocupe.

¢ |aforma en que se realizan las tareas: los tiempos, métodos, equipos que se utilizan.
¢ |afinalidad del puesto: por qué es necesario en la actividad de laempresa.

¢ |a localizacion del puesto: departamento, relaciones jerarquicas (superiores y subordinados) y
relaciones internas y externas (con proveedores, clientes...).

® |as responsabilidades del puesto.
® |os requisitos del puesto: cualificacion, capacidades, habilidades.

Organigrama
El Plan de Empresa debe recoger el Organigrama de la futura empresa. Un organigrama es una
representacion grafica o un cuadro en el que se recoge de forma sencillay clara la organizacion de

laempresa.

El organigrama debe aportar la siguiente informacion:

® |os puestos de trabajo existentes.
® |os distintos departamentos de laempresa.
® |[asrelaciones y niveles jerarquicos.

Direccion

D. Comercializacion D. Comercializacion D. Comercializacion

Jefe de Produccion




Una vez determinados los puestos de trabajo necesarios el emprendedor puede decidir cémo dar
respuesta a esos puestos: realizarlos todos él, contratar a alguien, subcontratar algunas
funciones...

Retribuciones y condiciones laborales

Una vez determinados los puestos de trabajo de la empresa, el emprendedor debe fijar la politica
retributiva: el salario que corresponde a cada puesto de trabajo. El salario es la contraprestacion
econdmica del trabajo realizado e incluye la totalidad de las prestaciones percibidas, ya sean en
dinero o en especie (transporte, comida...).

El salario puede tener varios componentes:

® ¢| salario base es la parte fija de la retribucion del trabajador.

® |os complementos salariales son la parte del salario que se adapta a diversos criterios como las
caracteristicas personales, los resultados...

El Plan de Empresa debe sefalar cual es el convenio colectivo aplicable, en el caso de que exista.
Como coste laboral adicional, hay que tener en cuenta, e incluir en el presupuesto de personal, las
cotizaciones a la Seguridad Social.

Es importante que el emprendedor también incluya la remuneracion del puesto o puestos que él
desarrolla. En este caso, el coste de cotizacion a la Seguridad Social sera en el Régimen Especial
de Trabajadores Auténomos.

Ademas de la retribucion, existen otras condiciones laborales — horarios, vacaciones, permisos —
que también deben constar en el Plan de Empresa.

Politica de Contratacion

Cuando el emprendedor no ha elegido todavia a las personas que va a incorporar a la futura
empresa es recomendable que el Plan de Empresa indiqué codmo se va arealizar la contratacion de
los Recursos Humanos necesarios.

La contratacion es un proceso que parte de laidentificacion de los puestos de trabajo necesarios,
contindia con el reclutamiento y seleccidn del personal y finaliza con la contratacion de los nuevos
empleados.

El objetivo final de establecer una politica de contratacion es asegurar que se va a elegir alas
personas adecuadas para garantizar el éxito del proyecto empresarial. En este sentido, es
importante:

® ¢l gjuste entre las caracteristicas del puesto y el perfil del empleado (conocimientos, experiencia,
habilidades).

® |amotivacion del futuro empleado.




Reclutamiento

El objetivo del reclutamiento es seleccionar una cantidad suficiente de candidatos con el perfil
adecuado al puesto o puestos que desea cubrir el emprendedor.

La primera fase de un proceso de seleccion de personal es identificar, elegir y utilizar las posibles
fuentes de reclutamiento. Entre las distintas fuentes posibles podemos destacar:

¢ |nstituciones educativas: Universidades, centros de formacion especializados...
¢ Bolsas de trabajo de asociaciones empresariales.

¢ INEM.

® Empresas de reclutamiento.

® Anuncios en medios de comunicacion.

® Ferias del empleo.

¢ |Internet (paginas web de empleo).

® Familiares o conocidos.

Una vez elegida la via o vias de reclutamiento e iniciado el proceso la empresa obtiene diversos
candidatos al puesto, por lo que se entra en lafase de seleccion.

Seleccion

El objetivo Ultimo de la seleccion es elegir al mejor candidato para el puesto de trabajo: la persona
cuyo perfil se adapta mejor al del puesto de trabajo y que tiene la actitud méas adecuada.

Para ello, es preciso conocer a los candidatos, y analizar y evaluar toda la informacién disponible
sobre sus conocimientos y capacidades. Existen distintas técnicas para apoyar la seleccion: el
andlisis de los curriculos, entrevistas personales, pruebas y test profesionales...

Unavez obtenida lainformacion relevante de cada candidato, se realiza una comparacion entre las

valoraciones individuales y se decide cual es el candidato que mejor realizara su trabajo en la
empresa.

Contratacion
Una vez elegido el mejor candidato para el puesto, se negocia y acuerda su incorporacion a la

empresa y se formaliza la relacion firmando un contrato de trabajo. El Plan de Empresa debe
indicar qué tipo de contrato de trabajo se va a utilizar para cada puesto.

Presupuesto de Personal

Una vez elegido el mejor candidato para el puesto. Una vez elegidas las personas — o el sistema de
seleccion de las personas — solo queda completar el presupuesto de personal.



Béasicamente, se trata de resumir y cuantificar:

® el numero de personas que compondran la plantilla en cada uno de los tres primeros afos.
® |os puestos en que van atrabajar.

® el sueldo bruto completo que se va a pagar.

® |as cotizaciones a la seguridad que se van a pagar.

Presupuesto personal Euros pers. N° personas Afo 1 Afo 2 Afo 3

Emprendedor:

- salario bruto

- cotizacién RETA

Puesto X:

- Salario bruto

- Cotizacion SS

TOTAL

Para saber mas
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A.3. EL PLAN DE EMPRESA

A.3.4. INVERSION E INNOVACION. El plan de inversion

Las inversiones iniciales de la empresa constituyen los recursos materiales con
que cuenta el emprendedor. La correcta planificacion de la inversion es una
parte fundamental de la viabilidad técnica de un proyecto empresarial. Es
imprescindible que el Plan de Empresa demuestre que el emprendedor cuenta
con los recursos materiales necesarios para generar y poner en el mercado el
producto o servicio que determina su actividad.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:

¢ Presentacion

¢ Plan de Produccion

¢ Recursos Humanos y Organizacién
Plan de Inversiéon

¢ Plan de Comercializacion

¢ Plan Econémico - Financiero

¢ Plan Juridico

El Plan de Inversion recoge los elementos materiales necesarios para el inicio y desarrollo de la
actividad de la empresa. Este capitulo del Plan de Empresa recoge el listado exhaustivo de todos
los elementos materiales que seran necesarios, su cuantificacion econdmicay el momento en que
se prevé su adquisicion e incorporacion a la empresa (las inversiones se pueden incorporar desde
el principio o se pueden ir adquiriendo a lo largo de los primeros afios de vida de la empresa).

PLAN DE INVERSION

¢ Ubicacion e Instalaciones

¢ [nversiones

* Presupuesto de Inversiones
¢ [nnovacion

Ubicacion e Instalaciones

En este apartado el Plan de Empresa describe lalocalizacion de laempresay sus instalaciones.
La localizacion de la futura empresa puede ser una variable clave en su éxito, especialmente en

determinados negocios. Por ello, es importante que esta decision se tome después de realizar un
completo analisis de situacion.



Ala hora de localizar la empresa, el emprendedor debera analizar las posibles zonas de ubicacion,
la existencia de obstaculos a la actividad a desarrollar, el acceso de los clientes a la localizacion o
los locales disponibles en la ubicacion elegida.

Si el emprendedor ya ha encontrado las instalaciones adecuadas, debera describir como son:
tamanfo vy distribucion del local, régimen de uso (propiedad o alquiler), coste, necesidad de
inversiones adicionales, ubicacion exacta...

Si, por el contrario, el emprendedor todavia no dispone de instalaciones, debera hacer constar en
el Plan de Empresa los criterios en los que se basara para elegirlo: tamafio, infraestructuras
necesarias y coste aproximado.

Inversiones

En cuanto a las inversiones necesarias para la puesta en marcha y funcionamiento de la empresa,
es imprescindible que el Plan de Empresa las enumere, las describa en profundidad, indique cémo
y cuando se van a adquirir (0 sefiale si estan ya disponibles) y cuantifique su importe. La magnitud
de las inversiones iniciales dependera de las previsiones de produccion y ventas. Por eso, el Plan
de Inversion debe ser coherente con las previsiones recogidas en el Plan de Produccién y en el
Plan de Comercializacion.

Las inversiones necesarias parainiciar una actividad se pueden clasificar en dos grandes grupos:

Inversiones a largo plazo (activo no corriente)

Son las inversiones que se incorporan a la empresay que participan a largo plazo en su actividad.
Entre ellas destacan:

® Inmovilizado Intangible. Esta integrado por elementos intangibles como la propiedad
industrial, los derechos de traspaso, aplicaciones informaticas...

® Inmovilizado Material. Lo constituyen bienes tangibles que se incorporan a la empresa por
mas de un afo. Entre ellos destacamos: el mobiliario, los equipos informaticos, la maquinaria,
herramientas y demas Utiles, los vehiculos...

® |nversiones inmobiliarias. Son las inversiones en terrenos y en construcciones.

* |nversiones financieras a largo plazo. Son inversiones en activos financieros a largo plazo
(como la fianza de alquiler de locales).

Inversiones a corto plazo (activo corriente)

Son las inversiones que participan en el ciclo normal de explotacion de la empresa. Entre ellas
destacan:

® Existencias. Se indica aqui el nivel de inventarios iniciales de materias primas, productos,
envases...

® Efectivo y otros activos liquidos equivalentes. Se identifican aqui las disponibilidades de
dinero.



Presupuesto de Inversiones

Unavez determinadas las inversiones necesarias para iniciar la actividad de la empresa, es preciso
reflejarlas y cuantificarlas en el presupuesto de inversiones.
Basicamente, se trata de cuantificar:

® |as inversiones — tanto a largo plazo como a corto plazo — necesarias para el inicio y

desarrollo de la actividad en cada uno de los tres primeros anos de vida de la empresa.
® ¢l valor total de esas inversiones, valoradas en euros, a precio de coste y sin IVA.

PRESUPUESTO DE INVERSION

Afio 1

Afio 3

BALANCE: ACTIVO

Afio 1

Afio 2

ACTIVO NO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible:

Inmovilizado intangible

- Propiedad intelectual

Inmovilizado material

- Derechos de traspaso

Inversiones inmobiliarias

- Equipos informéticos

- Vehiculos

- Otros

Inversiones inmobiliarias

Inversiones financieras
a largo plazo

- Fianzas

ACTIVO CORRIENTE

- Existencias

- Efectivo

INVERSION ACUMULADA

- Aplicaciones informaticas gr;g;o;;szginancieras
- Otros ACTIVO CORRIENTE
Inmovilizado material: Existencias

- Terrenos Deudores

- Construcciones Efectivo

- Maquinaria TOTAL ACTIVO

- Mobiliario




Las inversiones que se incorporan a la empresa, ya sea al ponerla en marcha o una vez en
funcionamiento, constituyen los activos de la empresa y tienen su reflejo contable en el Activo del
Balance.

Por ultimo, con el normal funcionamiento y el paso del tiempo, los activos de la empresa se iran
deteriorando (depreciacion). Para poder renovarlos en el futuro, la empresa debera ir generando y
reservando recursos para ello: es lo que denominamos amortizacion. El Plan de Empresa debera
incluir un cuadro con las amortizaciones previstas. Para que las amortizaciones anuales sean un
gasto fiscalmente deducible deben adecuarse a lo establecido en el Impuesto de Sociedades.

Innovacioén

El Plan de Empresa debe hacer referencia a los procesos de innovacion que vayan a ponerse en
marcha en la futura empresa, especialmente si el producto o servicio introduce algun elemento
novedoso o sila empresa tiene un marcado componente de investigacion, desarrollo o innovacion
(I+D+i).

Se considera investigacion a la indagacion original metodolégicamente rigurosa que persigue
lograr nuevos conocimientos. El desarrollo y la innovacion estan vinculados a la aplicacion del
conocimiento en la generacion o mejora de materiales, productos, disefios...

Existen varios tipos de innovacion. Los mas relevantes para la nueva empresa son:

® [nnovacién de producto: fabricacién de productos nuevos o mejores.

® [nnovacion de proceso: disefio de nuevos procesos y sistemas de fabricacion de productos
o de prestacion de servicios que mejoren la eficiencia.

® Innovacion en sistemas de gestion: disefio de nuevos sistemas de gestion empresarial
comercial, financiera, de recursos humanos, de organizacion...

Si la futura empresa tiene como objetivo comercializar nuevos productos o servicios, o introducir
nuevas formas de fabricarlos o prestarlos, el Plan de Empresa debe recoger en qué consiste la
innovacion.

Si la futura empresa, ademas, tiene la innovacion como eje central de su actividad, el Plan de
Empresa debe recoger cudl va a ser su sistema de gestion de la innovacion: cémo va a organizar
los recursos disponibles - humanos, materiales y financieros - para generar nuevos productos o
Servicios.

Para saber mas
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A.3. EL PLAN DE EMPRESA

A.3.5. COMERCIALIZACION. El Plan de Comercializacion

Una de las claves para el éxito de la futura empresa es que el emprendedor
haya sabido identificar una auténtica oportunidad de negocio, es decir, que
haya identificado una necesidad existente en el mercado. El objetivo ultimo del
Plan de Comercializacion es demostrar la existencia de una oportunidad de
negocio.

Esto se traduce en que el proyecto sea comercialmente viable. La viabilidad comercial es la
capacidad del producto o servicio de satisfacer la necesidad de los clientes y de generar un hueco
enelmercado.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:

¢ Presentacion

¢ Plan de Produccién

e Recursos Humanos y Organizacion
¢ Plan de Inversién

Plan de Comercializacién

¢ Plan Econémico - Financiero

¢ Plan Juridico

Muchos Planes de Empresa se empiezan a redactar por el Plan de Comercializacion, realizando
una estimacion de ventas que luego es la base de las previsiones de produccion, recursos
humanos, inversion o ingresos.

PLAN DE COMERCIALIZACION

e Definicion del producto o servicio
¢ Andlisis del mercado

¢ Objetivos comerciales o de ventas
¢ Estrategia de marketing

¢ Presupuesto de ventas

Definicién del producto o del servicio

En este apartado el Plan de Empresa describe en profundidad el producto o servicio que va a
comercializar la empresa. El objetivo de este apartado es familiarizar al lector del Plan con el
producto o servicio que centra la actividad de laempresa. En concreto, el Plan debe incluir:



Definicion del producto o del servicio

En este apartado el Plan de Empresa describe en profundidad el producto o servicio que vaa
comercializar la empresa. El objetivo de este apartado es familiarizar al lector del Plan con el
producto o servicio que centra la actividad de la empresa. En concreto, el Plan debe incluir:

® | a descripcion detallada del producto o servicio: apariencia, disefio, propiedades, funciones,
calidad, envase o embalaje.

e Sus caracteristicas técnicas. En su caso, las normas que regulan su fabricacion o
comercializacion.

® | as necesidades del cliente que satisface. y el grado de estacionalidad que presenta.

® La marca: nombre y disefio del logotipo., imagen del producto o servicio que se quiere
transmitir al cliente.

e E| precio de venta al cliente y, en su caso, al usuario Ultimo (en el caso de que el usuario final
no sea el cliente de la empresa).

e | as caracteristicas que lo diferencian de los productos o servicios de la competencia,

® | os derechos y proteccion juridica del producto o servicio: del disefio, de la marca...

® | 0s servicios asociados al producto.

Normalmente, las empresas no comercializan un solo tipo de producto o servicio, sino varios.
En este apartado se debe indicar también cémo los diversos productos o servicios de la
empresa se agrupan en lineas o carteras de productos.

Uno de los elementos que va a determinar el enfoque del Plan de Comercializaciéon es en qué
punto del Ciclo de Vida se encuentran los productos o servicios que queremos vender.

Los productos — o servicios — siguen un ciclo de vida en el mercado que implica pasar por las
fases siguientes:

® | anzamiento. El producto o servicio es nuevo en el mercado. Existe poca demanda y poca
competencia.

e Crecimiento. El producto o servicio es relativamente nuevo en el mercado pero ya es
conocido. La demanda esta en aumento y empieza a haber varios productores en el
mercado.

® Madurez. El producto lleva ya tiempo en el mercado. La demanda es estable o tiene tasas de
crecimiento modestas.

¢ Declive. El producto o servicio no responde ya a las necesidades del mercado o estas estan
cambiando. La demanda del producto comienza a caer.

La fase en que se encuentre el producto o servicio de la empresa determinara la estrategia de
comercializacion.




ANALISIS DEL MERCADO

e Entorno general

e Sector de actividad
» Ambito geografico
e Clientes

e Competencia

Analisis del mercado

En este apartado se analiza el entorno general de mercado, del sector de actividad, el ambito
geografico, los clientes y lacompetencia.

Entorno general

El Plan de Empresa debe describir el entorno general en el que se va a desarrollar la actividad de la
empresa. Para ello, hay que investigar y describir la situacion de los siguientes factores:

e Econdmico. Se trata de dar una vision de la situacion general de la economia en que se va a
desarrollar la actividad, con especial incidencia en las variables que mas directamente
puedan afectar al proyecto: crecimiento, inflacién, paro, tipo de cambio...

® Demografico. El Plan debe describir los rasgos de la poblacion: nimero de personas, tasas
de crecimiento, estructura de edad, sexo y nacionalidad, situacion laboral...

e Socio — cultural. El entorno cultural, las costumbres,los valores, las ideologias, las modas, los
estilos de vida y habitos de compra y consumo son factores a analizar y describir.

® Tecnoldgico. La disponibilidad e implantacion de tecnologias son factores igualmente
relevantes. En particular, el uso de tecnologias de la informacion (ordenadores, Internet) y de
la comunicacion (moviles, banda ancha) pueden ser determinantes en algunos proyectos.

* Medioambiental. Este punto debe poner de manifiesto la situacion de los elementos de la
empresa mas vinculados al medioambiente: disponibilidad y precio de las materias primas,
estacionalidad...

® | egal. La legislacion mercantil, laboral, fiscal, de consumo, etc. y el marco regulatorio

especifico de la actividad son también relevantes a la hora de enmarcar el proyecto en su
contexto.

Analisis del sector de actividad

Es fundamental que el Plan de Empresa identifique el sector de actividad propio de la empresa y
analice su situaciony tendencias.

Los aspectos mas importantes aincluir en el analisis del sector de actividad son:

® | as grandes tendencias del sector general de actividad: agricultura, construccion, industria,
Servicios.

® Situacion y tendencias de larama de actividad en que se sitUala empresa.



e Sjtuacion en el ciclo de vida del sector. Sector en nacimiento, crecimiento, madurez o declive.
® Tamano del sector: cifra de ventas, previsiones de crecimiento.

® NUmero de empresas que operan en el sector y cuota de mercado de las mas importantes.

® Sistema de fijacion de precios.

® Tendencias cualitativas relevantes.

Ambito geografico

En este apartado el Plan de Empresa acota el entorno geografico en el que va a competir: barrio,
ciudad, region, pais, escalainternacional.

La eleccion de la dimension geogréfica del proyecto debe quedar clara en el Plan de Empresa
puesto que la estrategia de comercializacion debe centrarse en el area de accion elegida.

Clientes

El objetivo de este apartado es demostrar que se conoce en profundidad a los futuros clientes de
laempresa: quiénes son, qué perfil tienen, cudles son sus necesidades.

Existen distintos tipos de agentes que intervienen en una compra de productos o adquisicion de
servicios:

® |niciadores: son las personas que causan o proponen la compra.

e Compradores: son las personas que realizan la transaccion.

® Pagadores: son las personas que pagan la transaccion.

e Usuarios: son las personas que, en Ultima instancia, utilizan el producto o servicio.
® Prescriptores: son personas que influyen en el proceso de compra.

El emprendedor debe investigar cuales de estos agentes participan en el proceso de compra
de su producto o servicio. Todos los agentes que participan son clientes de la empresa.

Una vez identificados los clientes, es preciso cuantificarlos y analizarlos: determinar cuantas
personas con perfil de cliente existen en el ambito geografico del proyecto y cuales son sus
caracteristicas, tanto cuantitativas como cualitativas. En concreto, hay que sefalar:

® sj se trata de clientes particulares 0 empresas.

¢ el numero total de posibles clientes en el ambito geografico de la empresa (clientes
potenciales).

® sj se trata de clientes particulares: su estructura de edad, sexo, nivel de renta, nivel
educativo, estilo de vida, habitos de compra...

® si se trata de clientes empresas: su sector y rama de actividad, su tamano (plantilla,
facturacion)...




Competencia

El analisis de la competencia tiene por objeto describir cual es la estructura del sector de actividad
en el entorno geografico elegido y la capacidad del emprendedor de hacerse un hueco en ese
mercado.

El Plan de Empresa debe hacer un andlisis de la competencia completo y objetivo, que estudie
bien sus caracteristicas generales e individuales. En concreto:

® nimero de empresas competidoras.

¢ identificacion de las principales (nombre, situacion...).

e andlisis de los productos y servicios que ofrecen: calidad, precio, servicios...
e andlisis de sus caracteristicas (tamano, estrategias de comercializacion...).

Es importante que el Plan de Empresa no subestime el nimero y la capacidad de las empresas
competidoras. Ademas, pueden aparecer competidores adicionales. Para valorar el riesgo de
mayor competencia en el futuro hay que describir: los competidores potenciales, los productos
0 servicios que pueden ser sustitutivos de los que comercializa la empresa o las posibles
barreras a la entrada de nuevas empresas.

Para llegar a conocer a los clientes y la competencia existen varias fuentes de informacion
como la informacion estadistica, los estudios disponibles, las encuestas y entrevistas, los
grupos de discusion y paneles o la experimentacion directa (observacion, conocimiento del
sector como profesional o usuario).

Objetivos comerciales o de ventas

Los objetivos comerciales son las previsiones de ventas, es decir, el nimero de unidades de
nuestro producto o servicio que esperamos vender. Los objetivos comerciales pueden
completarse con subobjetivos tanto cuantitativos - cuota de mercado, nimero de clientes —como
cualitativos - grado de reconocimiento, imagen.

Alahorade realizar la prevision de ventas hay que hacer una estimacion del tamafio de la clientela
potencial y del porcentaje de cuota de negocio que se puede alcanzar en el ambito geografico en
que la empresa va a competir. Ademas, hay que tener en cuenta la posible estacionalidad de las
ventas. A partir de ahi, lo habitual es presentar una tabla con los niveles de ventas — en unidades —
para los tres primeros afos de actividad y con desglose por meses en el primer ano.

(Unidades) Enero Diciembre

Producto X

Producto Y

Producto Z




Es fundamental que la prevision de ventas esté bien argumentada en el Plan, puesto que va a
determinar los niveles de produccion, las necesidades de recursos humanos y materiales y los
niveles de ingresos. Las estimaciones del Plan de Comercializacion deben ser coherentes con las
que se reflejen en el Plan de Produccién, en el Plan de RRHH, en el Plan de Inversién y en el Plan
Econdmico — Financiero. De hecho, muchos Planes de Empresa se empiezan a elaborar con las
estimaciones de ventas.

Estrategia de marketing

Una vez conocido a fondo el mercado y determinados los objetivos de ventas, es preciso describir
cdmo se van a alcanzar estos objetivos. Para ello, la empresa dispone de su estrategia de
comercializacion (también llamada estrategia de marketing).

ESTRATEGIA DE MARKETING

¢ Estrategia de clientes

¢ Estrategia de producto

¢ Estrategia de precio

e Estrategia de distribucion y ventas

¢ Estrategia de publicidad y promocion

- Estrategia de clientes
La estrategia de clientes consiste en decidir, a partir de los clientes potenciales:

® cuales son los clientes concretos sobre los que se van a hacer los esfuerzos de marketing
(clientes — objetivo o target) y sus caracteristicas.

® sj se van a aplicar estrategias diferentes para los diferentes grupos de clientes — objetivo
(segmentacion). Si los clientes — objetivo son un tipo de clientes homogéneo, entonces se
disefiara una Unica estrategia de marketing. Si, por el contrario, tienen caracteristicas
diferentes, entonces habra que adaptar producto, precio, distribucién y publicidad a cada
grupo de clientes.

- Estrategia de producto

La estrategia de producto consiste basicamente en adaptar alguna de las caracteristicas del
producto o servicio concreto a las necesidades especificas del grupo de clientes — objetivo a los
que laempresa quiere llegar.

Asi, se puede adaptar: la forma en que se presta el servicio, la marca, la gama, la calidad, los
envasesy presentaciones, etc.




- Estrategia de precio

El emprendedor debe decidir cual es el precio al que vendera sus productos o servicios a sus
clientes. El precio del producto o servicio puede situarse en una horquilla que va desde el coste de
produccién hasta el precio de la competencia (o incluso con un margen sobre el precio de la
competencia).

Existen varias estrategias de precios paralos productos o servicios de laempresa:

® optar por una estrategia de precio ajustado. Se fija un margen pequefio sobre el coste de
produccién de cada producto o servicio vendido con la intencidon de buscar una rapida
penetracion en el mercado.

® optar por una estrategia de precio en linea con la competencia. Se establece el precio a
partir del precio medio que estan aplicando las empresas de la competencia.

e optar por una estrategia de precio alto. Un precio alto, ademas de dejar un mayor margen,
puede ser un elemento diferenciador si es una sefal de calidad del producto o servicio.

El emprendedor puede decidir ajustar el precio de sus productos al cada grupo de clientes,
mediante la utilizacion de descuentos por cliente, por pronto pago, por volumen de pedido,
bonificaciones de compra...

Por ultimo, es importante reflejar la forma y periodo de cobro a los clientes: si estos pagan al
contado, a varios meses, si hay riesgo de que los plazos de cobro se alarguen...

- Estrategia de distribucién y ventas

La estrategia de distribucion se decide a partir de un andlisis de los posibles canales de
distribucion.

La situacion de la empresa en la cadena de distribuciéon desde el productor inicial al consumidor
final determina los canales de venta. Asi, la empresa puede ser la productora inicial y vender a
mayoristas, puede ser una mayorista y vender a minoristas o puede ser una minorista y vender al
clientefinal.

Ademas del canal productor — mayorista —minorista — cliente, pueden existir otros canales de
distribucion, como el uso del comercio electronico (Internet) o el uso de redes comerciales de otros
sectores. Ademas, el emprendedor debe valorar la posibilidad de exportacion, utilizando las redes
de distribucion internacional.

El sistema o sistemas de distribucion elegidos determinaran la logistica — almacenes, equipos de
transporte y locales — de laempresa.

En cuanto a la estrategia de ventas, esta se debe centrar en la determinacion de los recursos y
herramientas que se van a dedicar ala venta. Entre ellas destacan:

® |as personas dedicadas a la venta: vendedores, representantes, agentes comerciales,
distribuidores...



® |as herramientas de que van a disponer: formacion, muestras, presentaciones, demos,
argumentos de venta...

® |as formas de remuneracion e incentivo a la fuerza de ventas.

- Estrategia de publicidad y promocién

La comunicacion de la futura empresa es la estrategia para llegar a los clientes potenciales y
convencerlos para que pasen a ser clientes reales. La comunicacion debe realizarse de forma
especifica para cada uno de los segmentos de clientes — objetivo de la empresa.

Dentro de las herramientas disponibles para elaborar la estrategia de comunicacion de laempresa
destacan la publicidad, las relaciones publicas y la promocién.

Publicidad. La comunicacion de la empresa se puede realizar mediante anuncios en prensa,
television, radio, Internet... La accién de comunicacion puede ser mas especifica, y mas barata,
utilizando revistas especializadas, radio local, prensa local... También se pueden utilizar
herramientas mas directas, como el marketing directo (buzoneo, mailing, marketing por teléfono,
visitas) o la presencia en el punto de venta (carteles, folletos).

Relaciones publicas. El marketing de relaciones es una de las claves de la futura empresa. La
relacion directa con los posibles clientes es fundamental. Una variante de este tipo de herramienta
de comunicacioén es el marketing de eventos: fiestas, competiciones deportivas, presentaciones,
presencia en ferias, jornadas...

Promocién. La utilizacion de bonos, descuentos, rebajas, regalos o detalles asociados a la venta
es también una via usual de reforzar la capacidad comercial.

Presupuesto de ventas

El Presupuesto de Marketing enumera los elementos de marketing y cuantifica su coste. Para
realizarlo, es preciso partir de los objetivos de ventas y cuantificar los recursos humanos y
materiales que se desea aplicar para conseguirlos, asi como el coste de cada una de las variables
de la estrategia.

Presupuesto de ventas Ano 1 Ano 2 Ano 3
(Euros) Enero Diciembre
Transporte ventas

Comerciales
Publicidad
Relacciones publicas

Comunicaciones

Para saber mas

www.emprendedorxxi.es

www.camaramadrid.es

www.camaras.org
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A.3. EL PLAN DE EMPRESA

A.3.6. FINANCIACION. El Plan Econdmico - Financiero

Otra de las cuestiones clave al poner en marcha un proyecto es contar con los
recursos financieros necesarios para iniciarlo y garantizar que la futura
empresa es capaz de generar los recursos suficientes para subsistir.

Los principales problemas de financiacion para un emprendedor son:

¢ [ainsuficiencia de los recursos propios.
® |as barreras de acceso a financiacion bancaria.
¢ [ainsuficiente informacion sobre opciones de financiacion.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:

¢ Presentacion

¢ Plan de Produccién

e Recursos Humanos y Organizacion
¢ Plan de Inversién

¢ Plan de Comercializacion

Plan Econémico - Financiero

¢ Plan Juridico

El objetivo ultimo del Plan de Econdémico — Financiero es mostrar la viabilidad econémica y
financiera del proyecto. La viabilidad econdmica es la capacidad del proyecto para generar una
rentabilidad aceptable. La viabilidad financiera es la capacidad del proyecto para generar recursos
financieros, de forma que no se planteen problemas de solvencia.

PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

e Necesidades financieras

¢ Fuentes de financiacion

* Proyecciones financieras

e Analisis de la viabilidad del proyecto

Necesidades financieras

A la hora de elaborar el Plan financiero es preciso conocer y cuantificar cudles van a ser las
necesidades financieras de laempresa. Para ello, habra que revisar los presupuestos recogidos en
el Plan de Produccion, de Recursos Humanos, de Inversion y de Comercializacion e integrarlos en
el plan financiero.



Si las necesidades financieras son elevadas, este sera el momento de replantear los niveles de
produccion, personal, inversiones o actividad comercial y dotar al proyecto de una dimension mas
adecuada.

Identificacion de fuentes de financiacion

Una vez calculadas cuales son las necesidades financieras, el emprendedor tendra que describir
como va a satisfacerlas. El objetivo de este apartado es identificar las alternativas de financiacion
disponibles y describir cudles van a ser los recursos financieros del proyecto.

Existen dos grandes categorias de recursos financieros: la financiacion propia (recursos del
emprendedory sus socios) y la financiacién ajena (recursos procedentes de otras fuentes).

FINANCIACION
. o ] Capital
Financiacion Propia Reservas
A largo plazo

Financiacion Ajena A corto plazo

Financiacion propia

La financiacion propia (Fondos propios) esta integrada por el capital y las reservas de la empresa.

El capital son los fondos — en dinero o especie — aportados por el emprendedor, sus socios y
demas inversores en el proyecto. El capital puede estar integrado por participaciones o por

acciones.

Las reservas seran los futuros beneficios de la empresa que no sean distribuidos entre los socios y
permanezcan invertidos en laempresa.

Financiacion ajena

La financiacion ajena son los recursos financieros procedentes de instituciones financieras, de
mercados de capitales o de terceras personas que s preciso devolver en unos plazos estipulados
y con una remuneracion en forma de intereses.

La financiacion ajena se clasifica segun el plazo de devolucion: si este es superior al afio es
financiacion alargo plazoy sies inferior es financiacion a corto plazo.

Financiacion a largo plazo

Préstamos

Un préstamo es una operacion financiera en la que el prestamista entrega una cantidad de dinero
que el prestatario debera ir devolviendo, junto con los intereses, a lo largo de un plazo previsto.



Los préstamos pueden tener distintas caracteristicas:

- tipo de interés fijo o variable.
- avales o garantias reales (sobre algun bien del patrimonio del prestatario).
- cuotafija o variable.

Los préstamos pueden proceder de instituciones financieras (bancos, cajas de ahorros), de
familiares, de amigos o de los propios socios.

En la decision de pedir un préstamo deben tenerse en cuenta varios factores: todos los costes
financieros (intereses y comisiones), avales o garantias que se exigen, capacidad de devolverlo...

Arrendamiento financiero (leasing)

Elleasing es un sistema de financiacion para algunos activos de la empresa (maquinaria, equipos)
que consiste en que la empresa recibe el activo y paga a cambio una cuota (un alquiler) durante un
plazo determinado. La cuota incluye la amortizacion del bien, el interés y, ademas, el IVA. En el

vencimiento, laempresa puede decidir quedarse con el bien (opcion de
compra) por un precio prefijado o devolverlo ala empresa de leasing.

Financiacion a corto plazo

Crédito comercial

Es el crédito que conceden los proveedores. La empresa puede tener diversos acuerdos con sus
proveedores: ir haciendo pedidos y pagarlos a un mes, dos meses, tres meses...

Préstamos a corto plazo

Son préstamos con plazo de devolucion inferior a un afio. También se recoge en este concepto la
parte de un préstamo alargo plazo que va a vencer en los proximos doce meses.

Créditos

Un crédito — o linea de crédito - es una operacion en la que una entidad financiera pone una
determinada cantidad de dinero a disposicion de la empresa: una cuantia maxima que la empresa
puede utilizar.

Sila empresa retira parte del dinero a su disposicion, paga un interés, pero solo por las cantidades
que vaya utilizando y por el tiempo en que las utilice (en el momento en que devuelve el dinero deja
de generar intereses).

Los créditos tienen diversas comisiones: de apertura, sobre el total de dinero del que no se
dispone...




Descuento comercial

El descuento comercial consiste en que la entidad financiera entrega a la empresa la cantidad que
le adeudan sus clientes, reducida por el importe del interés y los gastos. Estas deudas tienen que
estar recogidas en un documento justificativo (letra, pagaré...). La entidad financiera es la que, en
ultima instancia, cobra al cliente.

Factoring

El factoring supone que la empresa cede a la empresa de factoring (el factor) los derechos de
cobro que tiene sobre sus clientes, recogidos en factura. El acuerdo con el factor puede ser que
este gestione el cobro de las facturas (a cambio de una comisién), que adelante el pago de las
facturas (a cambio de uninterés) o, incluso, que cubra el riesgo de impago del cliente.

Confirming

El confirming es un sistema que permite a la empresa gestionar las deudas con sus proveedores.
La empresa acude a la entidad financiera que hace confirming; la entidad paga al proveedor y
acuerda con la empresa el plazo en que esta le devolvera el dinero adelantado, a cambio de un
interés.

El Balance de la empresa recoge las fuentes de financiacion utilizadas en el Patrimonio Neto y
Pasivo.

BALANCE: PATRIMONIO NETO Y PASIVO Aiio 1 Afio 2 Afio 3

PATRIMONIO NETO

Fondos propios

Capital

Reservas

PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a largo plazo

PASIVO CORRIENTE

Deudas a corto plazo

Acreedores comerciales

Otros

TOTAL

Proyecciones financieras

En este apartado se incluyen las futuras cuentas de la empresa: cuenta de resultados, balance y
tesoreria. Lo habitual es presentar estas cuentas para los tres primeros afos de actividad del
proyecto.



Cuenta de Pérdidas y Ganancias prevista

La Cuenta de Resultados —también llamada de Pérdidas y Ganancias — recoge los ingresos y
gastos de la empresa. La diferencia entre ambos es el resultado: beneficios (si es positiva) o
pérdidas (si es negativa).

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias previsional es la estimacion de los ingresos y gastos de la
empresa. Lo habitual es presentar esta prevision para los tres primeros afos de vida de la
empresa.

Los ingresos de la empresa proceden de la venta de los productos o servicios de la empresa.
Ademas, puede haber ingresos por otras actividades complementarias, como los ingresos
financieros — derivados de los activos financieros de la empresa.

La previsiéon de ingresos tiene que ser coherente con la prevision de ventas y las decisiones sobre
precios recogidas en el Plan de Comercializacion.

Los gastos de laempresa surgen por la adquisicion de productos o servicios a los proveedores, la
remuneracion al personal, la compra de suministros o la contraprestacion por acciones
comerciales. Ademas, la empresa incurre en gastos financieros por el uso de fuentes de
financiacion ajenay, eventualmente, puede tener gastos de caracter excepcional.

Entre los gastos de laempresa destacan:

® aprovisionamientos: compras de materias primas y mercancias, trabajos realizados por otras
empresas...

e variacion de existencias: reduccion de los inventarios de productos terminados.

® personal: salarios y cotizaciones a la Seguridad Social (Régimen General y RETA).

® amortizaciones: imputacion de la pérdida de valor de los activos para poder hacer frente a su
renovacion futura.

® servicios exteriores: arrendamientos, canones, reparaciones, servicios de profesionales
independientes, transportes, primas de seguros, publicidad, relaciones publicas,
suministros...

e tributos: impuesto sobre beneficios, contribuciones, tasas...

® gastos financieros: intereses.

La prevision de gastos tiene que ser coherente con el presupuesto de produccion recogido en el
Plan de Produccion, el presupuesto de personal recogido en el capitulo de Recursos Humanos, el
cuadro de amortizaciones recogido en el Plan de Inversion, el presupuesto de marketing recogido
en el Plan de Comercializacion e incluir los costes financieros previstos en el propio Plan de
Financiacion.

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias prevista recoge las previsiones de ingresos y gastos a tres
anos. Para el primer ano se debe hacer un desglose mes a mes.



CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Afio 1
(en.-dic.)

Afio 2

Euros

+ Importe neto de la cifra de negocios

Ventas

Prestacion de servicios

+ Variacion de existencias

- Aprovisionamientos

+ Otros ingresos de explotacion

- Gastos de personal

- Otros gastos de explotacion

Servicios exteriores

- Amortizacion del inmovilizado

A) RESULTADO DE EXPLOTACION

+ Ingresos financieros

- Gastos financieros

Intereses

B) RESULTADO FINANCIERO

C) RESULTADO ANTES DE

IMPUESTOS (A + B)

- Impuestos sobre beneficios

D) RESULTADO DEL EJERCICIO

Presupuesto de Tesoreria previsto

El Presupuesto de Tesoreria previsto se elabora a partir de las previsiones de cobros y pagos de la
empresa. El emprendedor debe conocer, ademas de las ventas, el momento en que las cobrara (al
contado, a plazos, a tres meses...). Y lo mismo sucede con sus gastos: debe saber cudles tiene
que pagar al contado y qué crédito comercial le dan sus proveedores (un mes, tres meses...),

cuando tiene que pagar a sus empleados, a otras empresas...

Otras fuentes de entrada de tesoreria son las aportaciones de los socios e inversores (al comienzo
de la vida de la empresa), o las fuentes de financiacion externa (préstamos, linea de crédito). Las

salidas también se producen por la devolucion de las deudas.



La Cuenta de Tesoreria prevista recoge las previsiones de entradas y salidas de tesoreria a tres
anos. Para el primer afo se debe hacer un desglose mes ames.

CUENTA DE TESORERIA Aot | Afo2 [ Afo3
(en.-dic.)

Euros

ENTRADAS

Cobros ventas

Aportaciones de socios

Préstamos socios

Financiacion ajena

- Préstamos

- Créditos

Otras

. Total Entradas

SALIDAS

Pagos por aprovisionamientos

Pagos por servicios exteriores

Pagos por personal

Pagos por tributos

Pagos por inversiones

Pagos de financiacion

Otras

II. Total Salidas

I11. Saldo final (I - Il)

- Caja

- Bancos

Analisis de la viabilidad del proyecto

El Plan de Financiacion debe, por Ultimo, realizar un analisis de la viabilidad del proyecto.




Rentabilidad

La viabilidad econdmica se mide por la capacidad de generar rentabilidad del proyecto. Para ver si
la futura empresa sera rentable hay que analizar cuéles son los beneficios previstos y su relacion
con lainversion necesaria para realizarlos.

La mejor medida de la rentabilidad de la empresa es la relacion (ratio) entre el Resultado del
Ejercicio (previsto en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias) y los Fondos Propios (recogidos en el
Balance). Este porcentaje es la rentabilidad financiera (RF) de laempresa.

Resultado del Ejercicio
RF— - x 100
Fondos propios

Esta cifra indica el beneficio obtenido por cada 100 euros de inversion y se puede comparar con
las rentabilidades de otros activos financieros: intereses de cuentas remuneradas, de depdsitos
bancarios, de ladeuda publica... para tener unaidea de hasta qué punto es rentable.

Otra buena medida de la rentabilidad es la rentabilidad econdmica (RE): cual es el beneficio antes
deintereses e impuestos (Resultado de Explotacion) en relacién con el Activo total de laempresa.

Resultado de Explotacion
x 100

Activo total

Esta cifra indica cual es el resultado comercial que genera la empresa y que debe servir para
retribuir todo el capital invertido (fondos propios y fondos ajenos).

Las medidas de rentabilidad se calculan para cada afo. El Plan Financiero debe incluir la
estimacion de larentabilidad paralos tres primeros afos de actividad.

Solvencia

El andlisis de viabilidad se completa con el estudio de la solvencia de la empresa. La viabilidad
financiera del proyecto se demuestra presentando una Cuenta de Tesoreria con un saldo que es
siempre positivo.

Si en algun momento el saldo de tesoreria fuera negativo la empresa incurrird en un impago,
tendria problemas de solvencia y pondria en peligro su actividad, demostrando que el proyecto no
es financieramente viable.

Para saber mas
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A.3. EL PLAN DE EMPRESA

A.3.7. PLAN JURIDICO

El marco legal — normas y regulaciones — es uno de los aspectos que
determinara la actividad de la futura empresa. Es importante que el
emprendedor conozca cual es el marco legal de la actividad que desea
desarrollar para evitar problemas futuros. Ademas, en el marco juridico actual,
la eleccién de la forma juridica puede determinar aspectos importantes del
negocio.

ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:

¢ Presentacion

¢ Plan de Produccién

e Recursos Humanos y Organizacion
¢ Plan de Inversién

¢ Plan de Comercializacion

¢ Plan Econémico - Financiero

¢ Plan Juridico

El Plan Juridico es la parte del Plan de Empresa en la que se hace referencia al marco legal en que
sevaadesarrollar la actividad de laempresa.

PLAN JURIDICO

e Forma juridica:

- Eleccién de la forma juridica

- Formas juridicas mas habituales
¢ Constitucién y puesta en marcha
¢ Ayudas publicas

Forma juridica

El Plan de Empresa debe reflejar la forma juridica elegida por el emprendedor.

La eleccién de la forma juridica

La eleccion de forma juridica debe realizarse pensando en las necesidades actuales y futuras de la
empresay no en las eventuales ayudas publicas que se puedan llegar a obtener al escoger una u
otraforma.

Alahora de elegir laforma juridica hay que tener en cuenta los siguientes factores:



Factores de eleccion de la forma juridica:

e Capital y financiacion

e Numero de promotores

¢ Responsabilidad de los promotores
¢ Aspectos fiscales

e Tipo de actividad

¢ Posibilidades de crecimiento

e Capital y financiacion

Algunas formas juridicas exigen para su constitucion la aportacion de un capital minimo. Por otra
parte, las entidades financieras suelen tener en cuenta a la hora de otorgar financiacion cual es el
capital con el que laempresa podra responder de sus deudas.

e Numero y tipo de promotores

Si son varias las personas que van a participar en el proyecto de empresa, es recomendable la
constitucion de una sociedad. No obstante, la Ley permite la creacion de sociedades de un solo
SOcio.

¢ Responsabilidad de los promotores

Algunas formas juridicas societarias permiten limitar la responsabilidad de los socios a las
aportaciones realizadas a la sociedad. Por el contrario, el empresario individual responde con todo
su patrimonio de las deudas de laempresa.

* Aspectos fiscales

LLas sociedades tributaran por el Impuesto de Sociedades, aplicandose un tipo fijo, mientras que
cuando no se haya adoptado forma societaria, se tributara por el Impuesto sobre la Renta de las
Personas Fisicas (IRPF) mediante la aplicacion de un tipo progresivo.

¢ Tipo de actividad

Para el desarrollo de determinadas actividades, la Ley puede exigir una forma juridica
determinada. Por ejemplo, para el gjercicio a través de una sociedad de una actividad profesional
que requiera colegiacion, se exige la constitucion de una sociedad profesional.

¢ Posibilidades de crecimiento

La eleccion de unaformajuridica societaria puede facilitar la participacion en el futuro de nuevos
inversores, asi como el acceso a una mayor variedad de fuentes de financiacion.



Formas juridicas mas habituales:

e Formas no societarias:
- Empresa individual
e Sociedades mercantiles:
- Sociedad Limitada
- Sociedad Anénima

e Empresario individual

Es empresario individual toda persona fisica que ejercita de forma habitual y en nombre propio una
actividad empresarial, industrial o profesional. Su régimen carece de regulacion legal especifica.

Requisitos de capacidad:
Pueden ser empresarios individuales:

¢ |os mayores de edad que tengan la libre disposicion de sus bienes.
® |os menores emancipados, con los limites que establece el Codigo Civil.
¢ J[os menores de edady los incapacitados, a través de sus representantes legales.

Ventajas:

¢ a adquisicion de la condicion de empresario individual no requiere de ningun tramite o
autorizacion previa.

o[ 0s costes de inicio de actividad son minimos al no exigirse escritura publica ni inscripcion en
el Registro Mercantil.

*No se exige capital minimo inicial.
*E| empresario tiene el control total de la empresa, asumiendo personalmente su gestion.

¢ Tributacion por IRPF, que en caso de beneficios reducidos supondra un régimen fiscal mas
ventajoso que el que corresponderia a una sociedad en el Impuesto de Sociedades. Ademas,
puede minorar sus obligaciones contables y registrales sometiéndose al régimen de
estimacion objetiva.

ePosibilidad de tributar en el IVA en régimen simplificado o en el de régimen especial de
recargo de equivalencia.

eExencion del Impuesto sobre Actividades Econdmicas.




Desventajas:

eResponde de las deudas de la empresa con todo su patrimonio. Esta responsabilidad, puede
extenderse a los bienes comunes del matrimonio, ya que la Ley presume que el conyuge del
empresario presta su consentimiento para que estos bienes respondan de las deudas del
negocio. No obstante, puede evitar esta situacion revocando su consentimiento en escritura
publica que habra de inscribirse en el Registro Mercantil, o adoptando otro régimen
matrimonial otorgando capitulaciones matrimoniales.

*Si los beneficios son elevados, la tributacion por IRPF puede ser muy gravosa.

eEsta forma juridica puede limitar el acceso a fuentes de financiacion y la expansion de la
empresa.

¢ Sociedades Mercantiles

Elementos comunes a sociedades anénimas y limitadas

- Escritura de constitucién
- Estatutos

- Junta general

- Organo de administracion

- Escritura de constitucion

Es el primer acto de creacion de la sociedad y debe ser otorgada por los socios fundadores. En ella
constaran, entre otros, la identificacion de los fundadores, las aportaciones realizadas, los
estatutos, asi como los datos de los administradores y, en su caso, de los auditores. Se podran
incluir los pactos y condiciones que los socios juzguen conveniente establecer.

- Estatutos

Son las normas de organizacion interna de la sociedad. A través de los mismos se regulan
cuestiones tales como el objeto social, el domicilio, el régimen de administracion o el de la
transmision de las acciones o participaciones.

- Junta general

Es el 6érgano de decision de la sociedad. Los socios, reunidos en Junta, deciden por la mayoria
establecida en la Ley o, en su caso, por los estatutos sobre asuntos tales como aprobacion de
cuentas, modificaciéon de estatutos, ampliacion de capital y nombramiento y cese de
administradores.




- Organo de administracion

Es el 6rgano de gestion y de representacion de la sociedad. Sus miembros son elegidos por la
junta general, no siendo necesario tener la cualidad de socio para ser elegido administrador.
Puede estar constituido por administradores o por un Consejo de Administracion. En el primer
caso, los administradores pueden ser solidarios (es decir, la actuacion de uno solo de ellos vincula
véalidamente a la sociedad) 0 mancomunados (donde sera necesario el concurso de dos 0 mas de
ellos, para poder actuar en nombre de la sociedad). El Consejo de Administraciéon funcionara de
forma colegiada.

- Organo de administracion

Es el 6rgano de gestion y de representacion de la sociedad. Sus miembros son elegidos por la
junta general, no siendo necesario tener la cualidad de socio para ser elegido administrador.
Puede estar constituido por administradores o por un Consejo de Administracion. En el primer
caso, los administradores pueden ser solidarios (es decir, la actuacion de uno solo de ellos vincula
validamente a la sociedad) o mancomunados (donde sera necesario el concurso de dos 0 mas de
ellos, para poder actuar en nombre de la sociedad). El Consejo de Administraciéon funcionara de
forma colegiada.

e Sociedad de Responsabilidad Limitada

Es una sociedad mercantil, en la que capital social, divido en participaciones, se integra por las
aportaciones de los socios quienes no responderan personalmente de las deudas sociales. Se
rige porlaLey 2/1995 de 23 de marzo.

Caracteristicas:

oE| capital social no podra ser inferior a 3.005,06 euros y desde el inicio debera estar
totalmente desembolsado.

e[| capital social se divide en participaciones, que no tienen caracter de valores. Pueden
crearse participaciones sin voto.

®Salvo excepciones, la transmision de las participaciones a terceros distintos de los socios
esta condicionada.

®| as aportaciones al capital podran consistir en dinero o en otros bienes o derechos
patrimoniales, pero nunca podran ser objeto de aportacion el trabajo o los servicios
realizados.

*En |os estatutos se podran establecer prestaciones accesorias obligatorias para los socios
distintas de la aportacion de capital.

ePodra conceder préstamos, garantias y asistencia financiera a otras sociedades del grupo,
pero salvo acuerdo de la junta general, no podra realizar estos actos a favor de sus propios
socios y administradores, ni anticiparles fondos.

®| o0s socios tendran derecho de informacion periddica.



Ventajas:

| os socios sdélo responderan de las deudas de la sociedad hasta el limite de su aportacion.

*No se requiere un numero minimo ni maximo de socios, admitiéndose la forma unipersonal.

| a cifra minima de capital social no es demasiado elevada.

®Se admiten aportaciones dinerarias y no dinerarias. Las aportaciones no dinerarias no han de
ser valoradas por un experto independiente.

®Se puede mantener un cierto control en cuanto a la incorporacion de nuevos socCios.

*Siempre que lo prevean los estatutos, podra cambiarse la estructura del érgano de
administracion por acuerdo de la junta general sin modificacion estatutaria.

e Tributacion por Impuesto de Sociedades que, a partir de cierto nivel de beneficios, resulta
mas ventajosa que por IRPF.

Desventajas:

*Mayores costes de constitucion, al ser necesario el otorgamiento de escritura publica y la
inscripcion en el Registro Mercantil.

oE| capital debe estar totalmente desembolsado desde el inicio.

*No podran ser objeto de aportacion el trabajo y los servicios.

o[ a transmisibilidad de las participaciones esta limitada.

¢ Conlleva obligaciones mercantiles periddicas como la de celebracion anual de junta general o
la de formulacion y depdsito de cuentas. Ademas las cuentas de las sociedades que no
puedan presentar balance abreviado deberan ser revisadas por auditores de cuentas.

*Se precisa el acuerdo de la junta general para conceder préstamos, garantias, asistencia
financiera y anticipar fondos a favor de sus propios socios y administradores. También sera
necesario para permitir al Administrador dedicarse a la misma actividad que constituya el
objeto social.

*No podra acordar ni garantizar la emisién de obligaciones u otros valores negociables
agrupados en emisiones.

¢ Sociedad Limitada Nueva Empresa

La Ley 7/2003 de 1 de abril modifica la Ley de Sociedades de Responsabilidad limitada e
introduce la figura de la Sociedad Limitada de Nueva Empresa (SLNE). Se trata de una sociedad
limitada en la que la Ley mejora y simplifica las condiciones necesarias para la creacion de
empresas. Surégimen es el de las sociedades limitadas con las siguientes particularidades:

| 0s socios sélo pueden ser personas fisicas. No puede haber mas de cinco socios. No se
permite ser socio Unico a quién ya sea socio Unico de otra SLNE.

oE| capital social no podra ser inferior a 3.013 euros ni superar los 120.202. Sélo se admiten
aportaciones dinerarias. La transmisibilidad de las participaciones esté restringida.

¢ a denominacion de la empresa consistira en los apellidos y nombre de uno de los socios
junto con un cédigo alfanumérico v la indicacion “Sociedad Limitada Nueva Empresa” o su
abreviatura SLNE.

oE| objeto social esta limitado a las categorias sefialadas por la Ley.



ePara su constitucion, ademas de escritura publica e inscripcion en el Registro Mercantil, sera
necesario el Documento Unico Electrénico (DUE) que podra presentarse por via electrénica a
través del los Puntos de Asesoramiento e Inicio de Tramitacion (PAIT).

*En cuanto a los érganos sociales, la Junta se convoca por correo certificado o medios
electronicos. No existe el Consejo de Administracion.

*Se puede transformar en SL por acuerdo de Junta.

e Sociedad An6énima

Es una sociedad capitalista, mercantil por su forma, en la que capital social, divido en acciones
libremente transmisibles, se integra por las aportaciones de los socios quienes no responderan
personalmente de las deudas sociales. Se rige por el Real Decreto Legislativo 1564/1989 de 22 de
diciembre.

Caracteristicas:

¢ a fundacion de la sociedad puede tener caracter simultaneo al otorgamiento de la escritura
de constitucion por los socios fundadores; o caracter sucesivo, cuando antes del
otorgamiento de la escritura de constitucion, se haga una promocién publica de la
suscripcion de las acciones.

¢ E| capital social no podra ser inferior a 60.101,21 euros. Desde el inicio debera estar
integramente suscrito y, ademas, desembolsada, al menos una cuarta parte del valor nominal
de las acciones.

oE| capital social se divide en acciones. Las acciones pueden ser nominativas o al portador; y
representarse mediante titulos o anotaciones en cuenta, considerandose en ambos casos
valores mobiliarios. Se pueden crear distintas clases de acciones que otorgaran diferentes
derechos a sus titulares; igualmente, podran existir series de acciones con distinto valor
nominal. También pueden emitirse acciones sin voto.

®| as acciones son libremente transmisibles.

| as aportaciones al capital podran consistir en dinero o en otros bienes o derechos
patrimoniales, pero nunca podran ser objeto de aportacion el trabajo o los servicios.

*En los estatutos se podran establecer prestaciones accesorias obligatorias para los socios
distintas de la aportacién de capital.

¢ os socios tendran derecho de informacion periddica.

Ventajas:

¢ os socios sdlo responderan de las deudas de la sociedad hasta el limite de su aportacion.

*No se requiere nUmero minimo ni maximo de socios, pudiendo existir ademas sociedades
unipersonales.

*Posibilidad de desembolsar sélo el 25% del valor nominal de cada accion en el momento de
constitucion de la sociedad.

®Se admiten aportaciones dinerarias y no dinerarias.
eCon caracter general, las acciones son libremente transmisibles.



*No es necesario el acuerdo de la junta general para conceder préstamos, garantias,
asistencia financiera y anticipar fondos a favor de sus propios socios y administradores.

*Podra acordar y garantizar la emision de obligaciones u otros valores negociables agrupados
en emisiones como medio de financiacion.

Desventajas:

¢ E| capital minimo para su constitucion es de 60.121,21 euros.

*Mayores costes de constitucion, ya que es necesario el otorgamiento de escritura publica y la
inscripcion en el Registro Mercantil.

®| as aportaciones no dinerarias han de ser valoradas por experto independiente designado
por el registrador mercantil.

*No podran ser objeto de aportacion los trabajos y servicios.

®Dada la libre transmisibilidad de las acciones es dificil mantener un control en cuanto a la
incorporacion de nuevos accionistas.

¢ Conlleva obligaciones mercantiles periddicas como la de celebracion anual de junta general o
la formulacion y depdsito de cuentas. Ademas las cuentas de las sociedades que no puedan
presentar balance abreviado deberan ser revisadas por auditores de cuentas.

e E| cargo de administrador no podra exceder de seis afios, aunque podran ser reelegidos por
iguales periodos.
e s necesario modificar los estatutos para cambiar la forma de administracion.

e Sociedades especiales

Ademas, como formas especiales de las SL y las SA, la legislacion permite la creacion de
sociedades unipersonales, laborales y profesionales.

Todas ellas se rigen por la normativa general aplicable a las SL o las SA con algunas
particularidades.

Constitucion y puesta en marcha

Para la puesta en marcha de la empresa es necesario:

eRealizar los tramites de constitucion (si se ha optado por crear una sociedad).
eRealizar los tramites de puesta en marcha.




Tramite

Lugar y documentacion

Certificacion Negativa de Denominacion.
Acredita que la denominacion escogida
para la sociedad no coincide con otra ya
existente. Las S.A. y las S.L. podran tener
una denominacion objetiva o subjetiva,
seguida de las siglas S.A. 0 S.L.

Registro Mercantil Central. Se admite la
solicitud por correo ordinario o electronico.
Impreso de solicitud de denominacion
negativa con un méaximo de tres
denominaciones por orden de preferencia.

Tendra una vigencia de dos meses a los
efectos del otorgamiento de la escritura de
constitucion.

Depésito del importe del capital social y
obtencion de la certificacion de depdsito.
Deposito de la cantidad minima de capital

social segun el tipo social adoptado.

Entidades bancarias y cajas de ahorros.

Antes de otorgar la escritura de
constitucion.

Elaboracion de los Estatutos
y Escritura de Constitucion.
Ambos han de contener las menciones
minimas exigidas por la Ley de
conformidad con la forma social adoptada.

Notaria.
Certificacion negativa de denominacion.
Certificado de deposito.

Informe de valoracion del experto
independiente de las aportaciones no
dinerarias en el caso de sociedad anénima.
D.N.I. o N.L.F. de los socios.
Estatutos.

Dentro de los dos meses siguientes a la
obtencion de la Certificacion Negativa de
Denominacion.

Solicitud del Numero de Identificacion
Fiscal (N.I.F) provisional y Declaracion
Censal.

Es el nimero mediante el cual la sociedad
quedara identificada a efectos fiscales.
Su regulacion se modificaré a partir del 1
de enero de 2008.

Delegacion de la Agencia Estatal
de la Administracion Tributaria.

Modelo 036 6 037.
Copia de la escritura social.
Fotocopia del D.N.I.

Podra ser simultaneo a la Declaracion de
Inicio de la Actividad.

Liquidacion del Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales (modalidad de operaciones
societarias). (.T.PA.J.D).

Se trata de un impuesto que grava la
constitucion de la sociedad.

Direccion General de Tributos de la
Consejeria de Hacienda de la Comunidad
de Madrid.

Modelo oficial y anexos.
Escritura Notarial.

Fotocopia del N.L.F. provisional.

30 dias habiles a partir del otorgamiento de
la escritura de constitucion.

Inscripcion en el Registro Mercantil.
Mediante la inscripcion en el Registro, la
sociedad adquirira personalidad juridica.

La inscripcion sera obligatoria para las S.A.
y para las S.L. La no inscripcion en plazo
tendra consecuencias fundamentales en

cuanto a la responsabilidad de los
fundadores. Para el empresario individual,
la inscripcion sera voluntaria.

Registro Mercantil del domicilio social.
Escritura social otorgada ante notario.
N.L.F. provisional.
Justificacion de liquidacion del 1.T.PA.J.D.

Dos meses desde el otorgamiento de la
escritura de constitucion.

Obtencion del N.I.F. definitivo.

Delegacion de la Agencia Estatal de la

Administracion Tributaria Copia de la

escritura social, una vez inscrita en el
Registro. N.I.F. provisional.

Una vez practicada la inscripcion en el
Registro.

Legalizacion de libros mercantiles. Algunos de los
libros que obligatoriamente tienen que llevar los
empresarios sociales, deben ser legalizados o
diligenciados por el registrador mercantil antes de
su utilizacion. Aunque no estan obligados, los
empresarios individuales que quieran someterse al
régimen de Estimacion Directa Normal en el IRPF,
deberan legalizar igualmente el Libro Diario y el de
Inventarios y Cuentas Anuales.

Registro Mercantil del domicilio social.
Libro de Actas para cada uno de sus 6rganos
sociales.

Libro Registro de acciones nominativas para las S.A.

Libro Registro de Socios para las S.L.
Libro Diario.
Libro de Inventarios y Cuentas Anuales.
Libro de Contratos en las sociedades unipersonales.

Deberan ser legalizados antes de su utilizacion.
Se admite, no obstante la legalizacion posterior de
los libros formados por encuadernacion.




TRAMITES GENERALES PARA LA PUESTA EN MARCHA DE TODAS LAS EMPRESAS
Tramite

Lugar y documentacion

Plazo

Alta en el Censo mediante la declaracion
censal (modelo 036 6 037).
Es el acto por el que se declara ante la
Administracion Tributaria el inicio de la
actividad.

Delegacion de la Agencia Tributaria del
domicilio fiscal.
Se admite la remision por correo certificado
y por medios telematicos.
Modelo 036 6 037
Fotocopia del D.N.I.

Antes del inicio de la actividad.

Alta del Impuesto sobre Actividades
Econdmicas. (.A.E.).

Se trata de un impuesto real y local que
grava el ejercicio de actividades
empresariales,
profesionales o artisticas, se ejerzan o no
en local.

A partir del 1 de enero de 2003 se exime
de este impuesto a las personas fisicas y
a las sociedades cuyo importe neto de cifra
de negocios sea inferior a un millén de
euros.

Delegacion de la Agencia Estatal de la
Administracion Tributaria.
Modelo oficial
D.N.Io N.L.F en su caso.

Antes del transcurso de un mes desde el
inicio de la actividad.

Inscripcion de la empresa en la Seguridad
Social.

Es el acto por el que se identifica al
empresario a efectos de Seguridad Social.
La inscripcion de la empresa es Unica para
todos los regimenes de la Seguridad Social
y supone la asignacion de un nimero para

su individualizacion (nimero patronal).
Se deberan comunicar las variaciones de
los datos que se hubieran suministrado.
En este momento se elegira la entidad
que cubrird las contingencias por accidente
de trabajo o enfermedad profesional,
pudiendo ser una Mutua, o el propio
IN.S.S.

Tesoreria Territorial de la Seguridad Social.
Impreso de inscripcion de empresas por
triplicado.

Eleccién de Mutua de Accidentes de Trabajo
o Instituto Nacional de Seguridad Social.
Escritura de Constitucion (sociedades) o
DNI (empresario individual).

N.L.F.

Declaracion de Alta en el . A.E.

Con caracter previo al inicio de la actividad.

Alta del empresario o profesional en el
Régimen Especial de Trabajadores
Auténomos (R.E.T.A).
El propio trabajador auténomo es
responsable directo de cumplir la
obligacion de solicitar su alta, y en su caso,
su afiliacion. Subsidiariamente, respondera
el trabajador autonomo con respecto a sus
familiares colaboradores.
Quedan exceptuados de esta obligacion los
colegiados que opten por incorporarse a al
Mutualidad de Prevision Social que pudiera
tener establecida e correspondiente Colegio
Profesional.

Tesoreria Territorial de la Seguridad Social.
Modelo TA-1 (si no estuviera afiliado) o
Tarjeta de la Seguridad Social.
Modelo TA 0521.

D.N.LyN.LF.
Documentacion acreditativa de la
procedencia del alta (declaracion censal de

inicio de actividad).
Escritura social inscrita y N.I.F (sociedades).

30 dias naturales desde el inicio de la
actividad.




TRAMITES GENERALES PARA LA PUESTA EN MA

A DE TODAS LAS EMPRESAS

Tramite

Lugar y documentacion

Plazo

Afiliacion y Alta de los trabajadores
a la Seguridad Social.

Los empresarios estaran obligados a
solicitar la afiliacion de aquellos
trabajadores que no estuvieran afiliados
previamente. La afiliacion es Gnica para la
vida del trabajador y supone su inclusion en
el sistema de Seguridad Social.

Los empresarios también estan obligados
a comunicar el alta del trabajador motivada
por el inicio de la prestacion de los
Servicios.

Tesoreria Territorial de la Seguridad Social
Modelo TA-1 (para la afiliacion).
Modelo TA-2/S.
Documentacion identificativa
del trabajador y del empresario.

Antes del inicio de la prestacion de los
servicios.

Legalizacion del libro de visitas.

Se tengan o no contratados, trabajadores
por cuenta ajena, es obligatorio para todas
las empresas tener sellado un Libro de
Visitas por cada centro de trabajo a
disposicion de los funcionarios de la
Inspeccion de Trabajo.

Este libro debe conservarse durante cinco
afos.

Podra habilitarse la utilizacion
de un Libro de Visitas electronico.

Inspeccion Provincial de Trabajo y de
Seguridad Social.

Debera cumplir las prevenciones y el
formato que sefala la Resolucion de la
Inspeccion de Trabajo y de Seguridad Social
de 11 de abril de 2006.

Antes del comienzo de la actividad y de la
contratacion de trabajadores.

Comunicacion de apertura del centro de
trabajo.

Debe ser presentada al inicio de la
actividad o con su reanudacion tras
efectuar alteraciones, ampliaciones o
modificaciones, cualquiera que sea la
actividad que realice y con independencia
de las comunicaciones que deban
efectuarse o de las autorizaciones que
deban otorgarse por otras autoridades.

Registro de la Direccion General de Trabajo
de la Consejeria de Empleo y Mujer de la
Comunidad de Madrid.

Se admite la presentacion telematica.
Impreso oficial por cuadriplicado con los
datos de la empresa, del centro de trabajo,
de la plantilla y de la actividad que se
desarrolle.

Plan de Prevencion de Riesgos Laborales.

Dentro de los 30 dias siguientes a la fecha
de inicio de la actividad.

Formalizacion de los contratos de trabajo.
Los empresarios estan obligados a
comunicar al Servicio Plblico de Empleo el
contenido de los contratos de trabajo que
celebren o las prorrogas de los mismos,
deban o no formalizarse por escrito.

Oficinas del Instituto Nacional de Empleo.
Se admite la presentacion telematica.

En el plazo de los diez dias siguientes a la
formalizacion del contrato de trabajo.




Tramite Lugar y documentacion

Ayuntamiento.
La documentacion variara en funcion del tipo de obra a realizar y
del Ayuntamiento.
En su caso, habra de satisfacerse el Impuesto de Construcciones,

Licencia de Obras.
Se trata de un acto reglado a través del cual la administracion
municipal autoriza al solicitante para la realizacion de obras en el

e Instalaciones y Obras y las tasas que se establezcan.
Licencia de Apertura. .
Para Ia obtencion de licencia de apertura y de funcionamiento sera 5 Ayuntamiento. N
necesario acreditar que se cumplen las exigencias requeridas para |  La documentacion a presentar dependera del tipo de actividad a
cada actividad, distinguiéndose las actividades inocuas de las realizar y de lo requerido por cada Ayuntamiento.

actividades calificadas.

Hojas de reclamaciones.

Los comerciantes, los profesionales o los titulares de
establecimientos abiertos al publico deberan tener hojas de
reclamaciones a disposicion de los consumidores y carteles

indicativos de su existencia.

Ayuntamiento.
Declaracion censal de inicio de actividad. Licencia de Apertura.

Registro Industrial de la Direccion General de Industria, Energia y
Minas de la Consejeria de Economia y Consumo de la Comunidad

Inscripcion de la Industria. i qe Madrid. o
Se deberan inscribir en el Registro Industrial, la apertura de D.N.I 0 copia de la escritura de constitucion en su caso.
establecimientos y las modificaciones que se produzcan respecto a Modelo oficial.
los mismos siempre que la actividad de la empresa tuviera Proyecto de la Industria.
naturaleza industrial. Certificado de Direccion Técnica.

Documentacion acreditativa del
cumplimiento de la normativa ambiental.
Certificado de direccion visado.

Ha de tenerse en cuenta que para el ejercicio de determinadas

Otros tréamites actividades sera necesario contar con los permisos, licencias,

autorizaciones e inscripcion en los registros que se detallen en la
normativa sectorial de referencia.

Ayudas publicas

Existen multitud de ayudas, subvenciones y programas de financiacion para el desarrollo de
proyectos empresariales. Estas ayudas las conceden las distintas Administraciones Publicas:
Unioén Europea, Administracion del Estado, Comunidades Autdbnomas y Municipios.

El concepto de ayuda engloba aportaciones econdmicas a fondo perdido, ventajas fiscales,
bonificaciones en cuotas de Seguridad Social o financiaciones con condiciones por debajo de
mercado que pueda recibir el emprendedor para la puesta en marcha de su proyecto o una vez
comenzada su actividad.

Subvenciones

Consisten en aportaciones econdmicas a fondo perdido, es decir, no es necesario devolverlas.
Pueden financiar inversiones para el inicio o expansion de una actividad o gastos corrientes de la
misma. Lo habitual es que no se reciba la subvencion por adelantado sino una vez que se ha
producido el gasto o lainversion, ya que sera necesario acreditar el destino de lainversion o gastos
realizados.



Ayudas financieras y garantias publicas

Algunas entidades publicas financieras ofrecen préstamos, créditos y avales con condiciones de
amortizacion flexibles, tipos de interés reducidos, exencidn de comisiones o periodos de carencia
iniciales para favorecer la creacion de empresas.

Por otra parte, algunas entidades publicas de garantia ofrecen avales publicos para facilitar la
obtencioén de financiacion de mercado.

Ventajas fiscales

Pueden ser deducciones en la base imponible del impuesto de que se trate o bonificaciones en la
tarifa. Asimismo, se contempla la posibilidad, en algunos casos, de fraccionar o aplazar el pago de
impuestos, aunque aplicando intereses de demora.

Bonificaciones y reducciones en las cuotas de Seguridad Social

Tienen por finalidad disminuir las cantidades a pagar en concepto de Seguridad Social para el
empresario, ya sea para fomentar la actividad empresarial, o bien para favorecer la contratacion de
determinados grupos de personas.

Asesoramiento y formacion

No todas las ayudas tienen un caracter puramente econdémico, sino que son numerosas las
oportunidades de asesoramiento para la creacion de una empresay formacion para su llevanza y
consolidaciéon. Existen cursos y asesoramiento presencial asi como manuales y péaginas en
Internet con informacion actualizada sobre tramites, planes de empresa y recursos para la gestion
de negocios.

La obtencion de una ayuda implica el compromiso del receptor de cumplir los requisitos exigidos y
estar en condiciones de justificarlo. En este sentido, es habitual que haya controles a la obtencion
de la ayuda no soélo antes de su adjudicacion, sino también una vez que el beneficiario la ha
recibido.

Con caracter general, hay que tener en cuenta que las ayudas econdmicas son un incentivo a la

realizaciéon de una actividad, pero en ningun caso deben afectar a la toma de decisiones
empresariales.

Para saber mas

www.vue.es www.autonomoscm.org www.esmadrid.es
www.camaramadrid.es www.emprendelo.es www.avalmadrid.es
www.ceim.es www.ipyme.org

www.imade.es www.ico.es

www.portalempresarialmadrid.org www.060.es

wwwautonomoscm.org Www.comercio.es



empresa nueva

A. 4 . Primeros anos de vida




A.4. PRIMEROS ANOS DE VIDA

A.4. PRIMEROS ANOS DE VIDA

Los primeros anos de vida de una empresa son cruciales. Segun el Servicio de
Estudios del Consejo Superior de Camaras de Comercio, sélo el 51% de las
empresas consigue superar los cinco primeros afnos de vida. La clave para
maximizar la probabilidad de sobrevivir a largo plazo esta en realizar un buen
Plan de Empresa que permita detectar los posibles problemas del proyecto.

Una vez que el emprendedor ha comprobado la viabilidad técnica, comercial, econdémica y
financiera del proyecto, a través de un profundo Plan de Empresa, se puede tomar la decision de
emprender sobre una base mas fiable.

Decision de emprender

Para tomar la decision de emprender, una vez comprobada la viabilidad, el emprendedor debera
tener en cuentala rentabilidad esperada del proyecto.

Asi, el emprendedor debe partir de los resultados del Plan Financiero y valorarlos, tanto en nivel —
en euros — como en tasa de rendimiento sobre el capital invertido (Rentabilidad Financiera). El
emprendedor debe valorar si la rentabilidad esperada del proyecto es suficientemente atractiva
como para remunerar adecuadamente el tiempo y el esfuerzo que supone todo proyecto
empresarial. Si es asi, y el emprendedor decide seguir adelante con el proyecto, sélo queda
ponerlo en marcha segun lo previsto en el Plan.

Crecimiento

Una vez iniciada la actividad, la empresa comenzara a tener clientes y a generar y vender sus
productos o servicios. En los primeros afios de vida, cuando la empresa comienza a crecer, las
claves para facilitar su supervivencia se centran en cuatro ejes: conseguir una base estable de
clientes, la capacidad de gestion, la financiacion y el seguimiento de la planificacion.

Hacia una base estable de clientes

En los primeros afios de vida, una de las claves de éxito es lograr una base estable de clientes: un
numero de clientes que permita alcanzar el nivel de ingresos suficiente.

La labor de comercializacion de la empresa, por tanto, es fundamental en estos primeros afios, en
los que la empresa tiene que encontrar su hueco en el mercado.

Aumentar la capacidad de gestién

Otro de los retos de la empresa en crecimiento es pasar de la fase de emprendimiento a la fase de
gestion.



La carga de trabajo en el dia a dia comienza a ser cada vez mayor y la empresa exige al
emprendedor cada vez mas dedicacion. La capacidad de gestion de laempresa

comienza a ser relevante: el emprendedor -, si los tiene, sus empleados — tiene que atender a
todos los aspectos del negocio: las labores comerciales, la produccion, las relaciones con los
proveedores, la adquisicidn de nuevas inversiones, las relaciones con los bancos, las cuestiones
administrativas...

Esta vertiente empresarial del proyecto plantea numerosos retos a los emprendedores, que
normalmente conocen afondo las cuestiones relacionadas con la

produccién pero que tienen menor experiencia y formacion en cuestiones de gestion. El
emprendedor debe valorar la conveniencia de asesorarse y de formarse en estas materias.

Financiacion de empresas que empiezan

eamigos y familia. La primera via de acceso a capitales de terceras personas suele ser el capital
informal: los préstamos de los que conocen el proyecto y al emprendedor.

efinanciacion bancaria: los préstamos y créditos bancarios son la via de financiacion ajena mas
habitual. La principal barrera para conseguirlos es que las instituciones bancarias suelen exigir
avales o garantias, no siempre asumibles por el emprendedor. Ante esto, las opciones son
buscar financiacion en las instituciones que financian proyectos o lograr un aval o garantia de una
empresa de garantia privada o publica.

einversores: una tercera via de acceder a financiacion es encontrar nuevos socios para la
empresa. Las redes de inversores privados (business angels) y las empresas privadas y publicas
de capital — semilla y capital — riesgo son opciones al alcance del emprendedor con un proyecto
atractivoy rentable.

Seguimiento del Plan de Empresa

El Plan de Empresa permitira realizar un seguimiento de la marcha del proyecto, al permitir la
comparacion entre las previsiones realizadas en el Plan y los resultados que la empresa va
obteniendo.

En este sentido, el Plan de Empresa, mas que un documento que se realiza al disefiar laempresay
se olvida una vez puesta en marcha, debe ser un documento “vivo”, abierto a cambios y
adaptaciones, y con el que se valorala marcha de laempresa.

Si la marcha de la empresa es sustancialmente distinta de lo inicialmente previsto en el Plan de
Empresa, puede ser conveniente elaborar un nuevo Plan, en el que se analice la viabilidad técnica,
comercial, econdmica y financiera de la empresa tal y como existe en la realidad. Esto permitira al
emprendedor realizar los ajustes necesarios para aumentar sus probabilidades de supervivenciay
éxito.




Para saber mas

www.ceaje.com
Confederacion Espariola de Asociaciones
de Jovenes Empresarios.

www.ajemad.es
Asociacion de Jovenes Empresarios Madrid.

www.ceim.es
Confederaciéon Empresarial de Madrid-CEOE.

www.emprendelo.es
Plan de Emprendedores de la CM.

www.autonomoscm.org
Plan de Auténomos de la CM.

www.imade.es

Servicios de apoyo para la
consolidacion de nuevas empresas.
www.ipyme.es

www.camaras.org

www.camaramadrid.es
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B.1. EL EMPRESARIO

B.1. EL EMPRESARIO

El Empresario Autbnomo es la persona que desarrolla una actividad econémica
- profesional o mercantil - ya sea de forma directa o a través de una sociedad,
ya sea con o sin empleados. El Empresario Autébnomo posee, dirige y gestiona
una empresa.

El Empresario Auténomo desarrolla su actividad econdémica por diversos motivos: realizar la
actividad que ha elegido, conseguir que su empresa perdure y crezca, ganar dinero y un cierto
nivel de bienestar para él y su familia, lograr un estatus social y econémico, crear riqueza y
empleo... Todas estas metas estan relacionadas entre si'y se pueden alcanzar si consigue crear
valor, es decir, si consigue satisfacer las necesidades de los clientes y generar una rentabilidad
suficiente a través de los beneficios.

Para lograr este objetivo, como punto de partida el Empresario Auténomo debe disponer de una
serie de recursosy capacidades personales.

RECURSOS Y CAPACIDADES:

e Conocimientos técnicos

e Conocimientos empresariales
¢ Habilidades

e Actitudes

Conocimientos técnicos

El empresario debe conocer las caracteristicas técnicas de los procesos y actividades de su
negocio. Ademas, debe saber si dispone de capacidad técnica para fabricar productos o prestar
servicios adicionales.

Conocimientos empresariales

Elempresario debe conocer:

- el sector de actividad y el mercado de suempresa.
- los puntos fuertes y débiles de su empresa.

- larentabilidad de suempresa.




Habilidades

Elempresario debe tener capacidad de:

e jdentificar cambios, oportunidades, riesgos.

eobtener recursos.

e obtenery analizar informacion relevante.
e priorizar, organizar y planificar.

etomar decisiones.

edelegary supervisar.

¢ solucionar conflictos y problemas.
emotivary potenciar a sus empleados.
®comunicarse.

ecrear unared de contactos.

Actitudes

Entre las actitudes que debe adoptar un empresario destacan:

® ¢l liderazgoy laindependencia.
elainiciativay la automotivacion.

®|a dedicaciony el dinamismo.

®|a seguridad.

e¢c| optimismo y laresistencia al desanimo.
®|a perseveranciay la autodisciplina.

®|a disposicion aasumir responsabilidades.
®|a disposicion a asumir riesgos y cambios.
e ¢l rigor y gusto por el trabajo bien hecho.

¢ |aflexibilidad y la practicidad.

®|a disposicion para aprender.
¢|aambiciény la competitividad.
®laintegridad.

e|a orientacion al cliente y al mercado.

Para desarrollar este conjunto de recursos y capacidades, el Empresario Autbnomo cuenta con su
experiencia. No obstante, también debe valorar la conveniencia de recibir formacion especifica
parareforzary potenciar aquellas facetas en las que tiene carencias.

Para saber mas

www.camaramadrid.es

Camara Oficial de Comercio e Industria de
Madrid.

www.ceim.es

Confederacion Empresarial de Madrid.
www.autonomoscm.org

www.imade.es

Lo que se aprende en los mejores MBA.
(V.AA.; GESTION 2000.com; 2003).

Guia del Emprendedor.

(M.E. Fonseca; CONFECAMARAS; Colombia
2004).
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B.2. LA EMPRESA

La empresa es un conjunto de recursos, negocios y actividades que se integran
para crear valor, es decir, para satisfacer las necesidades de los clientes y
generar una rentabilidad a través de los beneficios.

Existen varios enfoques para definir y analizar una empresa. Todos ellos son aplicables a una
misma empresa.

Al hablar de empresa hablamos de:
eun negocio
°UNOS recursos
eunas actividades o funciones:
- direccidn
- produccién
- recursos humanos y organizacion
- inversion e innovaciéon
- comercializacion
- financiacién
- administracion

Negocio

La empresa puede definirse por su negocio o un conjunto de negocios. Un negocio es la
combinacién de un producto concreto y un mercado concreto:

- producto: es el bien o servicio que se vende, que satisface una determinada necesidad del cliente
y que tiene una serie de caracteristicas fisicas y tecnoldgicas.

- mercado: es un grupo homogéneo de clientes.
Las empresas pueden tener distintas lineas de productos que se ponen ala venta. Y pueden tener
distintos mercados: en distintas localizaciones o con distintos tipos de clientes (empresas o

personas, por nivel de ventas, por edades, por niveles socioeconoémicos...).

La combinacion de un tipo de producto con un tipo de clientes genera un negocio. La empresa
puede tener un solo negocio o varios; en este Ultimo caso hablamos de cartera de negocios.



Recursos

La empresa puede definirse por sus recursos. Los recursos son los factores de produccion de los
que dispone laempresa:

erecursos humanos: cualificacion, prestigio, conocimientos, habilidades y actitudes del
empresarioy las personas que trabajan con él.

erecursos materiales: ubicacion, local u oficina, maquinaria, equipos, material, mercancias,
suministros...

erecursos organizativos: estructura de la empresa, red de relaciones internas y externas,
contratos alargo plazo...

erecursos financieros: aportaciones del empresario y sus socios, aportaciones de inversores,
recursos generados por la propia empresa, recursos ajenos. ..

Toda empresa, aunque esté integrada soélo por el empresario, dispone de un amplio conjunto de
recursos que el Empresario Auténomo debe conocer y potenciar.

Actividades o Funciones

La empresa puede definirse por sus actividades o funciones. El ciclo de actividad de la empresa se
inicia con la compra y movilizacion de recursos. Estos son empleados para producir productos o
servicios que son después comercializados. Paralelamente, se desarrolla la actividad financiera:
los pagos por compras, personal € inversiones, y los cobros por la venta de los productos o los
servicios. Adicionalmente, es preciso contar con las labores de direccion y administracion para
desarrollar la actividad de laempresa.

En resumen, y con independencia de su tamafo y numero de personas, toda empresa realiza

funciones de: direccion, produccién, recursos humanos, inversion, comercializacion, financiacion
y administracion.

El Empresario Auténomo debe conocer en profundidad el negocio, los
recursos y las actividades de su empresa.

Para saber mas

www.ceat.org.es Principios y Fundamentos de Gestion de
Federacion espanola de Auténomos. Empresas.

(F.J. Gonzalez, J.D. Ganaza; 2007).
www.autonomoscm.org

Analisis y Planificacion Financiera de la
www.imade.es Empresa.

(A. Cuervo; 1994).
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B.2. LA EMPRESA

B.2.1. LA EMPRESA CONSOLIDADA

Las empresas tienen un Ciclo de Vida y pasan por distintas etapas. En el caso
de empresas que llevan funcionando varios anos, hablamos de empresas
consolidadas.

Las empresas consolidadas pueden estar en alguna de las siguientes fases:

La empresa consolidada. Fases:

e madurez
® expansion
e declive

Madurez

La empresa tiene su hueco en el mercado y una base de clientes. La cifra de ventas es
relativamente estable y las rutinas de trabajo se desarrollan con normalidad.

Loimportante en esta fase es:

eaumentar la productividad, mejorando la gestion (procesos, recursos...).

e aumentar la rentabilidad, mejorando la gestion (compras, inventarios, ventas, financiacion...).

eanticipar los cambios del entorno que puedan suponer oportunidades 0 amenazas para la
empresay adaptarse a ellos, reforzando la direccion y planificacion.

Expansion

La empresa esta en una fase mas ambiciosa, de crecimiento cuantitativo (mas volumen de ventas)
o cualitativo (mayor creacién de valor).

Loimportante en esta fase es:

®aumentar el nUmero de negocios de la empresa, incrementando los productos o servicios y/o el
tipo de clientes, planificando el crecimiento.

®lograr que los distintos negocios se complementen y apoyen mutuamente, mediante una buena
gestion.

eencontrar financiacion parala expansion.



Declive

Los cambios en el entorno, en los gustos, en los habitos de compra de los clientes... pueden hacer
que la cifra de ventas o el nUmero de clientes esté progresivamente disminuyendo.

Loimportante en estafase es:
®aumentar la rentabilidad, mejorando la gestion.

ereorientar el negocio y buscar nuevas oportunidades de negocio rentables (nuevos productos,
nuevos clientes) mediante una adecuada planificacion.

Con independencia de la fase en que se encuentre la empresa consolidada, su objetivo Ultimo
debe ser la creacion de valor puesto que es lo que garantiza su supervivencia a largo plazo. Las
bases de la creacion de valor para la empresa consolidada son la Planificacién, la Direcciéon y la
Gestion de laEmpresa:

Planificacion: el empresario debe conocer en profundidad el negocio, los recursos y las
actividades de su empresa y, a partir de ellos, establecer sus objetivos y planificar las estrategias
adecuadas para alcanzarlos.

Direccion y Gestion: el empresario debe poner en marcha, ejecutar y supervisar el cumplimiento
delo planificado en el trabajo diario de laempresa.

La Planificacién, la Direccién y la Gestion son las claves de la supervivencia
y rentabilidad de la empresa.




B.2. LA EMPRESA

B.2.2. LA EMPRESA FAMILIAR

La empresa familiar se puede definir como la empresa que es propiedad de una
o varias familias y en la que, ademas de la propiedad, las familias controlan la
direccién y la gestién.

Las empresas familiares deben ser dirigidas y gestionadas de la misma manera que el resto de
empresas, es decir, poniendo el énfasis en la creacion de valor: la safisfaccion de las necesidades
de sus clientes y la generacion de rentabilidad. No obstante, las empresas familiares tienen unos
rasgos propios que el empresario debe conocer y tener en cuenta en sus labores de planificacion,
direcciony gestion.

La empresa familiar

e Caracteristicas: fortalezas y retos
¢ Elementos especificos

Caracteristicas

En la empresa familiar la propiedad, o0 una mayoria que permite el control, estd en manos de una o
varias familias relacionadas. Normalmente, en la primera generacion la empresa es propiedad del
fundador o promotor; en la segunda generacion es propiedad de los hijos del mismo y en la tercera
generacion entran mas ramas familiares. Igualmente, la direccion y la gestion diarias son
controladas por la familia. Esto supone algunas fortalezas pero también retos a afrontar.

Fortalezas

e|mplicacion de los socios, directivos y trabajadores. El vinculo de socios, directivos y
trabajadores de la familia con la empresa es intenso. El interés y el compromiso con la pervivencia
y rentabilidad de la empresa se refuerzan por la relacion entre empresa y familia. Las relaciones
entre las personas vinculadas al negocio se caracterizan por la continuidad, la estabilidad, la
confianzay el afecto lo que constituye un importante activo.

®\/alores de la empresa familiar. La cultura empresarial, el respeto a la actividad emprendedora, la
tradicion familiar, el apego a un estilo personal de hacer las cosas... La empresa familiar posee un
conjunto de valores propios, un sello personal, que se mantiene en el tiempo y que es la base de
su capacidad de competir en el mercado.



Retos

oE| reto de la profesionalizacion. Este reto se da en varios ambitos. En primer lugar, en el de
direccion y gestion. En ocasiones, las decisiones empresariales pueden verse influidas por las
necesidades o las presiones familiares. Es importante que el empresario sea consciente de las
consecuencias de sus decisiones sobre el negocio.

La formacion de directivos y trabajadores familiares es otra de las claves en este ambito: es
importante lograr un adecuado ajuste entre las necesidades de laempresay la formacién de sus
directivosy trabajadores familiares.

La modernizacion es también importante en esta area: el apego a una determinada manera de
hacer las cosas no debe impedir la continua adaptacion de la empresa a su entorno, ajustando
Sus recursos materiales y humanos a las necesidades de mercado.

oE| reto de la comunicacion. Otro de los retos de la empresa familiar es el de la comunicacion,
tanto a nivel interno como externo. La coincidencia de los @mbitos personal y profesional puede
suponer la aparicion de conflictos: conflictos personales que afectan a la empresa, conflictos
profesionales que afectan ala familia.

Aumentar la comunicacion, establecer reglas claras en la toma de decisiones y en la gestion,
establecer los mecanismos para resolver los conflictos que puedan aparecer, mantener una
comunicacion fluida con los socios familiares que no trabajan en la empresa o el uso de
instrumentos especificos para la comunicacion pueden ser formas de afrontar este importante
reto.

oEl reto del crecimiento. Eltercer gran reto de la empresa familiar es saber planificar y gestionar
su crecimiento. La entrada de capital ajeno, de nuevos inversores o la contratacion de directivos
no familiares son posibilidades que el empresario debe valorar si quiere que su negocio crezcay
lo haga de formarobusta.

*E| reto de la sucesién. Por Ultimo, saber planificar y gestionar la transmisién del negocio de
padres a hijos es otro reto importante para la empresa familiar. Una sucesion espontanea,
incompleta o no planificada puede provocar importantes problemas para la estabilidad y
supervivencia de la empresa, por lo que la planificacion y la gestion de la sucesion deben ser
cuidadas especialmente en las empresas familiares.

Elementos especificos

La empresa familiar tiene a su disposicion una serie de herramientas especificas:

Protocolo Familiar

Setrata del conjunto de pactos suscritos por los socios entre si 0 con terceros con los que guardan
vinculos familiares. A través del mismo se persigue establecer un modelo de comunicacion y
consenso en latoma de decisiones para regular las relaciones entre familia, propiedad y empresa.
Su elaboracion es totalmente voluntaria y se puede inscribir en el Registro Mercantil.



Organos de decision y gestién propios

Ademas de los 6rganos de administracion habituales, pueden constituirse con caracter voluntario
otros 6rganos que sirvan a las necesidades de laempresa familiar:

e Junta de Familia. Se integra por los familiares y tiene por cometido mantener informados a sus
miembros de la marcha de la empresay gestionar asuntos generales de interés para la familia, no
necesariamente empresariales.

eConsejo de Familia. Se integra por los familiares que hayan sido designados libremente para
resolver los problemas de la empresa mas relacionados con la familia. Su régimen vy
funcionamiento suele detallarse en el Protocolo Familiar.

eComité Consultivo. En los estatutos de la sociedad se puede, ademas, crear un comité de
naturaleza consultiva, con las funciones que libremente se le atribuyan.

Sucesion

Hemos visto que uno de los problemas que se plantean en el seno de la empresa familiar es el de la
sucesion. Desde el punto de vista legal, la dificultad se incrementa al tener en cuenta que, por una
parte, la sucesion se somete a una rigida regulacion de proteccion de los herederos (legitimas y
legitimarios) y, por otra, las decisiones del testador pueden plantear problemas a la estabilidad de
laempresa.

Sin embargo, existen mecanismos Utiles para facilitar la sucesion empresarial como la fiducia
sucesoria, el usufructo universal a favor del conyuge, el pago en metalico de las legitimas, los
legados o la particion hecha por el propio testador.

Régimen matrimonial

Una de las variables relevantes en la empresa familiar es el régimen econdmico matrimonial de los
conyuges socios 0 empleados de la empresa. Aunque el régimen de gananciales es el aplicable
por defecto, deben analizar las distintas opciones — gananciales, separacion de bienes,
participacion en las ganancias —y elegir la que resulte mas adecuada.

Fiscalidad

La legislacion fiscal tiene en cuenta la especialidad de la empresa familiar y le concede beneficios
fiscales en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas y muy especialmente en el Impuesto
sobre Sucesiones y Donaciones, eliminando en su préactica totalidad la carga tributaria en la
sucesion.

El rigor en la Planificacién, Direccion y Gestion y el uso de los instrumentos
especificos a su alcance, son las claves para el éxito de laempresa familiar.



Para saber mas

www.adefam.com
Asociacion para el Desarrollo de la Empresa Familiar de Madrid.

www.iefamiliar.com
Instituto de la Empresa Familiar.

www.laempresafamiliar.com
Fundacién NEXIA.

Guia para la pequena y mediana empresa familiar.
(Ministerio de Economia; 2003).
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B.3. PLANIFICACION, DIRECCION Y GESTION. EL PLAN ESTRATEGICO

La empresa es un conjunto de recursos, negocios y actividades que se
integran para crear valor, es decir, para satisfacer las necesidades de los
clientes y generar una rentabilidad a través de los beneficios.

La Planificacion a largo plazo de la empresa y la Direccion y Gestion diarias deben estar orientadas
ala creacion de valor — a satisfacer las necesidades de los clientes y a generar rentabilidad - ya que
esto eslo que permite que las empresas sobrevivany sean rentables a largo plazo.

=)

DIRECCION
PLANIFICACION Y GESTION
DIARIAS

=)

La actividad de Planificacion del Empresario Autbnomo es la relacionada con la fijacion de
objetivos y la eleccion de estrategias para alcanzarlos. El Plan Estratégico de la empresa es el
documento en el que el empresario plasma por escrito su forma de ver su empresa: cual es la
situacion en el momento de elaboracion del Plan, cuéles son sus objetivos y cuéles van a ser las
estrategias y acciones que va a desarrollar para alcanzarlos.

PLAN ESTRATEGICO

eUtilidad
eEstructura:
- Situacion de la empresa (Diagnostico)
- Objetivos (Mision y Vision)
- Estrategia
- Planes de Accién



Utilidad del Plan Estratégico

El Plan Estratégico es, sobre todo, una herramienta que el empresario crea para su propio uso:
para saber donde esta su empresa, hacia dénde va, cémo dirigirla y gestionarla para lograr sus
objetivos...

Ademas, contar con un documento de planificacién puede ser Util en la blUsqueda de financiacion

adicional para poner en marcha los planes de la empresa (nuevos socios, invesores, financiacion
bancaria...).

Estructura del Plan Estratégico

La estructura del Plan Estratégico de una empresa consolidada puede ser la siguiente:

PLAN ESTRATEGICO

=)

SITUACION OBJETIVOS
DE LA EMPRESA

Analisis interno

Analisis externo ESTRATEGIA

=)




Situacion de la empresa

Para conocer la situacion de la empresa en el momento de elaboraciéon del Plan Estratégico es
necesario realizar un andlisis completo tanto de la situacion interna — de los recursos, negocios y
actividades de laempresa—como de la situacion externa—mercado.

Una de las herramientas mas Utiles para hacer este estudio es el llamado Anélisis DAFO (por las
iniciales de las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades). El objetivo final de este
analisis es identificar cuales son las ventajas y los problemas de la empresa para competir en su
mercadoy lograr crear valor: responder a las necesidades de sus clientes y generar rentabilidad.

El analisis interno consiste en estudiar y poner de relieve las Fortalezas y Debilidades de la
empresa. Las fortalezas son el origen de su ventaja competitiva. Se pueden definir las ventajas
competitivas de la empresa como los rasgos caracteristicos que posee y que la hacen distinta de
las empresas de la competencia. Las ventajas competitivas son esos factores clave —la atencion al
cliente, un producto de calidad, la manera de hacer las cosas, la rapidez en la prestacion del
servicio, un precio ajustado, la simpatia del personal que trata con el cliente — que permiten que
una empresa tenga una situacion de ventaja con respecto a sus competidores.

El analisis externo consiste en estudiar y poner de relieve las Oportunidades y Amenazas
procedentes del entorno competitivo de la empresa: el entorno econémico general y la situacion
del mercado (proveedores, clientes, competidores...).

Los factores mas relevantes identificados en el andlisis DAFO se presentan en forma de cuadro
resumen:

Analisis DAFO (ejemplos)

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO
DEBILIDADES AMENAZAS
- No hay objetivos claros - Entrada nuevos competidores
- Cartera de servicios limitada - Productos sustitutivos
- Baja rentabilidad - Mayor poder de proveedores
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Buena localizacion - Crecimiento del mercado
- Buena imagen de marca - Grupos adicionales de clientes
- Elevada calidad - Ampliacion cartera productos
- Precios competitivos -

- Capacidad y motivacion



Objetivos

Al hacer el Plan Estratégico, el empresario tiene que definir donde quiere que esté la empresa a
largo plazo (las grandes lineas de hacia donde quiere ir), a medio plazo (con una perspectiva para
los proximos tres o cinco anos) y a corto plazo (los objetivos para el afo).

Establecer los objetivos a largo plazo equivale a determinar la Mision de la Empresa y la Vision de
la Empresa:

e|a Misién de la empresa es una frase, una idea, que recoge la esencia de la actividad del
negocio: cudl es su propodsito, qué produce, quiénes son sus clientes y cuales son sus valores.

¢|a Visién de la empresarecoge, también en una frase, cuales sonlos objetivos alargo plazo de la
empresa (por ejemplo, crecer hasta facturar X millones de euros, ser el principal negocio de X de
laciudad...).

Los objetivos a medio plazo se establecen tanto en el Plan Estratégico como en cada uno de los
Planes de Accion. Se trata de fijar metas cuantitativas a alcanzar en un horizonte de varios afos; un
horizonte habitual es atres afos.

Por Ultimo, los objetivos a corto plazo del Plan Estratégico se concretan en el presupuesto anual
delaempresa.

Estrategia

La estrategia de la empresa es el conjunto de decisiones sobre los recursos, el negocio y las
actividades de la empresa necesarios para alcanzar sus objetivos. La estrategia de la empresa se
puede disefar a varios niveles:

Niveles de Estrategia:

e Estrategia Corporativa
e Estrategia de Negocio

¢ Estrategia Corporativa

Eslaestrategia a aplicar ala empresa en su totalidad. Suele estar muy vinculada al Ciclo de Vida de
laempresay alaetapa en que esta se encuentre.

Fase de madurez. Si la empresa se encuentra en fase de madurez, desde el punto de vista
estratégico lo importante es hacer un buen diagnéstico de la situacion y analizar en profundidad
los posibles cambios en el entorno para anticipar aquellos que puedan suponer oportunidades o
amenazas. Los factores positivos — oportunidades — pueden aprovecharse para lanzar la actividad
de la empresa y entrar en una fase de expansion. Si, por el contrario, se detectan factores
negativos — amenazas — la estrategia debe analizar posibles reorientaciones del negocio para
evitar que este caiga en unafase de declive.



Fase de expansion. Sila empresa se encuentra en una fase de expansion, el Plan Estratégico
debe plantear cual va a ser la estrategia de crecimiento. Las opciones son:

emantener el negocio (mantener los productos y clientes actuales). La via de crecimiento en este
caso puede ser aprovechar el propio crecimiento del mercado (mas demanda, mas clientes) o
aumentar la presencia de la empresa en el mercado (ganar cuota de mercado).

®entrar en nuevos negocios. Para ello se pueden desarrollar productos o servicios no vinculados a
la gama anterior o entrar en nuevos mercados (llegar amas grupos de clientes o en localizaciones
nuevas e incluso, internacionales).

Si se elige esta estrategia, cada uno de los nuevos negocios exigira realizar un Plan de Negocio
(equivalente al Plan de Empresa pero para ese negocio especifico) para comprobar su viabilidad
técnica, comercial, econdmicay financiera.

En cuanto a las vias de crecimiento que se puede plantear la empresa destacan: el aumento de la
actividad mediante nuevas fuentes de financiacion (crecimiento organico) o mediante la
adquisicion de empresas en funcionamiento en las areas que interesan al Empresario Autébnomo
para su crecimiento (crecimiento inorganico).

Fase de declive. Si la empresa se encuentra en fase de declive, la estrategia corporativa debe
centrarse en la reorientacion de los negocios que no funcionan bien. Para ello sera necesario un
buen diagndstico de la situacion, que identifique cuales son los productos o servicios que
funcionan, cudles de los grupos de clientes pueden tener una evolucion positiva y cémo reorientar
los productos que no funcionan.

e Estrategia de Negocio

Desde la perspectiva de negocio — es decir, de la combinacion de producto y mercado — existen
basicamente cuatro estrategias posibles:

ESTRATEGIAS DE NEGOCIO
PRODUCTO MERCADO
Competencia en costes Enfoque general
Diferenciacion Segmentacion

Producto: competir en costes o en diferenciacion. Si la empresa es capaz de generar los
productos o servicios con menores costes medios que la competencia puede optar por una
estrategia de precio bajo. Si las fortalezas estan vinculadas a la calidad, la marca, el prestigio... la
empresa puede optar por una estrategia de diferenciacion y precio mas alto.

Mercado: vender a todos los clientes potenciales o centrarse en grupos especificos de clientes
(segmentacion). Si la empresa tiene capacidad para llegar a todos los clientes potenciales sin
excesivo aumento de los costes, puede optar por una estrategia general. Si, por el contrario, en el



mercado resulta dificil llegar a todos los clientes 0 es muy costoso, laempresa puede optar por una
estrategia de segmentacion.

El diagndstico de la empresa indicara cuales son los factores en los que la empresa tiene mayores
fortalezasy, por tanto, cudl puede ser la estrategia adecuada.

Planes de Accién

Cada una de las areas de actividad debe adecuarse a la estrategia de la empresa, lo que debe
recogerse enlos correspondientes Planes de Accion:

*Plan de Produccion

*Plan de Recursos Humanos y Organizacion
®Plan de Inversion e Innovacion

*Plan de Comercializacion

®Plan de Financiacion

El Plan Estratégico y los Planes de Accion estan interrelacionados. El Plan Estratégico
plantea unos objetivos generales de crecimiento, de ventas y de rentabilidad que tienen que ser la
referencia para cada uno de los Planes de Accion.

Los Planes de Accidn estan interrelacionados entre si. El objetivo de ventas marcara cual debe
ser el nivel de produccién y este, a su vez, las necesidades de recursos humanos, materiales,
organizativosy financieros.

El Plan Estratégico, una vez formulado, debe ser un documento “vivo”: el dia a dia de la empresa
debe aproximarse a lo planificado, pero la propia planificacion debe ajustarse si en la actividad
diaria se detectan indicios de cambio en el entorno, las ventajas competitivas...

Una vez realizada la Planificacion, la traslacion de las estrategias al dia a dia
de la empresa debe realizarse por medio de la Direccion y la Gestion de cada
una de las areas de actividad de la empresa.

Para saber mas
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(F.J. Gonzalez, J.D. Ganaza; 2007).
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B.3. PLANIFICACION, DIRECCION Y GESTION

B.3.1. DIRECCION

La Direccién es la actividad del empresario relacionada con la toma de
decisiones. Dirigir implica disefar, planificar, coordinar y supervisar cada una
de las actividades de la empresa.

La traslacion del Plan Estratégico al dia a dia de la empresa, su ejecucion y su control son los
aspectos mas relevantes de la actividad de Direccién en la empresa consolidada.

DIRECCION:

e actitud estratégica
¢ aplicacion de la estrategia
e ventaja competitiva y creacién de valor

La actitud estratégica

La actitud estratégica es la disposicion del Empresario Auténomo para reflexionar sobre la
situacion de su empresa en todo momento. La actitud estratégica supone que el empresario
analiza el dia a dia de suempresay lo contrasta con sus planteamientos estratégicos, que deberan
estar recogidos en el Plan Estratégico.

Esta reflexién requiere valorar tanto las variables internas de la empresa (qué se hace, cémo se
hace), como las variables externas (en qué fase esta, como asume los cambios del entorno). Para
ello, de entre las habilidades y actitudes propias del empresario, resultan especialmente
relevantes:

®|a capacidad de identificar tendencias.
etener una actitud abiertay flexible.
®lainiciativa.

*|a disposicion para gestionar el cambio.

La actitud estratégica del Empresario Autonomo es una de las claves para la creacion de valor y la
supervivencia a largo plazo de suempresa.

Aplicacion de la estrategia

La labor de Direccion se realiza en el dia a dia. El Plan Estratégico y los Planes de Accidn son
herramientas que sirven como guia de la accion de la empresa, pero deben traducirse en la
actividad diaria de la empresa. Esta es la uncién principal de la direcciéon: ejecutar y controlar la

actividad de laempresa, comprobando que cada decision contribuye a crear valor.



El Plan Estratégico, al realizar el diagndstico de la situacion de la empresa, detecta cudles son sus
fortalezas, sus fuentes de ventaja competitiva. La Direccion diaria de la empresa debe utilizar y
reforzar las ventajas competitivas de la empresa, ya que son los factores que permiten a la
empresa crear valor: satisfacer las necesidades de los clientes y generar una rentabilidad.

Ventaja competitiva y creacién de valor

La empresa se puede definir desde una triple perspectiva: como un conjunto de recursos
(humanos, materiales, organizativos y financieros), como un negocio (un producto o servicio que
se vende a un tipo de clientes) y como un conjunto de actividades (produccion, comercializacion,
financiacion...).

En el dia a dia, el Empresario Autbnomo debe analizar su empresa desde esta triple perspectivay
cuidary reforzar las ventajas competitivas procedentes de cada una de ellas.

Crear valor desde los recursos

Todas las empresas, con independencia de su tamafio o de su nimero de trabajadores, se
caracterizan por tener unos recursos. Los recursos son los factores de producciéon de los que
dispone laempresa:

erecursos humanos: cualificacion, prestigio, conocimientos, habilidades y actitudes del
empresarioy las personas que trabajan con él.

erecursos materiales: ubicacion, local u oficina, maquinaria, equipos, material, mercancias,
suministros...

erecursos organizativos: estructura de la empresa, red de relaciones internas y externas,
contratos a largo plazo... - recursos financieros: aportaciones del empresario y sus socios,
aportaciones de inversores, recursos generados por la propia empresa, recursos ajenos...

Los recursos son particulares y especificos de cada empresa y de ellos surge su capacidad para
hacer las cosas de una determinada manera. Es lo que se llama competencias esenciales de la
empresa.

El Empresario Auténomo, en el dia a dia, debe reforzar los recursos 0 competencias clave que son
fuente de ventaja competitiva para su empresa. Entre los recursos que pueden constituir una
fuente de ventaja competitiva destacan:

®|a reputacion del empresario y suempresa.

¢ |a cualificacion de empresario y empleados.

®|a existencia de contratos de suministro o de distribucion.

euna buenared de relaciones con proveedores, distribuidores, clientes, competidores...

La labor de Direccion debe prestar especial atencidon a esta Ultima, aumentando su red de
relaciones profesionales (networking) con todas las personas que pueden estar directa o
indirectamente relacionadas con su negocio (stakeholders).



Administraciones

Proveedores Clientes
Colaboradores Clientes
Competidores Asociaciones

Unabuenared de contactos profesionales puede reforzar las ventajas competitivas de laempresa,
generar nuevos negocios y aumentar la actividad y la creacion de valor.

Crear valor desde el negocio

Otra fuente de ventaja competitiva puede estar en el negocio: en el producto o servicio que
comercializalaempresa o en el propio mercado. Como posibles ventajas competitivas destacan:

®|a calidad del producto o servicio.

e ¢l valor delamarca.

e un precio ajustado del producto o servicio.

®|a orientacion al cliente.

¢ |aexistencia de barreras de entrada a la actividad (licencias, autorizaciones...).

El empresario, en su labor de Direccién, debe asegurarse de mantener y reforzar las ventajas
competitivas de sus productos y servicios.

Crear valor desde las actividades

Por ultimo, la empresa es un conjunto de activiades: produccion, comercializacion, financiacion...
Cada una de ellas contribuye a crear valor. El empresario, en el dia a dia, debe revisar cémo
desarrolla cada una de estas actividades, contrastarlas con los correspondientes Planes de
Accion y, si es necesario, ajustarlas o reorientarlas para garantizar que cada una de ellas
contribuye a apoyar la ventaja competitiva de laempresa.



La Direccion y la Gestion de cada una de las areas de actividad de la
empresa deben estar orientadas a cuidar y aumentar su ventaja competitiva
y su capacidad de crear valor.

Para saber mas

Direccion Estratégica de la Empresa
(Menguzzato, Renau, 1991).

Principios y Fundamentos de Gestion de Empresas
(F.J. Gonzalez, J.D. Ganaza, 2007).




B.3. PLANIFICACION, DIRECCION Y GESTION

B.3.2. PRODUCCION. Direccion y Gestion de la Produccion

La empresa es un conjunto de actividades que se realizan para crear valor, es
decir, para satisfacer las necesidades de los clientes y generar una rentabilidad
a través de los beneficios.

De todas las actividades de la empresa, la mas importante es la de Produccién, que es el nicleo
esencial del negocio (core business). La produccion es el proceso de transformacion de los
recursos de la empresa (inputs) en bienes o servicios (outputs) destinados a la venta.

RECURSOS:
Materias primas

RRHH: . Productos
- empresario PRODUCCION Servicios

- empleados
Dinero

Las empresas se pueden clasificar segun el tipo de producto generado. Asi, existen empresas
agricolas, industriales, de construccion y de servicios. Dentro de estos grandes sectores de
actividad, existen diversas clasificaciones por la rama de actividad en que se desarrolla la actividad
delaempresa.

Se puede definir la Direccion y Gestion de Produccion como la actividad de la empresa dedicada al
anadlisis, planificacion, realizacion y control de la produccién de los productos o los servicios de la
empresa.

Direccién y Gestion de la Produccion:

¢ Andlisis de Procesos o Actividades

¢ Planificacion de la Produccion

e Ejecucion y Gestidon de la Produccion
e Supervision y control de la Produccién




A nivel estratégico, la labor de Direccién y Gestion, al desarrollar las actividades de Produccion,
debe utilizar los recursos y los procesos productivos reforzando las ventajas competitivas de la
empresa con el objetivo Ultimo de crear valor: satisfacer las necesidades de los clientes y generar
rentabilidad.

Analisis de Procesos o Actividades

El primer aspecto de la Direccion y Gestion de la Produccion es el andlisis de los procesos o
actividades que normalmente realiza la empresa. Se trata de estudiarlos en detalle, describirlos
por escrito, ver coOmo se hacen dia a dia, identificar cuales son sus puntos fuertes y detectar
posibilidades de mejora.

En particular, es importante ver si en la actividad de laempresa se producen ineficiencias. Segun
Toyota, la empresa de automocion lider en sistemas de planificacion y gestion de la produccion,
existen siete grandes fuentes de ineficiencias o despilfarros:

edespilfarro por exceso de produccion. Es importante ajustar la produccién a las estimaciones
de ventas para no incurrir en la inversion de excesivos recursos en productos o servicios que no
sevanavender.

edespilfarro por procesos inadecuados. Los procesos que se lleven a cabo deben ser rapidos y
eficaces, lo que implica utilizar métodos de trabajo adecuados.

edespilfarro por exceso de inventarios. Toda acumulacion de inventarios innecesaria supone
una inversion parada, ocupa espacio, necesita mantenimiento... todo ello supone un gasto o
inversion adicional.

edespilfarro en transportes. Los desplazamientos innecesarios de productos o materiales son
otra fuente de ineficiencia.

edespilfarro en movimientos. Los desplazamientos innecesarios de personas suponen también
unaineficiencia.

edespilfarro en esperas. Los tiempos muertos de las personas tienen un coste para la empresa.
Los procesos tienen que estar disefiados de forma que se minimicen.

edespilfarro por falta de calidad. Los productos con defectos o la prestacion de servicios no
satisfactorios generan nuevos gastos para la empresa. Los procesos deben pensarse para
generar productos o servicios que no tengan fallos.

Planificacion de la Produccion

Una vez realizado el andlisis de las actividades de produccion, el Empresario Autbnomo dispone
de un diagndstico que le permite iniciar el proceso de Planificacion.

La elaboracion del Plan de Accién de Produccion es la via para ajustar los procesos y actividades
de la empresa: mantener los que son eficientes y reorientar los que presentan algun problema,



buscando siempre el aprovechamiento de las ventajas competitivas de la empresay la creacion de
valor.

PLAN DE PRODUCCION:

¢ Programa de Produccién

e Determinacién de recursos

® Proveedores y sistema de compras
e Sistema de gestidn de inventarios
¢ Diseno de procesos o actividades
e Sistema de control

¢ Presupuesto de Produccién

Programa de produccién

Este apartado del Plan de Produccion recoge el nivel previsto de produccion: fabricacion de
productos o nivel de actividad en la prestacion del servicio.

Esta prevision de nivel de produccion para los préoximos afos de actividad de la empresa tiene que
estar en linea con las estimaciones de ventas previstas en el Plan Estratégico y detalladas en el
Plan de Accion Comercial.

Determinacion de los recursos necesarios

Una vez fijados los niveles de actividad, se estiman cuéles seran las necesidades de recursos
(humanos, materiales, financieros).

Por un lado, se debe calcular qué personas seran necesarias en el proceso de fabricacion del
producto o de prestacion del servicio. Esta estimacion debera reflejarse en el Plan de Accion de
Recursos Humanos.

Por otro, es preciso determinar qué equipos adicionales son necesarios para abordar la
fabricacion de los productos o la prestacion de los servicios previstas. Ademas, se deberan tener
en cuenta las necesidades de otros suministros: electricidad, agua, gas, telefonia, banda ancha,
material de oficina... Estas estimaciones se recogeran en el Plan de Accion de Inversion. Por
ultimo, las necesidades de recursos financieros se recogeran en el Plan Financiero.

Proveedores y sistema de compras

Otra de las cuestiones a planificar es la eleccion de proveedores y del sistema de compras de la
empresa. Por un lado, es importante analizar quiénes van son los proveedores de la empresa y si
es posible introducir alguna mejora en este ambito. Para ello, habra que analizar qué proveedores
estan en el sector y cudles son las condiciones econémicas de la relacion con los proveedores en
el mercado: precio, forma de pago, plazo de pago, forma de entrega o posibilidades de



almacenamiento que ofrecen. Si se detectan mejoras con respecto a los proveedores habituales,
se podra planificar su inclusion en la actividad de compras.

El Plan de Accién de Produccion también puede describir cémo se va a realizar el
aprovisionamiento de los recursos necesarios para la produccion. En concreto, habra que
conocer como se cursan los pedidos, se realizan las transacciones... y, qué formas hay de mejorar
el sistema de compras.

Sistema de gestién de inventarios

Las existencias en almacén son un activo que bloguea importantes recursos financieros de la
empresa. Por ello, es basico analizar si el sistema de gestion de inventarios es eficiente.

En esta area, el Plan de Accion revisa y establece el sistema de gestion de los distintos inventarios
de laempresa: cual va a ser su nivel, cuando se va a cursar cada pedido a los proveedores, por qué
cantidad y cuando se va a recibir cada pedido.

La gestion eficiente de las existencias, ya sea de suministros, mercancias o productos terminados,
debe tener en cuenta:

e ¢l coste de lainmovilizacion de recursos en existencias.
¢ ¢l coste de mantenimiento de los inventarios.
®|as necesidades de existencias para no interrumpir la actividad de laempresa.

El objetivo aqui es tener una elevada rotacion de los inventarios y mantener en stock la menor
cantidad posible de productos, siempre que se garantice que no hay interrupciones en la actividad
de laempresa: eslo que se llama el stock de seguridad.

Disefio de Procesos o Actividades

En el apartado de disefo de procesos, el Plan de Accidon describe los procesos disehados por la
empresa para maximizar la eficiencia en la fabricacion de bienes o en la prestacion de servicios.

El Plan describe cdmo se realizan los procesos eficientes de la empresa y reformula los procesos
enlos que se han detectado ineficiencias para poderlos desarrollar de forma mas satisfactoria.

Ademas, se deben revisar los sistemas: si se sigue produciendo en serie, o bajo pedido, o con
estructura de proyecto; si se va a subcontratar alguna parte de la producciony a quién, etc.

Los procesos productivos se pueden representar graficamente mediante un diagrama de flujos,
que permita identificar rapidamente las funciones y tareas asociadas a la produccién de los
productos o la prestacion los servicios de la empresa. Los diagramas de flujos utilizan una serie de
simbolos generalmente aceptados para describir las tareas que integran el proceso.

En el andlisis y revision de los procesos productivos es importante comprobar que se evitan los
posibles problemas detectados al hacer el andlisis de la produccion: que no se plantean
interrupciones, que no hay tiempos muertos, tareas 0 movimientos innecesarios o
contradicciones entre departamentos.
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Diseno de los sistemas de control

Este apartado describe los procedimientos de control que existen o se van a implantar en la
empresa. El sistema de control tiene por objeto verificar que todos los procesos se desarrollan de
acuerdo con lo planificado. Si en el momento del control se identifica alguna desviacion, el sistema
debe poner en marcha las medidas correctoras oportunas.

DISENAR

CORREGIR
d10NAodd

CONTROLAR
Los procedimientos de control deben disefiarse para los procesos de compra y las actividades

productivas. En particular, existen tres areas en las que los sistemas de control son fundamentales:
calidad, medioambiente y riesgos laborales.

Control de calidad

El control de calidad es el conjunto de medidas adoptadas para asegurar que el producto o
servicio comercializado cumple con los requisitos y exigencias establecidos por el empresario. El
sistema de control de calidad debe integrarse en los procedimientos de produccioén y realizarse de

manera constante.



Sila calidad del producto o servicio es una variable competitiva clave de la empresa, el Empresario
Autdbnomo debe valorar la posibilidad de reforzar el sistema de control de calidad implantando
algun procedimiento que le permita obtener un certificado de calidad generalmente reconocido
(ISO, sellos de calidad...).

Control medioambiental

El control del impacto ambiental de la empresa es también un tema relevante. El control
medioambiental debe incluirse en los procesos productivos, de forma que la empresa cumpla con
todas las normas medioambientales que le son de aplicacion.

Sila empresa tiene un componente claro de posible impacto ambiental, el Empresario Auténomo
debe valorar la necesidad de implantar algun sistema de gestion medioambiental reconocido con
una certificacion (normas 1SO...).

Control de riesgos laborales

Otra de las areas en las que el disefio de sistemas de control es fundamental es en la seguridad e
higiene en el trabajo. El Empresario Auténomo debe incluir dentro de los procedimientos y
sistemas de produccion todas las medidas adecuadas, ademas de las obligatorias, para
garantizar su seguridad y la de sus empleados.

Presupuesto de produccién

Todalainformacién del Plan de Accién de Produccion se sintetiza y cuantifica en el presupuesto de
produccion. El presupuesto de produccion recoge las grandes lineas de gasto vinculadas a la
actividad de produccion para los tres afos que abarca el Plan Estratégico.

Ademas, el Presupuesto Anual de produccion detallara cada una de las partidas de gasto
vinculadas alos procesos productivos de laempresa.

Ejecucién y gestién de la Produccién

Una vez elaborada la planificacion, el Empresario Autonomo debe gestionar las actividades de
produccion en el dia a dia de laempresa.

El reto de la gestion estéa en ajustar la actividad diaria, los acontecimientos en la fabricacion del
producto o la prestacion del servicio y los problemas que vayan apareciendo a lo previsto en el Plan
de Accion. En el fondo, se trata de que las decisiones adoptadas en el dia a dia para resolver las
cuestiones relacionadas con la actividad se aproximen lo mas posible a las soluciones eficientes
previstas en la planificacion.

La ejecucion y la gestion se producen en todos los ambitos de la produccién: en la forma en que
realmente se desarrollan las tareas y actividades, en la manera de tratar dia a dia con los
proveedores, en la cantidad de producto almacenado, en los gastos diarios asociados a la
produccion...



Supervision y control de la Produccién

El Ultimo aspecto relacionado con la Direccion y Gestion de la Produccién es su supervision y
control.

La supervision y control de la actividad de produccién consiste en la comprobacion de que todos
los procesos y tareas se realizan de forma correcta, de acuerdo con los procedimientos
aprobados por el empresario en su planificacion.

Si es asi, el Empresario Auténomo sabe que esta utilizando sus recursos de forma eficiente y que
todos contribuyen al objetivo Ultimo de la empresa. Si, por el contrario, el empresario detecta que
algunos procedimientos se realizan con errores, debera aplicar las medidas correctoras oportunas
para evitar que estos errores afecten a la eficienciay, por tanto, alos resultados de laempresa.

Si los propios procedimientos de produccion incluyen sistemas de control de calidad, de
medioambiente o de riesgos, las labores de supervision y control del empresario seran mucho mas
sencillas, ya que los propios procesos de produccidn pondran en marcha las medidas
correctoras.

Sino es asi, es responsabilidad del empresario asegurarse de que los errores y desviaciones en la
produccioén se corrigen.

Para saber mas

Principios y Fundamentos de Gestién de Empresas.
(F.J. Gonzalez, J.D. Ganaza; 2007).

Lo que se aprende en los mejores MBA.
(Gestion 2000.com; 2003).
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B.3.3. RECURSOS HUMANOS Y ORGANIZACION

Los Recursos Humanos - o capital humano de una empresa - son el conjunto
de conocimientos y competencias de las personas que trabajan en la empresa.

Los Recursos Humanos de una empresa son su principal activo. Toda empresa, aunque esté
integrada soélo por el Empresario Autbnomo, tiene unos Recursos Humanos (RRHH) que es
necesario conocer, planificar y gestionar.

La actividad de RRHH persigue utilizar el capital humano de forma eficaz para que la empresa
alcance sus objetivos. La Direccidny Gestion de RRHH es la actividad de la empresa dedicada al
andlisis, planificacion, y gestion del capital humano de laempresa.

Direccion y Gestién de Recursos Humanos

¢ Analisis de los RRHH

¢ Planificacion de RRHH

e Gestion de RRHH

e Supervision y control de los RRHH

A nivel estratégico, la labor de Direccion y Gestion de RRHH debe identificar y reforzar las
competencias del capital humano que son una fuente de ventaja competitiva para la empresa,
para asi crear valor: satisfacer las necesidades de los clientes y generar rentabilidad.

Analisis de los RRHH

El primer aspecto de la Direccion y Gestion de los Recursos Humanos es el analisis de los puestos
de trabajo y de las relaciones existentes en laempresa. Se trata de estudiarlos en detalle, ver cémo
se realizan las tareas dia a dia, cdmo se plantean las relaciones dentro de la empresa e identificar
cuales sonlos puntos fuertes y las posibilidades de mejora.

El Empresario Auténomo puede completar el analisis de los RRHH mediante un andlisis de las
personas que participan en la empresa. A partir de la descripcion de los puestos de trabajo, puede
analizar como estan cubiertos y silas personas que los desempefan realizan todas las funciones
necesarias, estan adecuadamente formadas para aportar valor en la realizacion de sus tareas, hay
suficiente personal pararealizar todas las funciones...

Planificacion de RRHH

Del anélisis de la situaciéon de los RRHH de la empresa puede partir la planificacion. El Plan de
Accion de RRHH incluye los siguientes apartados.



Planificacion de RRHH:

¢ Descripcion de puestos de trabajo
e Estructura organizativa

e Determinacién de RRHH necesarios
¢ Politica de Contratacién

Planificaciéon de RRHH (cont.):

¢ Politica de Formacién
e Politica salarial y condiciones de trabajo
e Presupuesto de Personal

Descripcioén de puestos de trabajo

El andlisis realizado permite al Empresario Autbnomo realizar una descripcion de los puestos de
trabajo y determinar las tareas asociadas a cada puesto para asi mejorar la eficiencia de sus
RRHH. La descripcién de cada puesto de trabajo debe incluir:

ec| nombre del puesto de trabajo.

¢|as funciones del puesto: las tareas que debe realizar la persona que 1o ocupe.
®|aformaen que serealizan las tareas: los tiempos, métodos, equipos que se utilizan.
|afinalidad del puesto: por qué es necesario en la actividad de laempresa.

®|a localizacion del puesto: departamento, relaciones jerarquicas (superiores y subordinados) y
relaciones internas y externas (con proveedores, clientes...).

®|as responsabilidades del puesto.
®|os requisitos del puesto: cualificacion, capacidades, habilidades.

Estructura organizativa: Organigrama

Los distintos puestos y los distintos departamentos existen aunque las funciones las desempene
una misma persona. En este caso la persona en ocasiones realiza actividades de direccion, de
produccioén, comerciales, etc.

El Plan de RRHH debe recoger el organigrama de la empresa. Un organigrama es una
representacion grafica o un cuadro en el que se recoge de forma sencillay clara la organizacion de
laempresa. El organigrama debe aportar la siguiente informacion:

®|0s departamentos de laempresa.
®|0s puestos de trabajo existentes.
®|as relaciones y niveles jerarquicos.




Direccion

D. Produccion D. Comercializacion D. Financiero

Jefe de Produccion

Tener un organigrama permite al Empresario Autbnomo concretar las distintas areas funcionales
de suempresa.

Determinacion de los recursos necesarios

El Plan Estratégico persigue que la empresa alcance unos determinados niveles de produccién y
de ventas.

El analisis de los puestos existentes permite saber si con los recursos humanos disponibles es
posible cumplir los objetivos de laempresa o si, por el contrario, se necesita mas personal y en qué
tareas.

Politica de Contratacion

El crecimiento de la actividad de la empresa y la aplicacion del Plan Estratégico pueden exigir mas
recursos humanos en la empresa. Las decisiones de cuando y como contratar deben también
tomarse desde el rigor, para lo que hay que definir una politica de contratacion.

LLa contratacion es un proceso que parte de la identificacion de los puestos de trabajo necesarios
realizaday consiste en el reclutamiento, seleccion y contratacion de los nuevos empleados.

El objetivo final de establecer una politica de contratacion es asegurar que se va a elegir a las
personas adecuadas para garantizar el éxito del proyecto empresarial. En este sentido, es
importante:

ecl ajuste entre las caracteristicas del puesto y el perfil del empleado (conocimientos, experiencia,
habilidades).

¢ |a motivacion del futuro empleado.

La primera fase de un proceso de contratacion es identificar las posibles fuentes de reclutamiento
y elegir las mas adecuadas. Entre las distintas fuentes posibles podemos destacar:

e |nstituciones educativas: Universidades, centros de formacion especializados. ..



*Bolsas de trabajo de asociaciones empresariales.
*ElINEM.

*Empresas de reclutamiento y de trabajo temporal.
® Anuncios en medios de comunicacion.

®erias de empleo.

®|nternet (paginas web de empleo).

e Familiares o conocidos.

Una vez elegida la via o vias de reclutamiento e iniciado el proceso la empresa obtiene diversos
candidatos al puesto, por lo que se entra en lafase de seleccion.

El objetivo Ultimo de la seleccion es elegir al mejor candidato para el puesto de trabajo: la persona
cuyo perfil se adapta mejor al del puesto de trabajo y que tiene la actitud méas adecuada.

Para ello, es preciso conocer a los candidatos, y analizar y evaluar toda la informacion disponible
sobre sus conocimientos y capacidades. Existen distintas técnicas para apoyar la seleccion: el
analisis de los curriculos, entrevistas personales, pruebas y test...

Unavez obtenida lainformacion relevante de cada candidato, se realiza una comparacion entre las
valoraciones individuales y se decide cual es el candidato que mejor realizara su trabajo en la
empresa.

Una vez elegido el mejor candidato para el puesto, se negocia y acuerda su incorporacion a la
empresa y se formaliza la relacion firmando un contrato de trabajo. El Plan de Accion de RRHH
debe indicar qué tipo de contrato de trabajo se va a utilizar para cada puesto.

Politica de Formacion

Las competencias de los recursos humanos — sus conocimientos, habilidades, actitudes — son
una de las principales fuentes de ventaja competitiva de la empresa. Por ello es importante
conocerlas, mantenerlas y potenciarlas.

La forma de reforzar estas competencias clave es acudir a la formacion, tanto del Empresario
Autdbnomo como de sus empleados. La politica de Formacion, que debe formar parte del Plan de
Accion de Recursos Humanos, debe disefiarse para cubrir las necesidades de formacion
identificadas en el analisis de los puestos de trabajo.

Una vez identificadas las necesidades de formacion, el Plan de Accién debe sefialar cual sera el
programa de formacion a aplicar. Para ello, el empresario puede acudir al asesoramiento de
empresas especializadas o a las instituciones encargadas de los programas publicos de
formacion continua.

El programa de formacion debera indicar las materias a impartir, ddnde se van a impartir — si en el
propio puesto o en un centro de formacion — el horario y duracion de los cursos, los materiales
necesarios paralaformacion...

Por ultimo, la politica de formacién debe evaluar la eficacia de los programas de formacion, para

comprobar que estos cubren las necesidades de formaciéon detectadas, refuerzan la ventaja
competitivade laempresay son rentables.
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Politica salarial y condiciones de trabajo

Una de las partidas de gasto mas importantes de la empresa es la de sueldos y salarios. La
retribucion de las personas que trabajan en la empresa — incluido el propio empresario - es una de
las decisiones mas importantes y delicadas en la Direccion y Gestion de una empresa.

El Plan de Accidén de RRHH debe fijar la politica retributiva de la empresa: el salario que
corresponde a cada puesto de trabajo. La politica retributiva debe buscar un equilibrio entre:

emantener los costes salariales de laempresa bajo controly en niveles competitivos.

ecompensar el trabajo de forma adecuada, para asegurar la motivacion y evitar una excesiva
rotacion del personal.

El salario suele tener dos componentes:

e ¢l salario base, que es la parte fija de la retribucion del trabajador.

®|os complementos salariales — que pueden ser monetarios o en especie — y que son la parte del
salario que se adapta a diversos criterios como las caracteristicas personales, los resultados...

Como coste laboral adicional hay que tener en cuenta en el presupuesto de personal las
cotizaciones a la Seguridad Social.

Por otra parte, ademas de la retribucion existen otras condiciones laborales — horarios,
vacaciones, permisos — que también deben ser tenidas en cuenta en el Plan de Accion.

Presupuesto de personal

El Plan de Accién de Recursos Humanos se completa con el presupuesto de personal, que refleja
el coste monetario de las necesidades de Recursos Humanos de la empresa y de las actividades
previstas en el Plan.

enumero de trabajadores actuales y futuros.
esueldosy salarios.

e cotizaciones ala Seguridad Social.

e coste dela politica de formacion.

El presupuesto se realiza para el horizonte de planificacion del Plan Estratégico (tres afios).
Ademas, se incluye el Presupuesto Anual.

Gestion de RRHH

Una vez elaborada la planificacion, el empresario debe gestionar sus Recursos Humanos en el dia
adiadelaempresa.

El reto de la gestion estéa en ajustar la actividad diaria a lo previsto en el Plan de Accion: se trata de
que las decisiones para resolver las cuestiones relacionadas con el personal se aproximen lo mas
posible alo previsto en la planificacion.



Asi, las decisiones sobre contratacion, remuneraciones, eleccidon de cursos, concesion de
permisos... debenir en lalinea marcada por el Plan de Accién de RRHH.

Una de las areas mas complicadas es la gestion de la ruptura laboral. La ruptura laboral se
produce en las empresas con empleados cuando alguno de ellos deja de serlo por cese voluntario
del trabajador, por finalizacion del contrato o por despido. En todos estos casos, el proceso de
ruptura debe ser gestionado con rigor — se recomienda el asesoramiento de una empresa
especializada en gestion — para minimizar los costes (monetarios y psicoldgicos) que conlleva.

Supervision y Control de los RRHH

El Ultimo aspecto relacionado con la Direcciéon y Gestion de RRHH es su supervisiony control.

La supervision y control de los RRHH consiste en la comprobacion de que las tareas y funciones
que tiene asignadas cada persona — incluido el propio Empresario Autbnomo — se realizan de
forma correcta, de acuerdo con los procedimientos aprobados por el empresario en su
planificacion.

Estalabor de supervision — realizaciéon adecuada de las tareas, prestacion de los servicios al cliente
de forma correcta, asistencia al trabajo, cumplimiento de los horarios — permite al empresario
saber si esta utilizando sus recursos de forma eficiente y si todos contribuyen al objetivo Ultimo de
laempresa.

Uno de los instrumentos de que dispone el empresario para realizar el seguimiento y control de sus
empleados es realizar una evaluacion del desempefio.

Las evaluaciones de desempeno persiguen medir el rendimiento de cada empleado, identificar
sus puntos fuertes y sus areas a mejorar y adecuar las decisiones salariales a los resultados
obtenidos.

Si en la realizacion de la supervision y control el Empresario Autdbnomo detecta errores en el
desarrollo de las tareas, incumplimiento de las obligaciones de los empleados, bajos niveles de
rendimiento... debera aplicar las medidas correctoras oportunas para evitar que estos problemas
afecten ala productividady alos resultados de la empresa.

Para saber mas

Principios y Fundamentos de Gestion de Empresas.
(F.J. Gonzalez, J.D. Ganaza; 2007).

Lo que se aprende en los mejores MBA.
(Gestion 2000.com; 2003).




B.3. PLANIFICACION, DIRECCION Y GESTION

B.3.4. INVERSION E INNOVACION

La empresa es un conjunto de actividades que se realizan para crear valor, es
decir, para satisfacer las necesidades de los clientes y generar una rentabilidad
a través de los beneficios.

Para realizar su actividad la empresa necesita recursos materiales:

euna oficina, local, almacén, planta...

®cquipos: maqguinaria, ordenadores...

estocks de materias primas, componentes, herramientas...
estocks de productos para su venta.

Por su parte, la actividad de Innovacion de la empresa agrupa todas las acciones relacionadas con
la generacién de nuevos productos, Nnuevos servicios 0 NUeVOS Procesos.

Actividad de Inversién e Innovacion:

¢ Plan de Inversion:
- Inversién en activo fijo
- Inversion en activo circulante
- Inversién financiera
- Presupuesto de inversiones
¢ La actividad de Innovacion

Anivel estratégico, la labor de Direccion y Gestion, al desarrollar las actividades relacionadas con
la Inversion y la Innovacion, debe utilizar los recursos de la empresa destinandolos a proyectos de
inversion e innovacion que refuercen las ventajas competitivas de la empresa con el objetivo Ultimo
de crear valor: satisfacer las necesidades de los clientes y generar rentabilidad.

Plan de Inversion

Inversion en activo fijo

Los activos fijos de una empresa, también llamados inmovilizado, son la infraestructura de la
empresa, los elementos materiales que estan permanentemente en ella y que permiten su
funcionamiento: oficina, equipos...



Necesidad de activos fijos

A la hora de estimar las necesidades de nuevos elementos de inmovilizado, el Empresario
Autdnomo debe valorar silas previsiones del Plan Estratégico y del Plan de Accién de Produccion
pueden cumplirse con los activos disponibles en la empresa o si, por el contrario, es preciso
realizar una inversion en nuevos activos.

Los activos que puede requerir laempresa para abordar su Plan Estratégico pueden ser:

¢|Inmovilizado material. Lo constituyen bienes tangibles que se incorporan a la empresa por mas
de un afio. Entre ellos destacan: los equipos, el mobiliario, los equipos informéaticos, la
maquinaria, herramientas y demas utiles, los vehiculos...

¢|Inmovilizado intangible. Estéa integrado por elementos intangibles como la propiedad intelectual,
aplicaciones informaticas...

Valoraciony seleccion de inversiones

Cuando el Empresario Auténomo se enfrenta a la decision de invertir y tiene distintas alternativas
de inversion, necesita poder valorar las distintas inversiones alternativas para elegir la que resulta
mas rentable. Para ello, existen distintos métodos de valoracion de inversiones.

El més sencillo de aplicar es el que calcula los ingresos netos por euro invertido. Para calcular
este indicador de la rentabilidad de la inversion hay que dividir la cantidad de ingresos adicionales
que genera lainversion (en todos los afios de uso) entre el coste monetario de lainversion.

y ) B Ingresos generados
Rentabilidad inversion =

Coste de inversion

La inversion mas rentable sera la que tenga un cociente mayor. Este sistema de valoracion es
aplicable tanto a las inversiones de inmovilizado material — equipos, vehiculos — como intangible —
programas informaticos, propiedad intelectual...

Inversion en activo corriente

Lainversion en activo corriente es la que esta vinculada al ciclo de actividad normal de la empresa:
compra de suministros y servicios necesarios — pago — produccion del bien o prestacion del
servicio —venta—cobro.

Desde el momento en que se pagan los suministros y servicios necesarios hasta el momento en
que se cobra, el empresario estéa financiando la actividad de su empresa: tiene unos recursos
invertidos en su funcionamiento. Es a lo que se llama inversiéon en activo corriente porque esta
vinculado al ciclo de actividad.

LLas decisiones de inversion en activo corriente mas relevantes son:



eInversion en existencias. El objeto de mantener un cierto nivel de inversion en existencias —
materias primas, productos terminados, envases... — es poder realizar el proceso de produccion
sininterrupciones y poder atender alos clientes sin retrasos.

Las existencias en almacén son un activo que bloguea importantes recursos financieros de la
empresa, por lo que es importante realizar una buena gestion de los mismos tal y como se indica
enlafichade Produccién (B.3.2.).

eTesoreria. El objeto de mantener una cierta cantidad de recursos en forma de tesoreria — ya sea
en caja 0 en cuenta corriente bancaria — es garantizar que la empresa no tenga problemas de
liquidez.

La determinacion del nivel de tesoreria necesario vendra dado por el calendario y la cuantia de los
cobros y pagos de la empresa, que se calculan en el Presupuesto de Tesoreria, tal y como se
indica en laficha de Financiacion (B.3.6.).

Inversion financiera

La inversion financiera es el dinero que la empresa tiene invertido en productos o activos
financieros: depdsitos bancarios, fondos de inversion, cartera de acciones... Normalmente, la
inversion financiera esta vinculada a la gestion de la tesoreria de la empresa, cuando esta es
abundante.

El objetivo que se plantea la empresa cuando realiza una inversion financiera es obtener una
determinada rentabilidad, con un cierto grado de seguridad y de liquidez, es decir, la inversion
suele ser en activos financieros facilmente transformables en efectivo.

La forma de comparar inversiones financieras alternativas es hacerlo a través de su TAE (Tasa
Anual Equivalente), que permite comparar la rentabilidad de productos financieros con distintos
plazos, formas de pago de intereses, etc. Ademas, es importante analizar el riesgo asociado a
cada producto financiero: si se mantiene el capital, si se puede perder...

Alahora de tomar una decision de inversion financiera es conveniente comparar la rentabilidad del
activo financiero con la de la propia empresa: sila rentabilidad de la empresa es mas elevada -y la
empresa esta en una fase de crecimiento, sin riesgos a corto plazo — genera mas valor invertir en el
Nnegocio que en otras opciones alternativas.

Presupuesto de Inversiones

Una vez determinadas las inversiones necesarias se realiza el Presupuesto de Inversiones, que
recoge el esfuerzo en inversiones de la empresa durante los afios de aplicacion de su Plan
Estratégico (3 afos). Ademas, se debe realizar con mayor grado de detalle el Presupuesto Anual
de Inversion.



PRESUPUESTO DE INVERSION Aiio 1 Afio 2 Afio 3

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible:

- Propiedad intelectual

- Derechos de traspaso

- Aplicaciones informaticas

- Otros

Inmovilizado material:

- Terrenos

- Construcciones

- Maquinaria

- Mobiliario

- Equipos informaticos

- Vehiculos

- Otros

Inversiones inmobiliarias

Inversiones financieras a largo plazo

ACTIVO CORRIENTE

- Existencias

- Efectivo

- Deudores comerciales

INVERSION ACUMULADA

Las inversiones que se incorporan a la empresa suponen un incremento de los activos de la
empresay tienen su reflejo contable en el Activo del Balance.

Por ultimo, con el normal funcionamiento y el paso del tiempo, los activos de la empresa se iran
deteriorando (depreciacion). Para poder renovarlos en el futuro, la empresa debera ir generando y
reservando recursos para ello: es lo que denominamos amortizacion.

El Plan de Inversion debera incluir un cuadro con las amortizaciones previstas. Para que las
amortizaciones anuales sean un gasto fiscalmente deducible deben adecuarse a lo establecido en
el Impuesto de Sociedades.




La actividad de Innovacion

La actividad de Innovacion hace referencia a las actividades de la empresa que suponen la
incorporacion de elementos novedosos en sus productos o servicios. Esta actividad debe estar
especialmente estructurada si la empresa tiene un marcado componente de Investigacion,
Desarrollo o innovacion (1+D+i).

Se considera investigaciéon al estudio que, apoyandose en métodos cientificos, persigue
aumentar el conocimiento humano. El desarrollo y lainnovacion estan vinculados a la aplicacion
del conocimiento en la generacion o mejora de materiales, productos, disefios...

El aspecto de la | + D + i mas relacionado con la empresa que no tiene una vertiente claramente
tecnoldgica es la innovacion. Existen varios tipos de innovaciéon. Los mas relevantes para la
empresa son:

®|nnovacion de producto: fabricacion de productos nuevos o mejores.

eInnovacion de proceso: disefio de nuevos procesos y sistemas de fabricacion de productos o
de prestacion de servicios que mejoren la eficiencia.

elnnovacion en sistemas de gestion: disefio de nuevos sistemas de gestion empresarial
comercial, financiera, de recursos humanos, de organizacion...

Todas las empresas pueden ser innovadoras. Y aunque los procesos de innovacion puedan ser
muy distintos de unas empresas a otras, si que es importante que el Empresario Autbnomo
introduzca dentro de sus labores de Direccion y Gestidon una serie de rutinas que permitan
canalizar las ideas innovadoras que surjan en laempresa.

El punto de partida en la innovacion suele ser la aparicion de una idea a partir del analisis de los
recursos, los negocios o las actividades. Al realizar el andlisis de la situacion de la empresa en el
Plan Estratégico y estudiar las posibles fuentes de creacion de valor se pueden identificar posibles
innovaciones de producto, de proceso o de sistemas. En el fondo, se trata de que el empresario
aplique su vertiente emprendedoray estratégica al realizar el Plan Estratégico.

En la innovacion de producto, el empresario puede analizar su cartera de productos o servicios y
detectar areas de innovacion. Otra via de innovacion puede proceder del mercado: el empresario
puede analizar la forma de realizar la actividad de sus competidores o de otras industrias y ramas
de actividady trasladar sus hallazgos a su empresa.

El dltimo paso seria formalizar el proceso de innovacion a partir de las ideas innovadoras que
surjan. Para ello, conviene limitar el nUmero de ideas y centrarse en las mas atractivas. A partir de
aqui, el Empresario Auténomo puede aplicar lo descrito la ficha A.2. y realizar un analisis de
previabilidad de la idea vy, si este es positivo, realizar un Plan de Negocio para comprobar la
viabilidad técnica, comercial, econdmicay financiera de la misma.

Para saber mas

Principios y Fundamentos de Gestion de Decisiones 6ptimas de inversion y
Empresas. (F.J. Gonzalez, J.D. Ganaza; 2007). financiacion. (A. Suarez; 2005).

El desafio de Darwin. (G.A. Moore; 2007).



B.3. PLANIFICACION, DIRECCION Y GESTION

B.3.5. COMERCIALIZACION

La empresa es un conjunto de actividades que se realizan para crear valor, es
decir, para satisfacer las necesidades de los clientes y generar una rentabilidad
a través de los beneficios.

La actividad de Comercializacién es el conjunto de acciones orientadas a la venta de los
productos o servicios generados por la empresa. La actividad comercial de la empresa es
fundamental puesto que determina su capacidad para dar respuesta a las necesidades de los
clientes, para mantener un hueco en el mercadoy para generar ingresos.

Se puede definir la Direccién y Gestion Comercial o de Marketing como la actividad de la
empresa dedicada al analisis, planificacion, realizacion y control de la comercializacion de los
productos o los servicios de la empresa.

Direccion y Gestion de la Produccion:

¢ Analisis del Mercado

¢ Plan de Acciéon Comercial

¢ Ejecucion del Plan de Accion Comercial
e Supervisiéon y control comercial

A nivel estratégico, el Empresario Auténomo, al desarrollar las actividades de Direccion y Gestion
comercial, debe utilizar los recursos de la empresa reforzando sus ventajas competitivas con el
objetivo ultimo de crear valor: satisfacer las necesidades de los clientes y generar rentabilidad.

Analisis del Mercado

Andlisis del Mercado de la empresa:

e Entorno general

e Sector de actividad
¢ Producto

¢ Clientes

e Distribucion

e Competencia

El andlisis de mercado debe ser el punto de partida para la Direccion y Gestion comercial. Tener un
diagndstico de la situacion de mercado y de como se encuentra la empresa en él permite tomar
mejor las decisiones comerciales.



Entorno General

Esta compuesto por un conjunto de factores generales que determinan el escenario en que se
mueve laempresa. Entre ellos podemos destacar:

ela situacion econdmica. Se trata de analizar la situacién general de la economia en que la
empresa realiza su actividad, con especial atencién a las variables que mas directamente pueden
afectar ala misma: crecimiento, inflacién, paro, tipo de cambio...

esituacion demografica. El andlisis de mercado puede estudiar los rasgos de la poblacion:
numero de personas, tasas de crecimiento, estructura de edad, sexo y nacionalidad, situacion
laboral...

esituacion socio — cultural. El entorno cultural, las costumbres, los valores, las ideologias, las
modas, los estilos de vida y habitos de compray consumo son factores a analizar.

esituacion tecnoldgica. La disponibilidad e implantacion de tecnologias son factores igualmente
relevantes. En particular, el cambio en el uso de tecnologias de la informacion (ordenadores,
Internet) y de la comunicacion (mdéviles, banda ancha) pueden ser determinantes.

esentorno medioambiental. Aqui se analizan los elementos de la empresa mas vinculados al
medioambiente: precio y disponibilidad de las materias primas, estacionalidad...

eentorno legal. Los cambios en la legislacion mercantil, laboral, fiscal, de consumo, etc. y en el
marco regulatorio especifico de la actividad pueden ser también relevantes.

eentorno geografico. El andlisis debe hacer especial atencion en el comportamiento de todos
estos factores en el @mbito geografico en que compite la empresa: barrio, ciudad, region, pais,
escalainternacional.

Todos estos elementos estan en constante cambio, modificando el escenario en que la empresa
desarrolla su actividad. El Empresario Autbnomo debe estar atento a las sefiales de cambio en el

entorno, ya que la empresa debe anticiparse y adaptarse a los cambios para garantizar su
supervivencia, crecimientoy rentabilidad.

Analisis del sector de actividad

El empresario debe identificar la situacion y tendencias del sector de actividad de la empresa. Los
aspectos mas importantes al analizar el sector de actividad son:

¢|as grandes tendencias del sector general de actividad: agricultura, construccion, industria,
Servicios.

esituaciony tendencias de larama de actividad en que se sitla laempresa.

esituacion en el ciclo de vida del sector. Sector en nacimiento, crecimiento, madurez o declive.



etamano del sector: cifra de ventas, previsiones de crecimiento.

enumero de empresas que operan en el sectory cuota de mercado de las mas importantes.
esistema de fijacion de precios.

etendencias cualitativas relevantes.

Analisis de los productos o servicios

Al realizar el andlisis de mercado también es importante conocer cual es la situacién de mercado
de los productos o servicios que comercializa la empresa, especialmente frente a los de la
competencia. En concreto, el andlisis puede incluir:

euna descripcion detallada del producto o servicio: apariencia, disefio, propiedades, funciones,
calidad, envase o embalaje.

elas caracteristicas técnicas del producto o servicio y, en su caso, las normas que regulan su
fabricacion o comercializacion.

¢las necesidades del cliente que satisface y comolo hace.
oc| grado de estacionalidad que presenta.

®|la marca: el nombre y disefio del logotipo, la imagen del producto o servicio que transmite al
cliente.

e¢| precio de venta al cliente y, en su caso, al usuario Ultimo (en el caso de que el usuario final no
sea el cliente de laempresa).

®|as caracteristicas que lo diferencian de los productos o servicios de la competencia,
¢|os derechos y proteccion juridica del producto o servicio: del disefio, delamarca...

®|os servicios asociados al producto.

Uno de los elementos que va a determinar el enfoque del Plan de Comercializacion es en qué
punto del Ciclo de Vida se encuentran los productos o servicios que comercializa laempresa. Los
roductos — o servicios — siguen un ciclo de vida en el mercado que implica pasar por las fases
siguientes:

®| anzamiento. El producto o servicio es nuevo en el mercado. Existe poca demanda y poca
competencia.

e Crecimiento. El producto o servicio es relativamente nuevo en el mercado pero ya es conocido.
Lademanda esta en aumento y empieza a haber varios productores en el mercado.




eMadurez. El producto lleva ya tiempo en el mercado. La demanda es estable o tiene tasas de
crecimiento modestas.

eDeclive. El producto o servicio no responde ya a las necesidades del mercado o estas estan
cambiando. La demanda del producto esta comenzando a caer.

Lafase en que se encuentre el producto o servicio de laempresa sera clave ala hora de planificar la
estrategia de comercializacion.

Clientes

El objetivo del andlisis de los clientes es reforzar los conocimientos sobre los clientes reales de la
empresa: quiénes son, qué perfil tienen, cuéles son sus necesidades.

Existen distintos tipos de agentes que intervienen en una compra de productos o adquisicion de
servicios:

e|niciadores: son las personas que causan o proponen lacompra.

e Compradores: son las personas que realizan la transaccion.

ePagadores: son las personas que pagan la transaccion.

eUsuarios: son las personas que, en ultima instancia, utilizan el producto o servicio.

®Prescriptores: son personas que influyen en el proceso de compra.

El empresario debe analizar cuéles de estos agentes participan en el proceso de compra de sus
productos o servicios. Todos los agentes que participan son clientes de laempresa.

El andlisis de clientes de la empresa debe atender a los clientes potenciales y a sus clientes reales.
Se trata de cuantificar su nUmero y analizar sus caracteristicas, tanto cuantitativas como
cualitativas. En concreto, se puede estudiar:

ecl nimero total de posibles clientes en el ambito geografico de la empresa (clientes
potenciales) y el nimero total de clientes reales. La relacion entre clientes reales y potenciales nos
darala cuota de mercado de laempresa.

e sise trata de clientes particulares o empresas. Si se trata de clientes particulares: su estructura
de edad, sexo, nivel de renta, nivel educativo, estilo de vida, habitos de compra... Si se trata de
clientes empresas: su sectory rama de actividad, su tamafio (plantilla, facturacion), su capacidad
depago...

Conocer a los clientes, sus necesidades y su satisfaccion con los productos o servicios de la
empresa es una de las claves para lograr fidelizarlos y anticiparse a los posibles cambios en la
demanda de laempresa.



Andlisis de la distribucion y ventas

La situacion de la empresa en la cadena de distribucion desde el productor inicial al usuario final
determinalos canales de venta.

El canal de distribucion tradicional es el de productor — mayorista — minorista — cliente. La empresa
puede ser la productora inicial y vender a mayoristas, puede ser una mayorista y vender a
minoristas o puede ser una minorista y vender al cliente final. En funcién de la posicion que ocupe
laempresaen el canal se puede hablar de canales mas largos o mas cortos.

Ademas del canal tradicional de distribucion comercial pueden existir otros canales de
distribucion, como el uso del comercio electronico (Internet), el uso de redes comerciales de otros
sectores 0, si se trata de una empresa internacionalizada, las redes de distribucion internacional.

El Empresario Autbnomo debe estudiar su canal de distribucion actual, si le permite llegar de
formaadecuada a todos sus clientes potenciales, los costes que supone, su fiabilidad, la
existencia de canales alternativos o mas rentables...

En cuanto al sistema de ventas - los recursos y herramientas dedicados a la venta — el empresario
debe analizar su eficienciay rentabilidad.

Competencia

El analisis de la competencia tiene por objeto describir cual es la estructura del sector de actividad
de la empresa y conocer la capacidad del empresario de mantener y aumentar su hueco en ese
mercado.

Elanalisis de la competencia puede incluir:

®c| nimero de empresas competidoras.

o |a identificacion de las principales empresas: nombre, situacion.

e ¢l analisis de los productos y servicios que ofrecen: calidad, precio, servicios...

e ¢l analisis de sus caracteristicas: tamafio, estrategias de comercializacion...

Ademas, el andlisis debe identificar los riesgos de aparicion de competidores adicionales. Para
valorar el riesgo de mayor competencia hay que conocer los competidores potenciales, los
productos o servicios que pueden ser sustitutivos de los que comercializa la empresa o las
posibles barreras a la entrada de nuevas empresas.

Para llegar a conocer a los clientes y la competencia, ademas de la propia experiencia e
informacion comercial generada por la empresa existen otras fuentes de informacién como la
informacion estadistica, los estudios disponibles, las encuestas y entrevistas, los foros
sectoriales...



Plan de Accion de Marketing

El Plan de Accién Comercial, también llamado Plan de Marketing, es el documento que recoge
cudles son los objetivos comerciales de la empresa y cuéles van a ser las acciones que la empresa
vaaadoptar para alcanzarlos.

A partir de los resultados del andlisis del mercado, el Empresario Auténomo puede tomar un
conjunto de decisiones sobre diversas variables para mejorar la capacidad competitiva de su
empresa.

Plan de Marketing

¢ Objetivos comerciales
e Estrategia comercial:
- Estrategia de Clientes
- Marketing — mix:
- Estrategia de Productos
- Estrategia de Precios
- Estrategia de Distribucion
- Estrategia de Comunicacion
* Presupuesto de marketing

Objetivos comerciales

Los objetivos comerciales son las previsiones de ventas, es decir, el nimero de unidades del
producto o servicio que la empresa quiere vender y su cuantificacion en euros. Los objetivos
comerciales pueden completarse con subobjetivos tanto cuantitativos (cuota de mercado,
numero de clientes) como cualitativos (grado de reconocimiento, imagen).

A la hora de plantear los objetivos comerciales, la empresa debe tener en cuenta los
planteamientos de su Plan Estratégico, su capacidad para reforzar sus ventajas competitivas y los
resultados del andlisis de mercado.

La estimacion de ventas se realiza a partir del conocimiento del tamafo del mercado potencial
(numero de clientes potenciales), de la cuota de mercado actual, de la cuota de mercado que el
empresario desea alcanzar y de la estacionalidad de las ventas. A partir de ahi, lo habitual es
presentar los objetivos en una tabla con los niveles de ventas paralos tres afios de la planificacion y
un desglose por meses en el primer aho de accion del Plan.

Previsién Ventas Aiio 1 Aiio 2 Ao 3
(Unidades) Enero Diciembre
Producto X
Producto Y
Producto Z




Es importante hacer una estimacién de ventas realista, puesto que va a determinar los niveles de
produccion, las necesidades de recursos humanos y materiales y los niveles de ingresos. Las
estimaciones del Plan de Comercializacion deben ser coherentes con las que se reflejan en el Plan
Estratégico y en el resto de Planes de Accion (de Produccion, de RRHH, de Inversion'y en el Plan
Financiero).

Estrategia comercial

Una vez conocido a fondo el mercado y determinados los objetivos de ventas, el Plan de Accion
debe abordar cémo se van a alcanzar estos objetivos. Para ello, la empresa dispone de su
estrategia de comercializacion, también llamada estrategia de marketing.

- Estrategia de clientes
La estrategia de clientes consiste en decidir, a partir de los clientes actuales o potenciales:

ecuales son los clientes concretos sobre los que se van a hacer los esfuerzos de marketing
(clientes —objetivo o target) y sus caracteristicas.
®si se van a aplicar estrategias diferentes para los diferentes grupos de clientes — objetivo. Si los
clientes
—objetivo son un tipo de clientes homogéneo, entonces se disefara una Unica estrategia de
marketing. Si, por el contrario, tienen caracteristicas diferentes, entonces habra que adaptar
producto, precio, distribucion y publicidad a cada grupo de clientes: es la estrategia de
segmentacion.

- Estrategia de producto

La estrategia de producto consiste basicamente en adaptar alguna de las caracteristicas del
producto o servicio concreto a las necesidades especificas del grupo de clientes — objetivo a los
que laempresa quiere llegar.

Asi, se puede: maodificar el catalogo de productos, dando algunos de baja e introduciendo otros,

adaptar la forma en que se presta el servicio, ajustar la marca, la calidad, los envases vy
presentaciones, etc.

- Estrategia de precio

El empresario debe revisar los precios a los que vende sus productos o servicios a sus clientes. El
precio de un producto o servicio puede situarse en una horquilla que va desde el coste de
produccién hasta el precio de la competencia (o incluso con un margen sobre €l precio de la
competencia).

Existen varias dos estrategias basicas de precios para los productos o servicios de laempresa:

eoptar por una estrategia de precio ajustado. Se fijla un margen pequefio sobre el coste de
produccién de cada producto o servicio vendido con la intencién de aumentar la penetracion en

elmercado: estrategia de competencia en costes.



eoptar por una estrategia de precio alto. Un precio alto, ademas de dejar un mayor margen,
puede ser un elemento diferenciador si es una senal de calidad del producto o servicio: estrategia
de competencia en diferenciacion.

El empresario, ademas de ajustar los precios de sus productos a la nueva estrategia, puede
adaptar el precio de sus productos a cada grupo de clientes mediante la utilizacién de descuentos
por cliente, por pronto pago, por volumen de pedido, bonificaciones...

Por ultimo, una variable importante en la estrategia de clientes es la forma y periodo de cobro: si
estos pagan al contado, a varios meses, si hay riesgo de que los plazos de cobro se alarguen...

- Estrategia de distribucion y ventas

El resultado del analisis de los canales de distribucion de la empresa determinara la estrategia de
distribucion futura: si se mantiene el actual canal de distribucion, si se refuerza a través de la
negociacion con los distribuidores y minoristas, si se consideran nuevos distribuidores o nuevos
canales de distribucion, si se acude a la distribucion via Internet...

Las decisiones sobre los sistemas futuros de distribucion supondran la adaptacion de la logistica —
almacenes, locales y sistemas de transporte — de laempresa.

En cuanto a la estrategia de ventas, esta se debe centrar en la determinacion de los recursos y
herramientas que se van a dedicar ala venta. Entre ellas destacan:

®las personas dedicadas a la venta: vendedores, representantes, agentes comerciales,
distribuidores...

elas herramientas de que van a disponer: formaciéon, muestras, presentaciones,
demos,rgumentos de venta...

®|os sistemas de venta: atencion al usuario final, al minorista, zonas, rutas...

e |as formas de remuneracion e incentivo a la fuerza de ventas.

- Estrategia de comunicacion

La comunicacion de la empresa es la estrategia para llegar a los clientes potenciales y
convencerlos para que pasen a ser clientes reales, o parallegar alos clientes actuales y fidelizarlos.
La comunicacion debe realizarse de forma especifica para cada uno de los segmentos de clientes
—objetivo de laempresa.

Dentro de las herramientas disponibles para elaborar la estrategia de comunicacion de laempresa
destacan la publicidad, las relaciones publicas y la promocién.

Publicidad. La comunicacion de la empresa se puede realizar mediante anuncios en prensa,
television, radio, Internet... La accién de comunicacion puede ser mas especifica, y mas barata,
utilizando revistas especializadas, radio local, prensa local... También se pueden utilizar



herramientas mas directas, como el marketing directo (buzoneo, mailing, marketing por teléfono,
visitas), en el punto de venta (carteles, folletos) o la creacion de una pagina web.

Relaciones publicas. El marketing de relaciones es una de las claves de la empresa. La relacion
directa con los clientes — reales o potenciales — es fundamental. Una variante de este tipo de
herramienta de comunicacion es el marketing de eventos: fiestas, presentaciones, presencia en
ferias, jornadas...

Promocién. La utilizacion de bonos, descuentos, rebajas, regalos o detalles asociados a la venta
es también una via usual de reforzar la capacidad comercial.

Presupuesto de marketing

El Presupuesto de Marketing enumera los elementos de marketing y cuantifica su coste. El
presupuesto parte de los objetivos de ventas y cuantifica las grandes lineas de gasto de los
recursos humanos y materiales vinculados a la actividad de marketing para los tres afios que
abarca el Plan Estratégico. demas, el Presupuesto Anual de marketing detallara cada una de las
partidas de gasto vinculadas a las variables comerciales.

Presupuesto Marketing Ano 1 Ano 2 Ano 3
(Euros) Enero Diciembre
Transporte ventas

Comerciales
Publicidad
Relacciones publicas

Comunicaciones

Ejecucion del Plan de Acciéon Comercial

Una vez elaborada la planificacion, el empresario debe gestionar las actividades comerciales de la
empresa en el dia a dia. El reto de la gestion esté en ajustar la actividad comercial diaria, las tareas
de venta, las acciones comerciales y los acontecimientos en la venta del producto o en la
prestacion del servicio a lo previsto en el Plan de Accion.

La ejecuciony la gestion se producen en todos los ambitos de la actividad comercial: el desarrollo
de nuevos productos o servicios, la forma de tratar a los clientes, los descuentos y promociones,
las decisiones sobre anuncios o sobre la pagina web, la negociacion con los distribuidores y los
comerciales...

En el fondo, se trata de que las decisiones adoptadas en el dia a dia para resolver estas cuestiones
relacionadas con la actividad comercial se aproximen a las soluciones eficientes previstas en la
planificacion.




Supervision y control comercial

El Ultimo aspecto relacionado con la Direccién y Gestion comercial es su supervision y el control.
La supervision y control de la actividad comercial consiste en la comprobacion de que las
actividades comerciales previstas en el Plan se van desarrollando y los objetivos comerciales se
van cumpliendo. Para ello, es imprescindible que el Plan Comercial enumere las acciones
comerciales que se quieren desarrollar y cuales son los objetivos de ventas.

Ademas, para realizar la supervision y control es imprescindible que el Empresario Auténomo
disponga de la informacion relevante. El area comercial de su negocio debe generar informacion
util: numero de operaciones, cifra de ventas, nUmero de clientes, ventas por cliente, ventas por
empleado, productos mas demandados... a introduccion de equipos que permitan obtener esta
informacion — caja registradora con programa especifico de la actividad, programas de gestion
comercial — son especialmente Utiles para hacer el seguimiento de la actividad comercial de la
empresa.

Si el empresario detecta desviaciones entre las acciones planeadas y las desarrolladas o el
incumplimiento de los objetivos, debera poner en marcha las acciones correctoras oportunas.

Para saber mas

Principios y Fundamentos de Gestion de Empresas.
(F.J. Gonzalez, J.D. Ganaza; 2007).

Lo que se aprende en los mejores MBA.
(Gestion 2000.com; 2003).




B.3. PLANIFICACION, DIRECCION Y GESTION

B.3.6. FINANCIACION. Direccion y Gestion Financiera

La empresa es un conjunto de actividades que se realizan para crear valor, es
decir, para satisfacer las necesidades de los clientes y generar una rentabilidad
a través de los beneficios.

Pararealizar estas actividades la empresa necesita recursos financieros:

epor un lado, necesita recursos para financiar su actividad a corto plazo: el empresario asume la
compra de suministros, el pago de gastos generales y financieros, los salarios... hasta que los
bienes o servicios se vendeny |os clientes pagan por ellos.

epor otro, la empresa necesita recursos a mas largo plazo para financiar sus locales, su
maquinaria o las inversiones adicionales que desee hacer para consolidarse o crecer.

La Actividad Financiera consiste en asegurar que la empresa obtiene y aplica los recursos
financieros necesarios para desarrollar su actividad.

Se puede definir la Direccion y Gestidon Financiera como la actividad de la empresa dedicada al
analisis, planificacion, ejecucion y control de las actividades financieras de laempresa.

Direccién y Gestion Financiera:

¢ Andlisis financiero

¢ Planificacion financiera

¢ Ejecucion y gestion financiera
e Supervision y control financiero

A nivel estratégico, la labor de Direccion y Gestion, al desarrollar las actividades de Financiacion,
debe utilizar los recursos financieros para reforzar las ventajas competitivas de la empresa con el
objetivo ultimo de crear valor: satisfacer las necesidades de los clientes y generar rentabilidad.

Analisis financiero

El andlisis financiero tiene como objetivo conocer cual es la situacion econdmica y financiera de
laempresa, es decir, analizar su rentabilidad y la solvencia.




Un Analisis Financiero supone estudiar:

e Documentos contables:
- Balance
- Cuenta de Pérdidas y Ganancias
- Estado de Flujos de Efectivo

¢ Indicadores econémicos y financieros:
- Rentabilidad
- Solvencia

Para ello, el Empresario Auténomo debe utilizar la documentaciéon contable disponible sobre su
empresa. Los documentos imprescindibles para conocer la situacion econdmicay financiera de la
empresa son: el Balance, la Cuenta de Pérdidas y Ganancias y la Cuenta de Tesoreria (ver Ficha
B.3.7. apartado de obligaciones contables).

Documentos contables '

Balance. El Balance recoge los bienes, derechos y obligaciones de la empresa en un momento
dado. El Activo recoge los bienes y derechos y el Patrimonio Neto y Pasivo las fuentes de
financiacion de laempresa.

BALANCE: ACTIVO (euros) Momento de analisis
A) ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible

Comerciales
Inmovilizado material

Inversiones inmobiliarias

Inversiones financieras a largo plazo
B) ACTIVO CORRIENTE
Existencias

Deudores

Efectivo
TOTAL ACTIVO (A+B)




A) PATRIMONIO NETO

Fondos propios

Capital

Reservas

B) PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a largo plazo

C) PASIVO CORRIENTE
Deudas a corto plazo

Acreedores comerciales

TOTAL PATRIMONIO NETO
Y PASIVO (A+B+C)

"Las tablas recogen las principales partidas contables que afectan alos empresarios auténomos.

De la informacién que proporciona el Balance, es especialmente importante que el Empresario
Auténomo conozca:

e¢c|valor total de los activos de suempresa.

e ¢l valor total del las deudas de su empresa.

®su patrimonio neto.

¢|os fondos permanentes de laempresa: patrimonio neto + deudas a largo plazo.

e¢| fondo de rotacién de su empresa: fondos permanentes — activo no corriente. El fondo de
rotacion es la parte del activo corriente que esta financiada con fondos permanentes. Cuanto
mayor sea el fondo de rotacion, menor seré el riesgo de impagos.

Cuenta de Pérdidas y Ganancias. La cuenta de Pérdidas y Ganancias — también llamada de
Resultados —recoge los ingresos y gastos de laempresa.




CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS Ultimos doce meses
Euros

+ Importe neto de la cifra de negocios

Ventas
Prestacion de servicios
+ Variacion de existencias

- Aprovisionamientos
+ Otros ingresos de explotacién
- Gastos de personal

- Otros gastos de explotacién
Servicios exteriores

- Amortizacion del inmovilizado
A) RESULTADO DE EXPLOTACION
+ Ingresos financieros

- Gastos financieros

Intereses
B) RESULTADO FINANCIERO

C) RESULTADO ANTES DE
IMPUESTOS (A + B)

- Impuestos sobre beneficios
D) RESULTADO DEL EJERCICIO

De la informacién que proporciona la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, es especiaimente
importante que el Empresario Autbnomo tenga en cuenta:

¢ ¢l resultado del gjercicio: son los beneficios 0 pérdidas de los ultimos doce meses (0 del Ultimo
afo).

e¢| resultado de explotacion: es la diferencia entre ingresos y gastos propios de la actividad
principal de laempresa. También se llama beneficio antes de intereses e impuestos.

e¢clnivel de ventas.

®|os gastos generales de la actividad.

®|os gastos financieros.

Cuadro de Tesoreria. El cuadro de Tesoreria o Estado de Flujos de Efectivo recoge las entradas y
salidas de financiacion de la empresa, que se producen por los cobros, aportaciones, pagos y
devoluciones.




1. Resultado antes de impuestos

2. Ajustes del resultado
3. Cambios en el capital corriente
Existencias

Deudores
Acreedores

4. Otros

Pagos de intereses

5. Flujos de efectivo de las actividades
de explotacion (1+2+3+4)

6. Pagos por inversiones

7. Cobros por desinversiones

8. Flujos de efectivo de las
actividades de inversion (7-6)

9. Cobros y pagos por instrumentos de patrimonio

10. Cobros y pagos por instrumentos
de pasivo financiero

11. Pagos por dividendos

12. Flujos de efectivo de las actividades
de financiacion

Las cuentas donde se recoge el saldo de Tesoreria — caja y cuentas corrientes en bancos — estan
en el Activo del Balance e indican el nivel de tesoreria en un determinado momento.

Indicadores financieros

El método mas usual para realizar un analisis econémico y financiero es el de los “ratios”: obtener
un conjunto de indicadores numéricos que miden la rentabilidad y la solvencia de laempresa.

Rentabilidad. La capacidad de generar rentabilidad es el factor que, en ultima instancia,
determina la consolidacion y crecimiento de una empresa. Para conocer la rentabilidad de la
empresa el Empresario Auténomo debe analizar cuales son los beneficios que obtiene y su
relacion con lainversion necesaria para conseguirlos.

La mejor medida de la rentabilidad de la empresa es la relacion (ratio) entre el Resultado del
Ejercicio (obtenido en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias) y los Fondos Propios (recogidos en el
Balance). Este porcentaje es la rentabilidad financiera (RF) de laempresa.




Resultado del Ejercicio

Fondos propios

Esta cifra indica el beneficio obtenido por cada 100 euros de inversion y se puede comparar con
las rentabilidades de otros activos financieros (intereses de cuentas remuneradas, de depodsitos
bancarios, de la deuda publica...) para tener unaidea de hasta qué punto laempresa es rentable.

Otra buena medida de la rentabilidad es la rentabilidad econdmica (RE): cuél es el beneficio

antes de intereses e impuestos (Resultado de Explotacion) en relacion con el Activo total de la
empresa.

Resultado de Explotacion

Activo total

Esta cifra indica cual es el resultado comercial que genera la empresa y que debe servir para
retribuir todo el capital invertido (fondos propios y fondos ajenos).

Solvencia. El andlisis financiero se completa con el estudio de la solvencia de la empresa. El grado
de solvencia mide la capacidad de la empresa para hacer frente a sus obligaciones de pago.

La solvencia se asegura presentando una Cuenta de Tesoreria con un saldo que es siempre
positivo. Si en algin momento el saldo de tesoreria fuera negativo la empresa podria incurrir en
impagos, tendria problemas de solvencia y pondria en peligro su actividad.

Planificacion financiera

El Plan Financiero de la empresa es el documento que:

esintetiza los objetivos del Plan Estratégico y de cada uno de los Planes de Accion.
edetermina las necesidades financieras que estos planes implican.
eindica cémo se van afinanciar.

egarantiza que los planes contribuyen a la rentabilidad de la empresa y no constituyen un riesgo
para su solvencia.

El Plan Financiero:

e Necesidades financieras

¢ Fuentes de financiacion

® Proyecciones financieras:
- Cuenta de Pérdidas y Ganancias prevista
- Cuenta de Tesoreria prevista
- Balance previsto

¢ Objetivos de rentabilidad y solvencia



Necesidades financieras

A la hora de elaborar el Plan financiero es preciso conocer y cuantificar cuales van a ser las
necesidades financieras de la empresa a corto y largo plazo. Para ello, habra que revisar el Plan
Estratégico y los presupuestos recogidos en los Planes de Accién de Produccion, de Recursos
Humanos, de Inversion y de Comercializacion e integrarlos en el Plan Financiero.

Al elaborar el Plan Financiero se detecta si las necesidades financieras son excesivas o si existe
alguna incoherencia entre los distintos Planes de Accion. Si es asi, este sera el momento de
replantear los niveles de produccion, personal, inversiones o actividad comercial previstos y
ajustar la estrategia de consolidacion y expansion de la empresa para garantizar la rentabilidad de
todo el proyecto.

Fuentes de financiacion

El siguiente paso en la planificacion financiera es conocer las distintas alternativas de financiacion y
elegir las méas adecuadas para poner en marcha todos los planes.

Existen dos grandes categorias de recursos financieros: la financiacion propia (recursos
generados por laempresa) y la financiacion ajena (recursos procedentes de otras fuentes).

FINANCIACION
Financiacién Propia Capital
Reservas
A largo plazo

Financiacion Ajena

A corto plazo

La financiacion propia (Fondos propios) son los recursos financieros que la empresa genera por si
mismay estéintegrada por el capital y las reservas de laempresa.

El capital son los fondos — en dinero o especie — aportados por el empresario y demas inversores.
El capital puede estar integrado por participaciones o por acciones.

Las reservas son los beneficios generados por la empresa que no se han distribuido entre los
socios y permanecen invertidos en la empresa. También forman parte de la financiacion propia las
cuantias acumuladas en concepto de amortizaciones y provisiones.

Planificacion financiera

Una empresa en funcionamiento genera recursos financieros. No obstante, estos pueden ser
insuficientes para afrontar el Plan Estratégico o, incluso, puede resultar méas rentable buscar
recursos financieros ajenos para invertirlos en la actividad de la empresa. La financiacion ajena son
los recursos financieros que la empresa obtiene del exterior.

La financiacion ajena son los recursos financieros procedentes de instituciones financieras, de
mercados de capitales o de terceras personas que es preciso devolver en unos plazos estipulados
y con una remuneracion en forma de intereses.
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La financiacion ajena se clasifica segun el plazo de devolucion: si este es superior al afio es
financiacion alargo plazo Yy si es inferior es financiacion a corto plazo.

Financiacion a largo plazo

Préstamos. Un préstamo es una operacion financiera en la que el prestamista entrega una
cantidad de dinero que el prestatario debera ir devolviendo, junto conlos intereses, alo largo de un
plazo previsto.

Los préstamos pueden tener distintas caracteristicas:

etipo deinterés fijo o variable.
eavales 0 garantias reales (sobre algun bien del patrimonio del prestatario).
ecuota fija o variable.

Los préstamos pueden proceder de instituciones financieras (bancos, cajas de ahorros), de
familiares, de amigos o de los propios socios. En la decision de pedir un préstamo deben tenerse
en cuenta varios factores: todos los costes financieros (intereses y comisiones), avales o garantias
que se exigen, capacidad de devolverlo...

Arrendamiento financiero (leasing). El leasing es un sistema de financiacion para algunos activos
de la empresa (maquinaria, equipos) que consiste en que la empresa recibe el activo y paga a
cambio una cuota (un alquiler) durante un plazo determinado. La cuota incluye la amortizacion del
bien, elinterésy, ademas, el IVA. En el vencimiento, la empresa puede decidir quedarse con el bien
(opcion de compra) por un precio prefijado o devolverlo ala empresa de leasing.

Financiacion a corto plazo

Crédito comercial. Es el crédito que conceden los proveedores. La empresa puede tener
diversos acuerdos con sus proveedores: ir haciendo pedidos y pagarlos a un mes, dos meses, tres
meses...

Préstamos a corto plazo. Son préstamos con plazo de devolucion inferior a un afio. También se
recoge en este concepto la parte de un préstamo a largo plazo que va a vencer en los proximos
doce meses.

Créditos. Un crédito — o linea de crédito - es una operacion en la que una entidad financiera pone
una determinada cantidad de dinero a disposicion de la empresa: una cuantia maxima que la
empresa puede utilizar.

Sila empresa retira parte del dinero a su disposicion, paga un interés, pero solo por las cantidades
que vaya utilizando y por el tiempo en que las utilice (en el momento en que devuelve el dinero deja
de generar intereses).

Los créditos tienen diversas comisiones: de apertura, sobre el total de dinero del que no se
dispone...



Descuento comercial. El descuento comercial consiste en que la entidad financiera entrega a la
empresa la cantidad que le adeudan sus clientes, reducida por el importe del interés y los gastos.
Estas deudas tienen que estar recogidas en un documento justificativo (letra, pagaré...). La
entidad financiera es la que, en Ultimainstancia, cobra del cliente.

Factoring. El factoring supone que la empresa cede a la empresa de factoring (el factor) los
derechos de cobro que tiene sobre sus clientes, recogidos en factura. El acuerdo con el factor
puede ser que este gestione el cobro de las facturas (a cambio de una comision), que adelante el
pago de las facturas (a cambio de uninterés) o, incluso, que cubra el riesgo de impago del cliente.

Confirming. El confirming es un sistema que permite a la empresa gestionar las deudas con sus
proveedores. La empresa acude a la entidad financiera que hace confirming; la entidad paga al
proveedor y acuerda con la empresa el plazo en que esta le devolvera el dinero adelantado, a
cambio de uninterés.

Proyecciones financieras

En este apartado se incluyen las cuentas futuras de la empresa, que resultaran de la aplicacion de
los distintos Planes de Accion: Balance, Cuenta de Pérdidas y Ganancias y Tesoreria (Estado de
Flujos de Efectivo). Lo habitual es presentar estas cuentas para los tres afos de planificacion que
cubre el Plan Estratégico.

- Balance previsto

El Balance previsto se elabora a partir del presupuesto de inversiones recogido en el Plan de
Accion de Inversiony de la financiacion estimada en el propio Plan Financiero.

BALANCE: ACTIVO (euros) Ano 1 Ao 2 Ao 3
A) ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible

Inmovilizado material

Inversiones inmobiliarias

Inversiones financieras a largo plazo
B) ACTIVO CORRIENTE

Existencias

Deudores

Efectivo
TOTAL ACTIVO (A+B)




PATRIMONIO NETO Y PASIVO (euros) Ano 1 Ao 2 Ano 3
A) PATRIMONIO NETO

Fondos propios

Capital

Reservas

B) PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a largo plazo

C) PASIVO CORRIENTE
Deudas a corto plazo

Acreedores comerciales

TOTAL PATRIMONIO NETO
Y PASIVO (A+B+C)

- Cuenta de Pérdidas y Ganancias prevista

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias recoge los ingresos y gastos previstos en los Planes de
Accion.

Los ingresos de la empresa proceden de la venta de los productos o servicios de la empresa.
Ademas, puede haber ingresos por otras actividades complementarias, como los ingresos
financieros — derivados de los activos financieros de la empresa.

La prevision de ingresos tiene que ser coherente con la prevision de ventas y las decisiones sobre
precios recogidas en el Plan de Accion de Comercializacion.

Los gastos de laempresa surgen por la adquisicion de productos o servicios a los proveedores, la
remuneracion al personal, la compra de suministros o la contraprestacion por acciones
comerciales. Ademas, la empresa incurre en gastos financieros por el uso de fuentes de
financiacion ajenay, eventualmente, puede tener gastos de caracter excepcional.

Entre los gastos de laempresa destacan:

e aprovisionamientos: compras de materias primas y mercancias, trabajos realizados por otras
empresas...

evariacion de existencias: reduccion de los inventarios de productos terminados.
epersonal: salarios y cotizaciones ala Seguridad Social (Régimen General y RETA).

eamortizaciones: imputacion de la pérdida de valor de los activos para poder hacer frente a su
renovacion futura.

eservicios exteriores: arrendamientos, canones, reparaciones, servicios de profesionales
independientes, transportes, primas de seguros, publicidad, relaciones publicas, suministros...

etributos: impuesto sobre beneficios, contribuciones, tasas...

egastos financieros: intereses.



La prevision de gastos tiene que ser coherente con el presupuesto de produccién recogido en el
Plan de Accion de Produccion, el presupuesto de personal recogido en el Plan de Accion de
Recursos Humanos, el cuadro de amortizaciones recogido en el Plan de Accion de Inversion, el
presupuesto de marketing recogido en el Plan de Accion Comercial e incluir los costes financieros
previstos en el propio Plan de Financiacion.

Euros
+ Importe neto de la cifra de negocios

Ventas

Prestacion de servicios
+ Variacion de existencias

- Aprovisionamientos
+ Otros ingresos de explotacién
- Gastos de personal

- Otros gastos de explotacion
Servicios exteriores

- Amortizacion del inmovilizado

A) RESULTADO DE EXPLOTACION

+ Ingresos financieros

- Gastos financieros

Intereses
B) RESULTADO FINANCIERO

C) RESULTADO ANTES DE
IMPUESTOS (A + B)

- Impuestos sobre beneficios
D) RESULTADO DEL EJERCICIO

- Presupuesto de Tesoreria previsto

El estado de Flujos de Efectivo previsto se elabora a partir de las previsiones de cobros y pagos de
laempresa. El empresario debe plasmar, ademas de las ventas, el momento en que las cobrara (al
contado, a plazos, a tres meses...). Y lo mismo sucede con sus gastos: debe hacer constar cudles
tiene que pagar al contado y qué crédito comercial le dan sus proveedores (un mes, tres meses...),
cuando tiene que pagar a sus empleados, a otras empresas...

Otras fuentes de entrada de tesoreria son las aportaciones de l0s socios e inversores, o las fuentes
de financiacion externa (préstamos, linea de crédito). Las salidas también se producen por la
devolucion de las deudas.




1. Resultado antes de impuestos

2. Ajustes del resultado
3. Cambios en el capital corriente
Existencias

Deudores
Acreedores
4. Otros

Pagos de intereses

5. Flujos de efectivo de las actividades
de explotacion (1+2+3+4)

6. Pagos por inversiones

7. Cobros por desinversiones

8. Flujos de efectivo de las
actividades de inversion (7-6)

9. Cobros y pagos por instrumentos de patrimonio

10. Cobros y pagos por instrumentos
de pasivo financiero

11. Pagos por dividendos

12. Flujos de efectivo de las actividades
de financiaciéon

El alargamiento de los plazos de cobro es uno de los principales problemas de tesoreria a que se
enfrentan las empresas, por 1o que el Empresario Autbnomo debe ser muy prudente en su
estimacion.

Objetivos de rentabilidad y solvencia

Para finalizar la planificacion financiera, el empresario puede calcular la rentabilidad y la solvencia
resultantes de la aplicacion del Plan Estratégico.

A partir de las previsiones de Balance y de Cuentas de Pérdidas y Ganancias puede saber:
ecudl sera el nivel de beneficios previsto para los afios en que se aplica el plan.

ecudl sera el volumen de activos de laempresa.

ecual sera el nivel de endeudamiento de laempresa.

¢ |a rentabilidad econémicay financiera del plan de consolidacién y expansion (aplicando los ratios
REyYRF).
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esi el Plan Estratégico puede suponer algun cuello de botella de tesoreria que plantee problemas
de solvencia.

Ejecucién y gestion financiera

Una vez elaborada la planificacion, el Empresario Autbnomo debe gestionar las actividades
financieras en el dia a dia de laempresa.

El reto de la gestion esta en ajustar la actividad financiera diaria — cobros, pagos -y las decisiones
financieras —inversiones, endeudamiento —a lo previsto en el Plan Financiero.

En el fondo, se trata de que las decisiones adoptadas en el dia a dia para resolver las cuestiones
relacionadas con la actividad financiera se aproximen lo mas posible a las soluciones eficientes
previstas en la planificacion.

Supervision y control financiero

El ultimo aspecto relacionado con la Direcciéon y Gestion Financiera es su supervisiony control.

La supervision y control de la actividad financiera consiste en comprobar que las cuentas de la
empresa — y sus resultados de rentabilidad y de solvencia — se ajustan a lo previsto en la
planificacion.

Para ello, es fundamental la informacion contable, que puede ser generada por la propia empresa
o por la persona o empresa contratada para llevar la contabilidad.

Es importante que el Empresario Autdbnomo exija y compruebe la marcha de su Cuenta de
Pérdidas y Ganancias con una cierta frecuencia para comprobar si la empresa esta generando los
beneficios esperados. Igualmente, el empresario debe comprobar con frecuencia el estado de
liquidez de su empresa (tesoreria en bancosy caja) para evitar problemas de solvencia.

Sila informacion contable se aproxima a lo planificado, el empresario sabe que esta utilizando sus
recursos de forma eficiente y que todos contribuyen al objetivo Ultimo de laempresa.

Si, por el contrario, el empresario detecta desviaciones entre las cifras previstas y las planificadas,

debera aplicar las medidas correctoras oportunas para evitar problemas de rentabilidad o de
solvencia.

Para saber mas

www.icac.meh.es Manual de Creacion de Empresas.

Plan General de Contabilidad de PYMES. (IMADE).

www.kpmg.es Decisiones 6ptimas de inversién y

Reforma contable 2008. financiacion en el empresa. (A. Suarez; 2005).

Principios y Fundamentos de Gestién de
Empresas. (F.J. Gonzalez, J.D. Ganaza; 2007).




B.3. PLANIFICACION, DIRECCION Y GESTION

El desarrollo de la actividad de la empresa implica al cumplimiento de una serie
de obligaciones legales. Estas suponen una cierta carga administrativa, como
la emision y gestion de facturas, la elaboracion de la contabilidad, el
cumplimiento de los tramites fiscales, la elaboracién y gestiéon de néminas...

La realizacion de las tareas de Administracion supone varias horas de trabajo a la semana. Como
opciones alternativas para desarrollar las actividades administrativas, el Empresario Auténomo
puede:

econtratar a una persona que se encargue de ellas, a tiempo completo o a tiempo parcial, en
funcién de la carga de trabajo que supongan.

econtratar los servicios de un asesor o de una empresa de asesoria 0 gestoria que, a cambio de
una contraprestacion, se haga cargo de la gestion administrativa de la empresa.

En cualquiera de estos casos, el Empresario Autbnomo debe conocer cuales son sus
obligaciones legales y hacer un seguimiento periédico de la informacion generada por sus
asesores 0 gestores.

Forma juridica

Si el Empresario Autbnomo es Empresa Individual y, para apoyar su proceso de consolidacion o
expansion, desea cambiar a una forma juridica societaria, debe elegir la forma juridica adecuada y
seguirlos tramites de constitucion de la sociedad, taly como seindica enlafichaA.3.7.

Si el Empresario Auténomo optd por una forma social de Sociedad Limitada y desea crecer a una
Sociedad Andnima, debe cumplir los siguientes requisitos:

e Acuerdo de transformacion. Debe adoptarse por la Junta General con los requisitos necesarios
para la modificacion de los Estatutos. A cambio de las participaciones sociales que
desaparecen, los socios tendran derecho a que se les asignen las acciones que les
correspondan.

eEscritura publica de transformacion e inscripcion. Debe contener todas las menciones exigidas
por la Ley para la constitucion de una Sociedad Anénimayy la relacion de socios que hayan usado
de su derecho de separacion. Ademas se acompanara informe sobre el patrimonio social no
dinerario, indicando el nimero de acciones que corresponde a cada una de las participaciones.
La escritura publica se inscribira en el Registro Mercantil, acompafiada del Balance de la
sociedad cerrado el dia anterior al acuerdo de transformacion. La transformacion se publicara en
el Boletin Oficial del Registro Mercantil.
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En cualquier caso es importante sefialar, que la transformacién no hace perder a la sociedad, ni su
personalidad juridica, ni su responsabilidad, que subsiste bajo la nueva forma.

Obligaciones legales

Obligaciones legales

¢ Obligaciones fiscales

¢ Obligaciones contables
e Libros obligatorios

¢ Obligaciones laborales
e Otras obligaciones

e Ayudas publicas

Obligaciones fiscales

Son obligaciones fiscales previas al ejercicio de la actividad:
eSolicitud delNIF.

e Alta en el Censo (mediante la declaracion censal: modelo 036).
e Alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas.

e|mpuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados (Operaciones
Societarias), en el caso de sociedades.

El Empresario Autébnomo, una vez comenzado el ejercicio de la actividad, tiene las siguientes
obligaciones fiscales:

eDeclaracién-Liquidacién del IRPF. El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF)
es un tributo de caracter personal, directo, progresivo y anual que grava la renta de las personas
fisicas de acuerdo con su naturaleza y sus circunstancias personales y familiares. Las rentas
obtenidas por la actividad empresarial se denominan rendimientos de las actividades
econémicas.

El Empresario Autonomo podra elegir, siempre que no esté afectado por una causa de exclusion,
entre los siguientes regimenes de determinacion del rendimiento por actividad econémica:

Estimacién Directa Normal. El rendimiento neto se obtendra por la diferencia entre los ingresos
computables y los gastos deducibles. Para su célculo se atendera a la normativa sobre Impuesto
de Sociedades con algunas diferencias.

Estimacién Directa Simplificada. El rendimiento neto se obtiene por diferencia entre ingresos
computables y gastos deducibles; en este sistema se minoran las obligaciones contables y
formales.




Estimacién Objetiva. El rendimiento neto se obtendra mediante la aplicacién de un conjunto de
signos, indices y moédulos a cada una de las actividades que en la Ley se detallan.

eDeclaracioén-Liquidacion del IS. El Impuesto sobre Sociedades (IS) es un tributo de caracter
directo y personal que grava la renta de las sociedades y de las demas entidades juridicas. El
periodo impositivo coincidira con el ejercicio econémico de la sociedad, sin que pueda exceder
de doce meses. Sera de aplicacion un tipo de gravamen fijo en funcion del tipo de sociedad y de
las caracteristicas de la misma. Ademas la Ley establece una serie de regimenes especiales que
en su caso podrian resultar aplicables.

eDeclaracion-Liquidacion del IVA. El Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA) es un tributo de
naturaleza indirecta que recae sobre el consumo gravando las entregas de bienes y prestaciones
de servicios efectuadas por los empresarios y por los profesionales, asi como las adquisiciones
intracomunitarias y las importaciones de bienes.

En el régimen general, el empresario repercutira a los clientes la cuota de IVA que corresponda
segun el importe de la operacion vy el tipo que resulte aplicable (16%,7% 6 4%). Se calculara
trimestralmente la diferencia entre el IVA devengado (el repercutido a los clientes) y el soportado
deducible (el que a su vez han repercutido los proveedores al empresario). Si el resultado es
positivo, se realizara el ingreso correspondiente.

También se prevé en la Ley la posible aplicacion de regimenes especiales.

eImpuesto sobre Bienes Inmuebles. En el caso de tener la titularidad del derecho de propiedad
o de otros derechos reales sobre bienes inmuebles de naturaleza rustica y urbana, el Empresario
Autdbnomo debera satisfacer el Impuesto sobre Bienes Inmuebles (IBI). Se trata de un tributo
directoyreal, de titularidad municipal y gestion compartida con el Estado.

e|mpuesto de Actividades Econdémicas. Las sociedades anénimas y limitadas cuyo importe
neto de cifra de negocios sea superior a un millén de euros deberan tributar ademas por este
impuesto.

eDeclaraciéon Anual de Operaciones con Terceros. Los Empresarios Autébnomos deberan
presentar anualmente declaracion de las operaciones que hayan realizado con toda clase de
personas y entidades, siempre que dichas operaciones en su conjunto hubieran superado la
cifra de 3000,56 euros. Se trata de una obligacion formal de informacion que no conlleva un
desembolso econémico.

Obligaciones contables

Todo empresario debe llevar una contabilidad ordenada, adecuada a la actividad de su empresa,
que permita un seguimiento cronoldgico de sus operaciones, asi como la elaboracion periddica de
balances e inventarios. Los Empresarios Autbnomos deberan llevar su contabilidad de acuerdo
con lo establecido en el Codigo de Comercio y el Plan General de Contabilidad. Desde enero de
2008, las PYMES pueden llevar un régimen de contabilidad especifico, con criterios especificos
para microempresas.



Formulacion de Cuentas Anuales.

Al cierre del ejercicio, el empresario debera formular las Cuentas Anuales de su empresa. En el
caso de las PYMES comprenderan el Balance, la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, el Estado
de Cambios en el Patrimonio Neto y la Memoria. Ademas, las PYMES podran incorporar en sus
cuentas anuales un Estado de Flujos de Efectivo. Las Cuentas Anuales deben redactarse con
claridad y mostrar la imagen fiel del patrimonio, de la situacion financiera y de los resultados de la
empresa.

En el Balance figuran, de forma separada, el Activo, el Pasivo y el Patrimonio Neto de laempresa.

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias comprende los ingresos y los gastos del gjercicio y, por
diferencia, el resultado del mismo. Distingue los resultados ordinarios propios de la explotacion y
los resultados financieros.

El Estado de Cambios en el Patrimonio Neto informaréa de los cambios habidos en él. La Memoria
completara, ampliaray comentara lainformacion contenida en los otros documentos.

Libros Obligatorios

Los libros exigidos por el Codigo de Comercio se presentaran para su legalizacion en el Registro
Mercantil. Los libros en blanco se presentaran antes de su utilizacion, aunque sera valida la
realizacion de asientos y anotaciones sobre las hojas que después habran de ser encuadernadas
para formar los libros obligatorios, los cuales seran legalizados antes de que transcurran los cuatro
meses siguientes a la fecha de cierre del gjercicio.

Todos los libros y documentos contables deben ser llevados con claridad, por orden de fechas, sin
espacios en blanco, interpolaciones, tachaduras ni raspaduras. Deberan salvarse a continuacion,
inmediatamente que se adviertan, los errores u omisiones. No podran utilizarse abreviaturas o
simbolos cuyo significado no sea preciso.

De igual modo los Empresarios Auténomos deben conservar los libros, correspondencia,
documentacion y justificantes concernientes a su negocio, debidamente ordenados, durante seis
afios a partir del Ultimo asiento realizado en los libros.

Libros exigidos por el Codigo de Comercio

e ibro Diario. Este libro registra dia a dia todas las operaciones relativas a la actividad de la
empresa. Sera valida, no obstante, la anotacion conjunta de los totales de las operaciones por
periodos no superiores al mes, a condicion de que su detalle aparezca en otros libros o registros.

eLibro de Inventarios y Cuentas Anuales. Este libro se abre con el Balance inicial detallado de la
empresa. Al menos trimestralmente se transcriben con sumas y saldos los balances de
comprobacion. Se transcriben también el inventario de cierre del gjercicio y las cuentas anuales.

e| ibro de Actas. Las sociedades mercantiles deben llevar un libro de actas en el que constaran
todos los acuerdos tomados por las juntas generales y especiales y los demas érganos
colegiados de la sociedad.



el ibro Registro de socios en las sociedades limitadas. La sociedad debe llevar un Libro
registro de socios, en el que se haran constar la titularidad originaria y las sucesivas
transmisiones de las participaciones sociales. La llevanza y custodia corresponde al érgano de
administracion.

eLibro Registro de acciones nominativas en las sociedades anénimas. Las acciones
nominativas deben figurar en un libro-registro que llevara la sociedad en el que se inscribiran las
sucesivas transmisiones de las acciones.

eLibro Registro de Contratos para las sociedades unipersonales. Habra de ser legalizado
conforme alo dispuesto paralos libros de actas de las sociedades.

Libros exigidos a efectos del IRPF

En Estimacion Directa Normal. Los empresarios con actividad mercantil que lleven contabilidad
ajustada al Cédigo de Comercio y al Plan General del Contabilidad que tributen en estimacion
directa normal deberan llevar los siguientes libros:

e ibro Diario.
| ibro de Inventarios y Cuentas Anuales.

Salvo que lleven contabilidad ajustada al Codigo de Comercio y al Plan General del Contabilidad,
los empresarios sin actividad mercantil llevaran:

| ibro registro de ventas e ingresos.
L ibro registro de comprasy gastos.
| ibro registro de bienes de inversion.

Salvo que lleven contabilidad ajustada al Codigo de Comercio y al Plan General del Contabilidad,
los profesionales llevaran:

| ibro registro de ventas e ingresos.

| ibro registro de comprasy gastos.

e ibro registro de bienes de inversion.

| ibro registro de provisiones de fondos y suplidos.

En Estimacion Directa Simplificada. Salvo que lleven contabilidad ajustada al Cddigo de
Comercioy al Plan General del Contabilidad, los empresarios llevaran:

el ibroregistro de ventas e ingresos.
L ibro registro de comprasy gastos.
e ibro registro de bienes de inversion.

Ademas los profesionales llevaran:

e ibro registro de provisiones de fondos y suplidos.



En Estimacion Objetiva. Salvo que lleven contabilidad ajustada al Cédigo de Comercio y al Plan
General del Contabilidad, los empresarios llevaran:

e ibro registro de bienes de inversion en el caso de que se deduzcan amortizaciones.

el ibro registro de ventas e ingresos para los que determinen el rendimiento neto en funcién del
volumen de las operaciones.

Ademas deberan conservarse las facturas emitidas y recibidas y los demas justificantes de
aplicacion de los médulos.

Libros exigidos a efectos del IVA

| ibro registro de facturas emitidas.

oL ibro registro de facturas recibidas.

| ibro registro de bienes de inversion.

oL ibroregistro de determinadas operaciones intracomunitarias.

En algunos regimenes especiales son obligatorios:

o ibroregistro de facturas recibidas.
| ibro registro de operaciones, en su caso.

Obligaciones laborales
Obligaciones correspondientes al propio empresario

e Afiliacion ala Seguridad Social. La afiliacion del empresario debe realizarse con caracter previo
sino se hahecho con anterioridad.

e Alta en el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos (RETA).

Elrégimen legal del Empresario Autbnomo se establece en el Estatuto del Trabajo Autébnomo, enla
Ley General de Seguridad Social y en el Decreto por el que se regula el Régimen Especial de la
Seguridad Social de los Trabajadores por Cuenta Propia o Auténomos. Deben darse de alta en el
RETA, entre otros:

®| 0s trabajadores auténomos, es decir, los que realizan de forma habitual, personal y directa una
actividad econdémica a titulo lucrativo, sin sujecion por ella a contrato de trabajo y aunque utilice el
servicio remunerado de otra persona.

®F| conyuge vy los parientes por consanguinidad o afinidad hasta el tercer grado de los
trabajadores auténomos que, de forma habitual, personal y directa, colaboren con ellos
mediante la realizacion de trabajos en la actividad de que se trate, siempre que no tengan la
condicién de asalariados respecto a aquéllos.




*Quienes ejerzan las funciones de direccion y gerencia que conlleva el desempefio del cargo de
consejero 0 administrador, o presten otros servicios para una sociedad mercantil capitalista, a
titulo lucrativo y de forma habitual, personal y directa, siempre que posean el control efectivo,
directo o indirecto, de aquélla. Se entendera, en todo caso, que se produce tal circunstancia,
cuando las acciones o participaciones del trabajador supongan, al menos, la mitad del capital
social.

Se presumira, salvo prueba en contrario, que el trabajador posee el control efectivo de la
sociedad cuando concurran algunas de las siguientes circunstancias:

19 Que, al menos, la mitad del capital de la sociedad para la que preste sus servicios esté
distribuido entre socios, con los que conviva, y a quienes se encuentre unido por vinculo
conyugal o de parentesco por consanguinidad, afinidad o adopcién, hasta el segundo grado.

2°) Que su participacion en el capital social seaigual o superior ala tercera parte del mismo.

3°) Que su participacion en el capital social sea igual o superior a la cuarta parte del mismo, si
tiene atribuidas funciones de direccion y gerencia de la sociedad.

En los supuestos en que no concurran las circunstancias anteriores, la Administracion podra
demostrar, por cualquier medio de prueba, que el trabajador dispone del control efectivo de la
sociedad.

*Documentos de Cotizacién ala Seguridad Social en el RETA. Se trata de ladocumentacion a

través de la cual el empresario procede al ingreso de las cuotas y que acredita el cumplimiento
por parte del Autébnomo de esta obligacion.

Obligaciones por contratacién de empleados

En el caso de que el Empresario Autbnomo contrate empleados es obligatorio, tal y como se vio en
laficha A.3.7.:

e |nscripcion de laempresa en la Seguridad Social.

¢ Sellado del Libro de Visitas.

*Comunicacion de apertura de centro de trabajo.

o Afiliacion de los empleados.

¢ Alta del empleado en el Régimen General de la Seguridad Social.

e Comunicacion de los contratos de trabajo.

Ademas, laempresa tiene las siguientes obligaciones:

*Documentos de Cotizacion a la Seguridad Social en el Régimen General. El empresario es
el responsable del pago de la cotizacion de sus empleados. Para ello descontara de sus salarios
las cantidades que correspondan y las abonara mediante la presentacion de los documentos de
cotizacion.



*Ordenanza general de seguridad e higiene en el trabajo. Se debera tener en la empresa un
ejemplar de las mismas a disposicion de los trabajadores.

®Calendario y horario laboral. Anualmente se debera elaborar un calendario que ha contener los
fas festivos laborables de caracter nacional, autonémico y local. Debera exponerse en un lugar
visible en el centro de trabajo.

De igual modo se ha de publicar el horario de trabajo, pudiéndose optar por un horario de
caréacter rigido o flexible.

eContratos de trabajo. A través del contrato de trabajo el empleado y el empresario asumen las
obligaciones reciprocas de cesion de trabajo y remuneracion del trabajo cedido.

El contrato de trabajo puede concertarse por escrito o de palabra asi como por tiempo indefinido
0 para una duracién determinada. La legislacion laboral ofrece una amplia gama de modalidades
de contratacion entre la que podra optar el empresario, cada uno con caracteristicas distintas y
peculiares.

Otras obligaciones

Ademas de las sefialadas, el empresario debera cumplir las obligaciones relativas a prevencion de
riesgos laborales, permitir alos trabajadores el gjercicio de sus derechos sociales y sindicales en la
empresay en general las demas previstas en la legislacion laboral.

Gestion administrativa

Como se ha indicado, el desarrollo de la actividad de la empresa implica una cierta carga
administrativa, como:

®|a elaboraciény gestion de néminas.

e |a elaboracion y gestion de facturas.

e |a elaboracion y gestion de la contabilidad.

e¢cl cumplimiento y gestion de los tramites fiscales.

*¢c| cumplimiento de las obligaciones de proteccion de datos de caracter personal de clientes,
empleados, proveedores...

Para el seguimiento de todas estas cuestiones es aconsejable la dedicacion del emprendedor a
las cuestiones administrativas un determinado nimero de horas ala semana.

Otra alternativa es contratar los servicios de un asesor o empresa asesora o gestora que, a cambio
de una contraprestacion econémica, se haga cargo de la gestion administrativa de laempresa. En
este caso, es preciso que este coste se contemple entre los gastos del Plan Econdémico —
Financiero. Ademas, el futuro empresario debera hacer un seguimiento peridédico de la
informacion generada por sus asesores o gestores.



Proteccion juridica

El Plan de Empresa también debe recoger cuales son las vias legales para proteger la actividad de
laempresa:

- Proteccion propiedad industrial

La empresa puede proteger sus derechos de propiedad industrial a través de la inscripcion en la
Oficina Espafola de Patentes y Marcas. Entre los elementos que conviene proteger destacan:

*Nombre Comercial. Es el signo o denominacion que sirve para identificar una empresa en el
tréfico mercantil. Es independiente del nombre de la sociedad inscrito en el Registro Mercantil.

*Marca. Es el signo que identifica un producto o servicio en el mercado.
®Patentes. Supone el derecho de explotar en exclusiva una nuevainvencion.

*Modelos de Utilidad. Se trata de una invenciéon consistente en dar a un objeto una estructura o
configuracion de la que deriven ventajas en su fabricacion o utilizacion.

Seguros

Otra via para proteger el patrimonio de la empresa y la actividad del emprendedor es mediante la
contratacion de seguros para la cobertura de distintos riesgos.

En algunos casos, para determinadas actividades, la contratacion del seguro puede ser
obligatoria, como en el caso de los seguros por responsabilidad civil.

Algunos seguros cuya contratacion conviene valorar son: por incendio, robo, lucro cesante,
transporte, defensajuridica...

- Normativa sectorial

Ademéas de las normas obligatorias senaladas, el Empresario Auténomo debe conocer y aplicar
toda la normativa sectorial que le sea de aplicacion. Las asociaciones empresariales y
profesionales sectoriales suelen ofrecer asesoramiento en este &mbito.

Ayudas publicas

Las ayudas publicas — asesoramiento, formacién, ayudas financieras, ayudas fiscales,
subvenciones... — son instrumentos de que dispone el Empresario Autbnomo para reforzar la
consolidacion de su empresa. Los tipos de ayudas disponibles y los principales buscadores de
ayudas serecogen enlafichaA.3.7.



Para saber mas

www.autonomoscm.org
Plan de Autonomos de la CM.

www.camaras.org
Consejo Superior de Camaras.

www.camaramadrid.es

www.ceim.es
Confederacion Empresarial de Madrid-CEOE.

www.imade.es

www.aeat.es
Agencia Tributaria. Ministerio de Economia y Hacienda.

www.madrid.org
Portal del Contribuyente. Comunidad de Madrid.

www.icac.meh.es
Instituto de Contabilidad y Auditoria de Cuentas.
Ministerio de Economia y Hacienda.

www.mtas.es
Guia Laboral y de Asuntos Sociales.
Ministerio de Trabajo y Asuntos Sociales.
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B.4. INTERNACIONALIZACION

B.4. INTERNACIONALIZACION

Las empresas tienen un Ciclo de Vida y pasan por distintas etapas. En el caso
de empresas que llevan funcionando varios anos, hablamos de empresas
consolidadas.

Una vez consolidada, la empresa puede estar en una fase de Expansion: una fase mas
ambiciosa, en la que el empresario busca un crecimiento cuantitativo (mas volumen de ventas) o
cualitativo (mayor valor afiadido).

Sieste es el caso, las estrategias de crecimiento de laempresa pueden ser diversas:

emantener el negocio (mantener los productos y clientes actuales). La via de crecimiento en este
caso puede ser aprovechar el propio crecimiento del mercado (mas demanda, mas clientes) o
aumentar la presencia de laempresa en el mercado (ganar cuota de mercado).

eentrar en nuevos negocios. Para ello se pueden desarrollar productos o servicios no vinculados a
la gama anterior o entrar en nuevos mercados (llegar amas grupos de clientes o en localizaciones
nuevas e incluso, internacionales).

Lainternacionalizacion es uno de los retos mas atractivos para la empresa que quiere crecer.

Estrategia de internacionalizacion:

¢ Formas de internacionalizacion
¢ Fases del proceso de internacionalizacién
¢ Ayudas a la internacionalizacién

Formas de Internacionalizacion

El Empresario Autbnomo dispone de diversas vias para de internacionalizar la actividad de su
empresa. La eleccion entre las distintas vias de internacionalizacion dependera de los recursos,
costes y riesgos de cada una de ellas en el pais de destino. De menor a mayor compromiso de
recursos podemos destacar:

Exportacion. La exportacion consiste en la venta de los productos en un pais distinto al del
productor, utilizando redes de comercializacion internacionales. La empresa produce el bien igual
que en el caso del mercado nacional pero lo pone a disposicion de clientes extranjeros utilizando
una distribucion distinta ala de su mercado nacional. Podemos distinguir:

eexportacion indirecta. El empresario comercializa sus productos a través de consorcios,
empresas 0 agentes especializados en exportacion. En este caso los riesgos y recursos



implicados son pequefios, puesto que la empresa, en vez de acudir a su distribucién habitual,
acude a otra red de distribucion que tiene su origen en su propia localizacion.

eexportacion directa. El empresario establece sus propias redes de distribucion y logistica para
llegar a su cliente extranjero. Aqui, el compromiso de recursos es mayor, ya que es la empresa la
encargada del canal de distribucion hasta poner los productos a disposicion de su cliente — sea
este un mayorista, una cadena de distribucién, un minorista o un usuario final —en otro pais.

Cesion de tecnologia. Sila empresa posee la propiedad industrial de sus productos o servicios
puede internacionalizar su actividad vendiendo el derecho de explotacion de los mismos a una
empresa extranjera, mediante la venta de la patente, la venta de una licencia de fabricacion o la
venta de una franquicia basada en su negocio.

Empresas conjuntas. La colaboracién con una empresa ya establecida en el pais puede ser una
opcién de internacionalizacion interesante. La empresa extranjera tiene un buen conocimiento del
mercado y laempresa que desea internacionalizarse puede aportar sus conocimientos o recursos
estratégicos, técnicos, financieros... Laforma de formalizar esta colaboracion puede ser mediante
un contrato o mediante la creacion de una empresa conjunta — también llamada joint venture — en
el pais de destino. Las empresas conjuntas pueden comercializar los productos fabricados por la
empresa O pueden hacerse cargo de todas las actividades en el pais de destino:
aprovisionamiento, produccion, comercializacion...

Empresa filial. Un paso més en la estrategia de comercializacion es que el Empresario Autébnomo
establezca una empresa propia en el pais de destino. En este caso, hablamos de empresas filiales.
La filial — que puede ser de produccion, de comercializacion, o hacerse cargo de toda la cadena de
actividades — se creay esta sujeta a las normas del pais de destino. Este sistema permite entrar en
la actividad econdmica del mercado de destino con un mayor nivel de presencia y permite
aprovechar las ventajas competitivas del pais (menores costes, mayor demanda...).

Sucursal. La creacion de sucursales supone el establecimiento de centros — establecimientos
comerciales, centros productivos — bajo el marco de la propia empresa del pais de origen, bajo su
nombrey marca.

Fases de la Internacionalizacion

La internacionalizacion es, basicamente, la introduccion de un nuevo negocio en la empresa.
Antes de abordarlo, el Empresario Auténomo debera realizar un profundo Plan de Negocio para
estudiar la viabilidad técnica, comercial, econémica y financiera del mismo, siguiendo las
indicaciones establecidas en las fichas A.2. y A.3. (Proyecto y Plan de Empresa). No obstante, los
procesos de internacionalizacion tienen una serie de caracteristicas propias que la empresa debe
teneren cuenta.

Prospeccién

El andlisis de previabilidad se realiza mediante la fase de prospeccion. En esta fase, el Empresario
Autbnomo recoge toda la informacion disponible sobre la idea de internacionalizacion:
informacion exhaustiva sobre el mercado, requisitos legales, riesgos y barreras asociados al
Proceso, recursos necesarios.



Si el analisis de previabilidad es positivo, entonces el Empresario Autébnomo puede plantearse
invertir mas tiempo y recursos en la realizacion del Plan de Internacionalizacion.

Plan de Internacionalizacion

El Plan de Internacionalizacion es un Plan de Empresa para la actividad de la empresa que tiene en
cuenta las especificidades de las transacciones internacionales. Como en el caso del Plan de
Empresa, sus apartados son:

*Presentacion.
*Plan de Produccion.
*Plan de RRHH.
*Plan de Inversion.

*Plan de Comercializacioén. La realizacion del plan de comercializacion supone el desarrollo de
un profundo estudio de mercado, que identifique todas las caracteristicas del mercado —
objetivo. Entre los rasgos especificos que hay que tener en cuenta destacan:

- Distribucion: canales y logistica internacionales.

- Adaptacion del marketing — mix (producto, precio, distribucién y comunicacion) al mercado
de destino.

*Plan Econdémico - Financiero. En este capitulo, los aspectos especificos de la
internacionalizacion estan vinculados al uso de medios de pago del comercio internacional, los
plazos de cobro y pago vy la posibilidad de que entren varias divisas en la transaccién, con el
correspondiente riesgo de tipo de cambio.

*Plan Juridico. El plan juridico debe ser especialmente robusto para evitar riesgos en la puesta en
marcha. Como aspectos especificos de la internacionalizacién destacan:

- Contratos internacionales
- Sistemas de cobertura de riesgos internacionales (comercial, de cambio).
- Obligaciones legales para realizar las transacciones y en el pais de destino.

- Resolucion de litigios internacionales.

Puesta en marcha

Si después de realizar el Plan de Negocio el resultado es positivo — el proyecto de
internacionalizacion es técnicamente realizable, tiene su hueco en el mercado y es rentable — el
Empresario Autbnomo puede lanzar su proceso de internacionalizacion.



Para ello, ademas de sus propios recursos, el empresario cuenta con un conjunto de herramientas
y ayudas publicas para apoyar la internacionalizacion.

Ayudas a la Internacionalizacion

El Empresario Autbnomo que desea internacionalizar su actividad puede acudir a los Organismos
Publicos de apoyo a la internacionalizacion — PROMOMADRID, ICEX -y a las organizaciones
empresariales — Camara de Comercio de Madrid, CEIM — para lograr informacion y asesoramiento.

Para saber mas

Marketing Internacional (A. Nieto; 2001).
www.icex.es

www.promomadrid.com
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