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DOSSIER

Emprendedores _

Tienes donde elegir. Hemos analizado los sectores
con mds proyeccion de futuro y, de cada uno de ellos,
hemos seleccionado las mejores oportunidades de
negocio para que comiences a operar cuanto antes.

Realizado por Javier Escudero.
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DOSSIER
- Eprendedores

Servicios competitivos, nichos de mercado,
negocios que funcionen en otros lugares,
que se puedan ofrecer a particulares y a
colectivos, y también a domicilio... Estas
son las mejores oportunidades de negocio.

esde consultor en biotecno-

logfa hasta adiestrador de

perros, pasando por asesor
de seguros a particulares y empresas
o experto vitivinicola..., y asf hasta
120 oportunidades de negocio para
comenzar a operar. Unos requieren
tener conocimientos especializados,
sobre todo aquellos negocios que
estdn relacionados con ingenierfas
de telecomunicaciones o medioam-
bientales; otros, experiencia, como
los consultores, y otros, iniciativa,
como pueden ser todos los proyectos
que dependen de la creatividad y de
lainnovacién para su desarrollo.

Proyeccion de futuro

En cualquier caso, hemos seleccio-
nado mds de un centenar de posi-
bles negocios que puedes poner en
marcha en sectores considerados
como ‘emergentes’, aquellos que des-
tacan por su gran proyeccion de futu-
I0 en sus respectivos mercados.

Servicios competitivos. Las ideas de
negocio que proponemos en las
siguientes paginas de este dossier
pueden emprenderse de forma inde-
pendiente o combinando varias con
el objetivo de ofrecer servicios mds
competitivos a los futuros clientes.
Por ejemplo, si optamos por crear
una consultorfa para un mercado tan
atomizado como el de las microem-
presas, podemos especializarnos en
la btisqueda de financiacién ptiblica y
privada, pero también podemos ofre-
cerles otros servicios complementa-
rios como negociacién para la

busqueda de socios y acuerdos, mar-
keting para ampliar su cartera de
clientes, etcétera.

;Negocios viables? También debes
tener en cuenta que algunos de los
negocios seleccionados pueden no
ser viables en tu zona, bien porque la
demanda a la que responden ya esté
cubierta por empresas del sector o
porque no se den las condiciones
favorables para su puesta en marcha,
de recursos, de clientes, etcétera.
Necesidades de mercado. Légica-
mente, antes de dar el salto, debes
estudiar las necesidades del mercado,
tanto las que estdn ya cubiertas por
otras empresas (por si descubres que
cometen fallos que te podrian per-
mitir a ti subsanarlos ofreciendo otros
alternativos), como las que no lo
estdn (porque se refieren a nichos de
mercado muy pequefios que las em-
presas grandes no atienden porque
las inversiones que tienen que realizar
no les compensan).

Negocios miméticos

Junto a estos dos factores, también
debes analizar si puedes implantar
en tu zona negocios que ya estdn
funcionando en otros sitios de forma
exitosa, sobre todo si son mercados
locales o extranjeros, ya que las posi-
bilidades de que existan ya aqui son
pocas. Por ejemplo, todos aquellos
relacionados con la gestion del patri-
monio histdrico y cultural o con la
gestion deportiva, entre otros.

Para todos. En nuestra seleccion,
existen oportunidades de negocio

que comercializan productos y/o ser-
vicios que se pueden ofrecer tanto a
particulares como a colectivos, por
ejemplo, aquellos relacionados con el
culto al cuerpo o los de deporte. Eso
permite tener una cartera amplia de
posibles clientes.

Buenos clientes. También hemos ele-
gido varios negocios que centran par-
te de su actividad en cubrir demandas
de las Administraciones locales y/o
regionales. No obstante, aunque son
‘buenos’ clientes no debes olvidar
que la posibilidad de tener a un ayun-
tamiento o institucién publica entre
tus clientes ‘favoritos’ estd condicio-
nada a ganar un concurso previo.
Superando ese ‘pequeio’ inconve-
niente, y si consigues que sea cliente
tuyo, s6lo necesitas —para renovar
afio tras afo el contrato administrati-
vo-actualizar sus demandas de nego-
cio y presentar innovaciones.

A domicilio. Otros negocios que estin
funcionando de forma satisfactoria

;Que negocio te

son todos aquellos que ofrecen la po-
sibilidad de ofrecerlos a domicilio.
Por ejemplo, catering, servicios socio-
sanitarios, reparacién de coches o un
asistente personal, entre otros.

Servicios a empresas

Uno de los ‘bloques’ mds amplios de
negocio que hemos seleccionado es el
de los servicios dirigidos a empresas,
ya que éstas necesitan servicios muy
especificos que solventen problemas
concretos. Por ejemplo, son viables
aquellas ideas de negocio enfocadas a
soluciones tecnoldgicas, a la gestion
diaria de sus actividades empresaria-
les o la reduccién de costes.
Enunared. Y por tltimo hemos des-
tacado las posibilidades de autoem-
pleo que ofrece la franquicia. Aunque
s6lo resaltamos una pequeina mues-
tra, si deseas mds informacion de esta
férmula de negocio puedes encon-
trarla en nuestros especiales en
www.emprendedores.es.
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Consejos juridicos

Las ventanillas iinicas empre-
sariales han acelerado el pro-
ceso de puesta en marcha de
un negocio, al aglutinar los
tramites de constitucion en
un sélo organismo.

La responsabilidad de los administradores, el niimero de socios, el capital so-
cial, la fiscalidad y el tipo de tramites administrativos influyen a la hora de
elegir una forma juridica para nuestra empresa. No obstante, de forma orien-
tativa, podria ser mas conveniente -a efectos fiscales- hacer una sociedad
que ser auténomo, si superamos los 40.000 euros de cifra de negocio.

unque no hay formulas magicas

que nos digan cudl es la forma
juridica més idonea para nuestra futu-
ra empresa, si hay una serie de crite-
rios que nos ayudaran a elegir una u
otra”, subraya Belén Castafio, de la
asesoria juridica de la Asociacion de
Jovenes Empresarios (AJE) de Madrid.
1. Responsabilidad. Este es el prime-
ro que tendremos en cuenta, “porque,
a la hora de decidir si vamos a operar
€Oomo empresario autbnomo o consti-
tuir una forma juridica societaria, en el
primer caso, la responsabilidad es uni-
versal e ilimitada. Eso implica que
vamos a arriesgar todo nuestro patri-
monio, no sélo el presente, sino tam-
bién los bienes futuros. En el segundo,
la responsabilidad esta limitada al
capital aportado”.
2. Socios. “Desde que se implantaron
las sociedades limitadas, cabe la posi-
bilidad de hacer una sociedad uniper-
sonal, tanto limitada como anénima.
Antes, si eras t0 sdlo, te constituias
como auténomo, y si habia dos socios
0 mas, se creaba una sociedad”.
3. Capital social. “"Ahora, el 90% de
las empresas se constituye como uni-
personal limitada, porque con sélo
3.012 euros se puede tener una socie-
dad de responsabilidad limitada, mien-
tras que, para las andnimas, se nece-
sitan 60.000 euros”, afirma Castafio.

Consejos financieros

4. Fiscalidad. “Si operamos como
autonomo, tributaremos por IRPF. Este
€S Un impuesto progresivo, es decir,
existe un tipo minimo del 15% y un
maximo del 45%. De tal manera, que a
mayor niimero de ingresos, pagare-
mos mas. Sin embargo, cuando consti-
tuimos una forma societaria no tributa-
mos por IRPF, sino por el Impuesto de
Sociedades: un tipo impositivo nico
del 30y del 35%. Es decir, las empre-
sas tributan al 30%, cuando su base
imponible esta entre 0y 90.151,81
euros, y al 35%, Si es superior”. Casta-
fio reconoce que existe una diferencia
muy importante entre tributar como
auténomo, hasta un tipo maximo del
45%, que por sociedades, que es del
30%. “ES necesario hacer un calculo
previo. A partir de 40.000 euros de
cifra de beneficio neto podria conside-
rarse mas conveniente constituir, a
efectos fiscales, una sociedad que ser
auténomo, porque se dispara: al tribu-
tar por IRPF y ser progresivo, a mayor
volumen de rendimientos, se pagan
Mas impuestos”.

5. Sencillez en la tramitacion. La
mas sencilla es la de autbnomo, gra-
cias a la ventanilla Ginica empresarial.
"Y la Sociedad Limitada Nueva Empre-
sa es la idonea para pequenas y
microempresas porque se agilizay se
simplifica el proceso en 48 horas”.

unque pueda parecer una

obviedad, “es necesario elabo-
rar un plan de viabilidad concienzu-
do de nuestro futuro negocio -que
no siempre se hace-, para evitar
tener que cerrar la empresa a los
pocos meses por falta de liquidez”,
recomienda Ratll Jiménez, director
financiero de AJE Madrid.
Un consejo practico es acudir a un
experto financiero que nos asesore
sobre como tiene que ser nuestro

plan de inversion, es decir, cuanto
dinero vamos a necesitar para
poner en marcha el negocio. No
debemos olvidar que, ademas de
ese dinero, “debemos contar con
un fondo de maniobra de entre 20
y 25% del capital para imprevistos”,
sefiala Jiménez. También debemos
contar con un plan de financiacion:
“Saber qué parte de recursos pro-
pios y ajenos necesitamos. El 25%
de la inversion debe ser, al menos,

con recursos propios y luego anali-
zar cual es la mejor forma de finan-
ciar los recursos externos. Ademas,
es importante hacer una prevision
lo mas objetiva posible de una
cuenta de gastos e ingresos a tres
afios -revisable al afio- para anali-
zar la viabilidad y una prevision de
tesoreria -revisable cada seis
meses-, con las entradas y salidas
de dinero, para analizar las necesi-
dades de liquidez de la empresa”.
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Hemos seleccionado mds de un centenar

de ideas de negocio en sectores emergentes.
Varias de ellas pueden complementarse
para dar un servicio mds competitivo.

Biotecnologia

diferencia de paises como Ja-
6n o Estados Unidos, donde

labiotecnologfa estd muy implanta-

daen el tejido empresarial, en Espa-
iia todavia es un sector muy nuevo,
que ofrece numerosas oportunida-
des de negocio. Se entiende por bio-
tecnologia todas aquellas técnicas y
herramientas que permiten modifi-
car organismos vivos o parte de
ellos, asi como transformar materia-
les vivos o inertes para producir
nuevos conocimientos y/o desarro-
llar procesos, productos y servicios.
Aunque es cierto que la mayoria de
los proyectos biotecnolégicos
requieren de fuertes inversiones

Montse Calvo
prueba auna
clienta un'vesti
do del modiSto
Carlos corréea
(a laizdad);
colaborador

de su empresa.
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econdmicas en equipos y en perso-
nal, asf como largos periodos de in-
vestigacion (lo que encarece los
procesos productivos), existen dreas
de actividad dentro de este sector
muy apropiadas para pequefios em-
prendedores que no precisan de
fuertes inversiones. Son todas aqué-
llas relacionadas con la oferta de
productos y el desarrollo de servi-
cios auxiliares a otras bioempresas.
Algunas de las oportunidades son:

1. Consultor biotecnoldgico.
Aunque acotado a especialistas, es,
tal vez, la opcién con mds posibili-
dades de éxito dentro de este mer-
cado, ya que incluye la prestacion de
servicios de asesoramiento y consul-

torfa tanto a bioempresas como a las
tradicionales medianas y grandes
companias farmacéuticas, de ali-
mentacion, etc., que estdn obligadas
ainnovar en biotecnologia si no quie-
ren perder competitividad en los pr6-
ximos anos. Entre los servicios que
pueden ofrecer estas consultoras es-
tan el andlisis y viabilidad de nuevos
proyectos, la bisqueda de socios y
de inversores publicos y privados, el
desarrollo de planes de crecimiento o
la bisqueda de profesionales.

2. Asesor legal.

Esta actividad puede desarrollarse en
solitario o como un servicio mds den-
tro de la consultoria especializada en
biotecnologia. Una de las principales
armas competitivas de este sector es
el uso de patentes biotecnolégicas
para el desarrollo de productos y ser-
vicios. El proceso de gestacién de una
patente es arduo, laborioso y com-
plejo. Asesorar legalmente a bioem-
presas en todo lo relacionado con la
propiedad industrial e intelectual y

Ideas de negocio

el desarrollo de una patente es una
buena oportunidad de negocio.

3. Empresa de bioprocesos.
Las compaiias dedicadas a investi-
gar nuevos productos biotecnoldgi-
cos necesitan que otras les surtan de
software especifico que analice e inter-
prete toda la informacién biotecnol6-
gica que desarrollan sus profesionales,
asi como de materiales técnicos de
medicién de las investigaciones.

4. Laboratorio de ensayos.
Otra posibilidad es la de prestar
apoyo material y humano en el andli-
sis de datos de los trabajos de investi-
gacion que realizan las compaiifas
biotecnoldgicas.

5. vigilancia tecnolégica

y proteccion de datos.

Ademids del procesamiento de toda la
informacidn derivada de una investi-
gacion, es muy importante conocer
qué es lo que se estd haciendo en
otros paises, mercados y empresas

Prosum Imagen y Comunicacion

espués de muchos afnos
trabajando en un grupo

financiero, empecé a estu-
diar asesoria de imagen
para cambiar de sector.
Cuando estaba finalizando,

me propusieron impartir un
curso de protocolo, que era

una de las asignaturas que

estudiaba. Como tenia expe-
riencia como formadora, me
animé a montar un gahinete

que abarcara todos los
aspectos de la asesoria de
imagen”, explica Montse
Calvo, de Prosum, un gabi-
nete de imagen personal y

protocolo. Fundado en 2004

en Madrid, con una inver-

sion de 12.000 euros, Calvo
asesora y forma a particula-

res y empresas en todos
aquellos aspectos que tie-
nen que ver con la imagen
personal que proyectamos
(imagen fisica y comporta-
miento). “Ademas, ofrece-
mos servicios de personal
shopper y organizamos
eventos. Nuestro servicio
estrella es el de adecuar la
imagen de los trabajadores
de una empresa a su identi-
dad corporativa, ya que el
empleado es la ‘cara’ de la
empresa y debe saber trans-
mitir sus valores”. Calvo,
que este afo prevé facturar
30.000 euros, cuenta con
numerosos colaboradores
como peluqueros, maquilla-
dores, modelos, estilistas...

para autoempleo

Lenaf, Servicios Deportivos

de la competencia, asi como la pro-
teccion y vigilancia de las patentes
biotecnoldgicas.

Culto al cuerpoy
cuidado personal

n los tltimos afios hemos asisti-

do a un cambio en la mentali-
dad de los consumidores. Asi, ha
crecido la preocupacién por sentir-
nos fisica y psicolégicamente bien
con nosotros mismos. Los negocios
centrados en el culto al cuerpoyenel
cuidado personal tienen enormes
posibilidades de éxito. La ventaja de
este tipo de negocios es que pueden
dirigirse tanto a particulares como a
los empleados de las empresas. Algu-
nas ideas de negocio son:

6. Entrenador personal.

Estaidea, importada de Estados Uni-
dos, permite en Espafia acceder a un
mercado todavia poco generalizado.
Puedes ofrecer tus servicios a domici-
lio y a otras empresas como comple-

mento a sus clientes, por ejemplo,
gimnasios, hoteles, centros de estéti-
ca, escuelas de baile, etcétera.

7. Asesor deimagen

y ‘personal shopper’.

Debido a la falta de tiempo para hacer
determinadas gestiones personales
como ir a comprar ropa o sacar una
entrada para un espectdculo, entre
otras muchas cosas, una oportuni-
dad de negocio es la de convertirse en
personal shopper, algo asi como un
asistente experto en compras. Ade-
mads, estos profesionales se encargan
también de aconsejar al cliente qué
tipo de ropa debe llevar para cada
ocasién y dénde comprarla.

8. Centro de estética
masculina.

Aligual que comienzan a aflorar gim-
nasios exclusivamente para mujeres,
una buena idea es poner en marcha
un centro de estética dirigido en
exclusiva al publico masculino. En
€1, dependiendo del tamaio de nues-

De izda. a
dcha., Isabel
Marin, Noemi
Rodriguez
(sentada) y
Dévora Pérez,
actuales
socias de
Lenaf.

| autoempleo

requiere mucho
esfuerzo y sacrificio”,
sefala Noemi Rodri-
guez al recordar los
siete afos que lleva en
Lenaf, empresa dedica-
da ala gestion de ser-
vicios deportivos, que
en 1998 puso en mar-
cha en Gran Canaria
junto a otras siete per-
sonas. De los fundado-
res (que invirtieron
1.500 euros cada uno),
en la actualidad el
negocio lo gestionan
solo tres (Isabel Marin
y Dévora Pérez, ade-
mas de Noemi).
“Mientras estudiaba-
mos educacion fisica,
trabajamos como técni-
cos deportivos en dis-
tintas disciplinas. A
medida que avanzaba-
mos en los cursos, hos
sentiamos mas identifi-
cadas con las asignatu-
ras que tenian que ver
con gestion, marketing,
planificacion, etc. Por

aquel entonces,
comenzo6 a desarrollar-
se mas la iniciativa de
las Administraciones
publicas de contratar,
mediante concurso, la
gestion de las instala-
ciones o0 servicios
deportivos. Y vimos en
esta necesidad publica
una oportunidad de
negocio”. Entre los ser-
vicios que ofrecen des-
tacan la elaboracion de
estudios de viabilidad
para poner en marcha
servicios e instalacio-
nes deportivas, distri-
bucién y venta de
material y equipamien-
to deportivo y desarro-
llo de aplicaciones
informaticas y equipa-
miento complementa-
rio para el control de
accesos. También de-
sarrollan cursos de for-
macion técnica deporti-
va. Lenaf facturé en
2004 450.000 euros y
para este afo pretende
llegar a los 550.000.

tro establecimiento y de la inversién
que hagamos en equipos y servicios,
se pueden ofrecer los diferentes trata-
mientos que existen en este mercado:
bronceado, depilacién, limpieza de
cutis, manicuras y pedicuras, trata-
mientos corporales...

9. Fisioterapeuta.

Si optas por esta actividad, puedes
disefiar programas de tratamiento de
salud tanto para particulares como
para grupos, principalmente para los
trabajadores de las empresas (como
pago en especies), y también para los
miembros de los diferentes colectivos
sociales (asociaciones e instituciones
ptblicas y privadas).

10.Naturépata.

Estos servicios se pueden ofrecer en
nuestra propia consulta o también
como servicio complementario en
gimnasios, clinicas, centros de estéti-
cay herbolarios, asi como a domicilio.

11. Disciplinas orientales.
Técnicas como yoga, tai-chi o shiatsu
se han puesto muy de moda en Espa-
fia. Puedes ofrecer estas técnicas a
los clientes de gimnasios, centros de
estética, clinicas etcétera.

Deporte

a gestion deportiva ha estado,
hasta hace poco, practicamen-

www.emprendedores.es | 000 |
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te en manos de las instituciones
ptiblicas. Debido, en unos casos, a
la falta de recursos materiales y
humanos o de experiencia para
gestionar correctamente las acti-
vidades deportivas, se abre aqui
un amplio abanico de posibilida-
des de autoempleo.

12. Consultor deportivo.

Entre otros servicios, se pueden ofre-

Deizda. a . ]
dcha., los her- g

cer los de asesoramiento a las entida-
des privadas y ptiblicas encargadas
de la gestion de centros deportivos,
para que disefien sus estrategias de
explotacién y gestion de las determi-
nadas actividades deportivas.

13. Representacién

de deportistas.

Otra posibilidad es la de buscar nue-
vos talentos en distintas disciplinas

o o
]

manos Javi . -
santiago vlm . ,_ﬂ' .

junto a Manuel .t
A. Huerta. - .

Gecuna

a idea de negocio siempre la

he tenido en mente, ya que a
mi formacién académica como
geografo y en temas de patrimo-
nio natural, cultural y medio
ambiente, se une mi aficion por
la montana y la fotografia”, expli-
ca Manuel Antonio Huerta.
El salto definitivo lo dié después
de un periplo laboral fuera de su
tierra, Asturias. “Al regresar, me
planteé la posibilidad de montar
un negocio con las caracteristi-
cas de lo que hoy es Gecuna”,
una empresa dedicada a la ges-
tion del patrimonio cultural y al
analisis territorial.
Con esa idea, Huerta contacto
con Javier Vigon, compaiero de
un antiguo curso de medio
ambiente, y con su hermano

| 000 | www.emprendedores.es

Santiago. En marzo de 2005, los
tres socios invirtieron 19.600
euros: 10.000 de capital semilla
de la Sociedad para la
Diversificacion Econdmica de las
Comarcas Mineras y el resto de
recursos propios.

La empresa, ubicada en Mieres,
desarrolla planes de dinamiza-
Cion turistica y hace estudios
medioambientales, analisis pai-
sajisticos, inventarios, cataloga-
cion y recuperacion de patrimo-
nio y estudios cartograficos y
toponimicos, entre otros. Tam-
bién forman y divulgan el patri-
monio natural y cultural en cole-
gios, empresas y administracio-
nes publicas y privadas.

Gecuna prevé facturar este afo
unos 17.000 euros.

deportivas para trabajar como repre-
sentante. La labor principal es la de
buscar y gestionar becas y patrocina-
dores para esos deportistas. La repre-
sentacion también se puede extender
a entidades privadas, como centros
deportivos, gimnasios, clubes, cam-
pos de golf, etcétera, para dar a cono-
cer sus instalaciones.

14. Eventos deportivos.

Otra idea que estd tomando fuerza en
los tiltimos aos es la organizacién de
eventos deportivos, desde la planifi-
cacién de campaiias, btisqueda de
profesionales y patrocinadores, hasta
el marketing, la logistica y la propia
organizacién de un evento.

15. Actividades deportivas.
De forma paralela a la practica de
determinados deportes, especial-
mente los nduticos y el esqui ofre-
cen numerosas posibilidades de
negocio. En el primer caso, se puede
trabajar prestando servicios de man-
tenimiento de embarcaciones duran-
te todo el afio. También se pueden
adquirir varios barcos para su alqui-
ler a particulares y empresas. Otra
posibilidad es la de ofertar clases de
navegacion. En cuanto al esqui, se
puede trabajar como monitor de este
deporte. También se pueden buscar
acuerdos con agencias de viajes,
hoteles, clubes, ayuntamientos y aso-
ciaciones privadas para organizar
viajes a estaciones de esqui.

Formacion

1 ‘caso Opening’, de 2002, no

hizo dafio sélo a la imagen de
las escuelas tradicionales de idio-
mas, sino también a la formacién
de particulares en general. No obs-
tante, paraddjicamente esa crisis
ha ayudado a clarificar un sector
muy atomizado y escasamente
regularizado. Esto ha obligado a
las empresas y profesores inde-
pendientes a profesionalizar su
actividad y a especializarse para
mejorar la calidad de sus servicios.
Algunas de las oportunidades de

negocio que ofrece este mercado, y
que hemos seleccionado, son:

16. Teleprofesor.

Ha aumentado la demanda de todo
tipo de formacién (clases de apoyo
escolar, deporte, mtsica, arte...),
siempre que ésta sea personalizada y
se adapte a las necesidades de lugar y
de horario del alumno.

17.Coach.

Después de unos afios de desconoci-
miento y cautela por parte del merca-
do, el coaching se estd convirtiendo
en una ‘necesidad’ para los trabaja-
dores de las empresas. Cada vez son
mads las compaiifas -y ya no sélo las
grandes— que contratan estos servi-
cios para ofrecérselos a sus emplea-
dos. Ademds, una nueva tendencia
en este sentido es la de aplicar el coa-
ching también a los particulares para
que mejoren sus habilidades perso-
nales y profesionales.

Gestion del
patrimonio cultural

Si Espaiia puede presumir de

algo es de contar con un
importante patrimonio histérico,
artistico y cultural. Hasta hace
poco, la gestion de este patrimonio
ha estado practicamente en manos
ptiblicas. La falta de personal,
recursos y/o de conocimientos, as{
como la desidia, en otros casos, ha
abierto la puerta a la creacion de
negocios dedicados a la gestion de
nuestra riqueza histérica. Cada
rincén de Espaiia (pueblo, ciudad,
comarca, etc.) encierra un ‘tesoro’
cultural que puede gestionarse. En
este sentido, se puede estudiar la
riqueza cultural de nuestro entor-
no y analizar las posibilidades de
negocio que puede ofrecernos. Pa-
ra gestionar todo ese patrimonio
histérico-cultural se pueden esta-
blecer acuerdos de colaboracién
con corporaciones locales y regio-
nales, asi como con entidades pri-
vadas que cuentan con un patri-
monio histérico-documental (por

ejemplo, fundaciones, bancos,
asociaciones, etcétera).

18. Consultor cultural.

Servicios de consultoria para asesorar
en la gestién de proyectos cultura-
les, en las posibilidades reales de
explotar el turismo de una zona con-
creta, de sufondo documental..., asi
como, la organizacién de eventos
para promocionar y potenciar la zona
y su patrimonio.

Gestion del arte

El uso y disfrute del arte ha
empezado a ‘popularizarse’.
Algunos posibles negocios son:

19. Asesor de arte.

Se puede asesorar a empresas, institu-
ciones y particulares sobre la calidad
de su fondo artistico y la forma en la
que pueden invertir en arte.

20. Representante.

Otra es la de hacerse representante de
nuevos artistas, gestionando sus
obras tanto comercializindola como
exponiéndola en distintos foros.

21. Nuevas galerias de arte.
Importada de algunos paises europe-
osyde EEUU, consiste en ‘moderni-
zar’ la tradicional galeria de arte. Se
pueden exponer y vender obras de
arte ala vez que los clientes escuchan
musica y consumen bebidas.

22. Libreria ‘alternativa’.

Las librerfas tradicionales han per-

Otto DG

as restricciones en el consumo

del tabaco se estan implantan-
do en el resto de Europa desde
hace mas tiempo que en Espafia.
La tendencia del mercado indica-
ba que nuestro pais, tarde o
temprano, tenia que entrar
por ese camino. Eso unido al pro-
yecto de ley sobre el consumo de
tabaco, que esta en fase de
enmiendas en el Congreso, dio

dido mercado debido a la entrada de
las grandes superficies en esta activi-
dad. Asf, para ser competitivas, a las
tiendas pequenas les queda especia-
lizarse en temas (viajes, ficcidn,
comic, etcétera). También se puede
montar una librerfa con zona de cafe-
terfa en la que los clientes puedan
leer, y en la que se organicen debates
sobre temas de actualidad, cuenta-
cuentos, conferencias, etcétera.

Medio ambiente

a entrada en vigor de nuevas
Leyes y el aumento de la con-
cienciacion y respeto de las empre-
sas al medio ambiente ha contri-
buido a impulsar la demanda de
servicios y/o productos relaciona-
dos con este tema. No obstante,
para la puesta en marcha de nego-

De izda. a dcha.,

José Luis Gutiérrez

Y Alberto Sanz junto
Sistema Otto DG.

luz verde a nuestro proyecto de
negocio, con potencial de merca-
do muy importante”, senala José
Luis Gutiérrez, que puso en mar-
cha junto a su socio Alberto Sanz
la empresa Otto DG.

Gutiérrez, director de proyectos
para el mercado estadounidense
y canadiense en una multinacio-
nal del sector ferroviario, y Sanz,
en una compaiia dedicada a la

cios de cardcter medioambiental
es necesario contar, al menos, con
formacidn especializada en dife-
rentes ingenierifas.

23. Consultor ambiental.

Encargado de informar a las empresas
de las obligaciones legales y de pla-
nificar, desarrollar y gestionar progra-
mas medioambientales, entre otros.

24, Gestién de agua.

Las posibilidades de negocio se cen-
tran en la bisqueda, transporte y
mantenimiento de agua potable sub-
terrdnea, en la depuracién de aguas
residuales y en la creacion de labora-
torios de andlisis de su calidad.

25. Energias renovables.
Consultoria a empresas y a las Admi-
nistraciones sobre cudl es la mejor

=

!

forma de ahorrar y disefiar planes
energéticos alternativos.

26. Gestion de residuos.

Oportunidades de negocio en la reco-
gida, transporte y tratamiento de resi-
duos, tanto industriales como de
particulares. Algunos residuos permi-
ten ademds reciclarlos para transfor-
marlos en otros productos que
después pueden comercializarse. Otro
negocio es el de la recogida y reciclaje
de consumibles (cartuchos de tinta,
informdticos) para su posterior venta.

27.Control dela
contaminacidn actstica.
Consultoria especializada en la pre-
vencién y gestion del ruido ambien-
tal. Puede ofrecer sus servicios a
aeropuertos, ayuntamientos, teatros,
cines y locales de espectdculos, asi

R

construccion de obras de gran
envergadura, conocieron una tec-
nologia de origen aleman, que
ofrecia soluciones al problema del
consumo de tabaco.

En mayo de 2005, los dos socios
invirtieron 30.000 euros (el 72%
de recursos propios y el resto a
través de un crédito del ICO).
"Otto DG es una consultora inte-
gral en el desarrollo de areas para

fumadores, los smoking points,
es decir, creamos zonas sin humo
en los lugares donde se fuma.

De esta forma, contribuimos

a la mejora del ambiente, de la
imagen, de la productividad y a
los beneficios de las empresas”,
dice Gutiérrez.

Esta consultora preveé facturar

en su primer afio 150.000 euros y
alcanzar los 900.000 en 2006.

www.emprendedores.es | 000 |




DOSSIER
- Eprendedores

como a constructoras, comunidades
de vecinos e inmobiliarias.

28. Gestion de suelos.

Consultorfa especializada en la detec-
cién, recuperacion y reutilizacion de
suelos contaminados. Se pueden
ofertar estos servicios a administra-
ciones, explotaciones agricolas y ga-
naderas y propietarios de terrenos.

29. Negocios forestales.

Creacion de viveros de plantas y ges-
tién de terrenos forestales para orga-
nizar actividades lidicas y formativas
a particulares, colegios, empresas,
asociaciones, etcétera.

30. Agricultor ecolégico.

Aunque todavia no llega a los niveles

Ingematis

espués de la experiencia que

he ido acumulando durante
afios como técnico de prevencion
de riesgos laborales en una
empresa del sector y, dado que la
cuenca del Nalon llevaba varios
afos totalmente desamparada en
este tema, vi la oportunidad de
crear una empresa dedicada a la
prevencion de riesgos en el traba-
jo", recuerda Modesto Mateos.
Con el apoyo de su socia Ana Fer-
nandez Suarez y con el asesora-
miento del semillero de empresas
de Valnaldn, en Langreo (Astu-
rias), en 2003, nacia Ingematis, un
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de aceptacién de otros paises, este
tipo de explotacién agricola (basada
en el respeto por el medio ambiente y
en lano utilizacién de técnicas agrico-
las agresivas y productos quimicos
de sintesis) estd tomando cada vez
mayor protagonismo en Espana.

31. Explotacién de especies.
Con la reciente moratoria que pro-
hibe la pesca de determinadas espe-
cies, es viable crear explotaciones de
acuicultura para criar alevines de do-
radas y lubinas, camarones, anchoas,
cangrejo de rio... También por el au-
mento de su demanda, la cria de
avestruces y caracoles, entre otros.

32. Cetrero.

Esta actividad milenaria (adiestrar

servicio ajeno y acreditado de
prevencion de riesgos laborales,
dedicado a la coordinacion de
seguridad y salud en obras de
construccion. Esta consultora
también opera como centro foma-
tivo para la obtencion del carnet
de gria movil autopropulsada.
“La puesta en marcha de la
empresa esta basada en la inicia-
tiva personal, asi como para
intentar demostrar una nueva
prevencion laboral, mucho mas
personalizada y méas cercana a las
inquietudes y problemas de los
trabajadores”, subraya Mateos.

aves rapaces para la caza) es una
buena oportunidad de negocio para
el control de plagas de aves de forma
ecolégica (gaviotas, palomas...) en
aeropuertos, Administraciones loca-
les y clubes deportivos, entre otros.

33. salud ambiental.

Prevencion y control de la legionella,
desinfectacién, desratizacién, con-
trol de plagas urbanas, fumigacion...,
son algunos de los servicios que se
pueden ofrecer a hospitales, bares y
restaurantes, comunidades de veci-
nos, centros de oficinas, etc.

34. Cambios normativos.
Conviene estar muy atento a los cam-
bios legales en el &mbito medioam-
biental para anticiparse al mercado.
Un ejemplo es la ley antitabaco que
prohibe fumar, entre otros sitios, en
las empresas. Esto permite el de-
sarrollo de nuevas ideas de negocio
en torno a esta restriccion.

Ocio y turismo

El miedo a sufrir atentados
terroristas ha retraido a los

De izda. a dcha.,
Modesto Mateos,
director técnico de
Ingematis, y Félix Diaz,
ingeniero.

Los dos socios sélo necesitaron
invertir 4.000 euros de recursos
propios para poner en marcha la
compaiiia (también contaron con
la ayuda de una subvencion
publica). “Ingematis proporciona
el asesoramiento y apoyo que
precisan las empresas en funcion
de los tipos de riesgo que exis-
ten”, senala Mateos. El pasado
ano esta consultora, ubicada en
el Centro de Empresas Ciudad
Tecnol6gica Valnalon, facturd
50.000 euros y las previsiones
para este afo son las de alcanzar
los 72.000 euros.

turistas espafioles a buscar desti-
nos fuera de nuestras fronteras.
Esto ha beneficiado al turismo
interior y ha generado nuevas for-
mas de ocio en las que el cliente no
se conforma con lo que le ofrecen
sino que exige nuevos retos.

35. Turismo de aventura.

Se pueden disefar programas de via-
jes en torno a los deportes de riesgo
(rafting, buceo, kite-surf, descenso
de cafones, etc.), rutas a caballo,
pesca deportiva y campos y torneos
de golfy padel, entre otros.

36. Casa rural.

Siempre ha sido una buena alternati-
va de negocio y, sobre todo, ahora
que el turismo rural estd en auge. No
obstante, si dispones de una casa
antigua y deseas rehabilitarla para
utilizarla como casa rural debes infor-
marte en tu comunidad auténoma
sobre la normativa que exista al res-
pecto sobre acondicionamiento exte-
rior e interior de la vivienda. También
puedes aprovechar las subvenciones
que las distintas Administraciones
locales y autonémicas ofrecen para
poner en marcha una casa rural.

37. Turismo cultural.
Aprovechando el patrimonio cultural
de tu zona de influencia, se pueden
disefar programas de turismo enfo-
cados a disfrutar de la riqueza hist6ri-
co-artistica para atraer turistas: por
ejemplo, rutas de castillos, rutas para
visitar iglesias romdnicas, viajes en
torno a un personaje ilustre, etc.

38. Turismo ecoldgico.

En los ultimos afios ha comenzado a
‘popularizarse’ una nueva forma de
hacer turismo, que consiste en orga-
nizando rutas de viaje por la naturale-
za para conocer la flora y la fauna
tipicas de una zona en cuestion.

39. Enoturismo.

Los viajes relacionados con todo lo
que tiene que ver con la elaboracién
del vino es un nicho importante de
negocio. Como ejemplos de la fuerza

Turismo luris Consultora

urante varios afios, Maria Del-

gado trabajo en la asesoria
juridica de una compaiia turisti-
ca. “Las empresas de este sector
desarrollan una actividad regula-

da por una normativa muy especi-

fica que, en muchos casos, plan-
tea problemas muy concretos. En
ese tiempo, comprobé que estas
empresas carecian de asesores
juridicos especializados en solu-
cionar esos problemas”, explica.

Tras conocer de boca de los clien-

tes (hoteles metropolitanos y
rurales, restaurantes y agencias
de viajes) sus necesidades de
asesoramiento, Delgado puso en
marcha, en 2004, Turismo luris
Consultora. Para ello, invirtio
18.000 euros, gracias a una
pdliza de crédito.

Esta compaiiia ofrece a las
empresas del sector turistico
asesoramiento juridico especiali-
zado en normativa alimentaria y

en derecho de las nuevas tecnolo-

gias aplicadas a este mercado

que estd tomando este mercado: el
plan de promocién del enoturismo
en Valladolid, en el que trabajan con-
juntamente las Administraciones
locales, la Cdmara de Comercio y las
cuatro denominaciones de origen de
la provincia. Otro ejemplo es un cru-
cero para conocer los vinos franceses.

40. Turismo para

colectivos afines.

Otra alternativa de negocio son los
viajes pensados para aquellas perso-
nas que viven solas (solteras, sepa-
radas o viudas) y para aquellos
colectivos que tienen gustos afines
(como amantes de la muisica, asocia-
ciones de personas con algtin tipo de
deficiencia, etcétera).

41. Turismo alternativo.

Existe un tipo de turista que no se
adapta a las rutas tradicionales y que
prefiere organizar sus propios viajes.
Una posibilidad de negocio es poner
en marcha agencias encargadas de
gestionar todas las necesidades turis-

(proteccion de datos personales,
dominio de paginas web...).
También ofrece asesoramiento
especializado para la puesta en
marcha de empresas del sector.
Ademas, para dar un servicio mas
amplio a sus clientes, Turismo
luris colabora con dos letrados,
uno experto en derecho laboral y
otro fiscal de Nevers Abogados.
“Desde enero de 2005, restauran-
tes, bares, hoteles con servicio de
restauracion y empresas de cate-
ring, deben someterse a la aplica-
cion de la normativa sobre traza-
bilidad (Reglamento CE 178/2002
del Parlamento Europeo y del
Consejo, sobre legislacion
alimentaria). Todas esas empre-
sas son objeto de inspecciones

y el incumplimiento de esta
normativa conlleva importantes
sanciones econdmicas y de

tipo administrativo”.

La empresa facturd el afio pasado
42.000 euros y éste prevé alcan-
zar los 60.000 euros.

ticas de este tipo de viajeros: reservay
compra de billetes, alojamientos, etc.

42. ‘Web’ de turismo.

Se puede crear un portal de Internet
que preste servicio a las agencias de
viaje, centralizando sus productos y
contenidos, y sus potenciales clientes,
ofreciéndoles informacién de ofer-
tas, rutas, compaiifas, etcétera. La
web puede ser temdtica (de cruceros,
playa o montafia, etc.) o generalista.

Pequeno
comercio

pesar de la proliferacion de

entros comerciales y grandes

superficies, el pequefio comercio
tiene posibilidades de negocio.

43- Nuevos comercios.

Uno de los males del pequeiio comer-
cio para ser competitivo es la falta de
modernizacién y profesionalizacién
de sus estructuras (comercial y huma-
na). Teniendo en cuenta estos facto-

res, los comercios tradicionales basi-
cos (panaderias, fruterfas, ultrama-
rinos, etc.) tienen todavia cabida en
poblaciones pequenas y en zonas de
nueva construccion.

44, Consultor especializado.
Se pueden ofrecer servicios de con-
sultoria a pequenos comerciantes
para que mejoren y modernicen la
gestion de sus negocios.

Prevencion de
riesgos laborales

esde que en julio de 2003

fuera aprobado el proyecto
que reforma la ley sobre riesgos
laborales, todas las empresas (sea
cual sea su dimension) estdn obli-
gadas a implantar un plan que eva-
Itie los posibles riesgos laborales,
asf como medidas preventivas.

45. Consultor en riesgos.
Ante esta obligacion legal, las empre-
sas deben contar con expertos en pre-

De izda. a dcha.,
Carla varela, una
de las trabajadoras
de Turismo luris,

y Maria Delgado,
fundadora de esta
consultora.

vencién. Para ello, se debe poseer el
titulo de técnico superior en preven-
cién de riesgos laborales y la consul-
tora debe estar acreditada (mds
informacién en www.anepa.net).

Servicio a
empresas

as empresas necesitan diferen-

es servicios complementarios
que ayudan a desarrollar su activi-
dad. Hemos destacado varios de
ellos, pero las posibilidades de
negocio son tantas como el niime-
ro de necesidades concretas que
tengan las pymes.

46. Centros empresariales.

Dependiendo del nimero de servi-
cios que se ofrezcan (despachos, salas
de reuniones, servicio de manteni-
miento, tecnologia, videoconferen-
cia, atencidn telefénica, limpieza,
servicio de cafeterfa...), estos centros
son negocios que requieren de fuertes
inversiones para ponerlos en marcha
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y mantenerlos. No obstante, su renta-
bilidad estd asegurada.

47. Telesecretariado.
Servicios de gestién administrativa y
control de llamadas para pymes.

48. Centros de repograffa.
Ubicados en poligonos industriales o
en zonas con fuerte implantacién de
oficinas y comercios.

49. Empresa de mensajerfa.
Se puede ofrecer como servicio com-
plementario al de repograffa o tam-
bién de forma independiente.

50. Abogado especializado.

Con la ampliacién de la Unién Euro-
pea, dos especialidades con mucho
futuro son especializarse en los pro-
cesos de fusiones, joint venturey co-
mercio exterior, especialmente para
el mercado asidtico.

51. Comunicacién

y publicidad.

Aligual que las grandes compaiifas -y
muchas medianas- cuentan con ser-
vicios internos y/o externos de comu-
nicacién y publicidad, un mercado
sin cubrir todavia es el de las peque-
flas y microempresas.

52. Aplicaciones y

‘software’ empresarial.

Las empresas necesitan soluciones
especificas a problemas concretos en
su gestién diaria. En este sentido, se
pueden disefar aplicaciones infor-
maticas especificas para resolver esos
problemas concretos de gestion.

53. Asistencia técnicay
mantenimiento informdtico.
Se puede empezar prestando servi-
cios puntuales de asistencia técnica e
informdtica a las empresas y acabar
desarrollando sus planes de preven-
cién y mantenimiento informatico.

54. Asesor de seguros.

Servicios de asesoramiento y gestién
de seguros para empresas y comer-
cios de nueva creacion. También se
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China Global Services

espués de finalizar mis estu-

dios de Administracion y
Direccion de Empresas en Espa-
fia, en 1998 cursé un postgrado
de especializacion en Marketing
y Comercializacion en la Universi-
dad de Macao, lo que me permi-
tié conocer China. Luego regresé
a Espafa y en 2002 volvi a China
de la mano del Instituto Madrile-
fio de Desarrollo y de la Confede-
racion de Empresarios Indepen-
diente de Madrid, que ese afio
abrian su programa de formacion
de técnicos en comercio exterior.
Al finalizar el programa, tenia
claro que queria quedarme en
China”, recuerda Alvaro Alamillo.
Le propusieron entrar en una
sociedad para comercializar bisu-
teria y complementos de moda
femenina, comprando productos
en China y vendiéndolos en Euro-

Alvaro Alamillo
(en su despacho
de shanghai),
fundador de China
Global Services,
se ha convertido
en un experto del
mercado chino.

puede ofrecer este asesoramiento
como apoyo a gestorfas, inmobilia-
rias, bancos... para sus clientes.

55. Asesor fiscal de pymes.
Estos profesionales son vitales para
mantener con €xito la viabilidad de
una empresa. El colectivo de peque-
flas y microempresas estd muy nece-
sitado de este tipo de profesionales.

56. Auditor.

Segtin la ley, las empresas estdn obli-
gadas a contratar a este profesional
cuando durante dos afios seguidos
superen dos de los tres limites si-
guientes: el nimero medio de trabaja-
dores durante el ejercicio es superior
a 50, facturacién superior a 4,74 millo-
nes de euros e importe total de las
partidas del activo superior a 2,37
millones de euros. Para ser auditor
hay que estar inscrito en el Registro
Oficial de Auditores de Cuentas y es

pa. “Habiamos realizado algunas
operaciones con compradores en
Espafa y en Rusia, cuando propu-
se a mis socios abrir nuevos sec-
tores y servicios”. Y asi fue
como, en marzo de 2004, Alami-
llo —con unos 25.000 euros de
inversion- cred China Global Ser-
vices (CGS), especializada en el
asesoramiento y gestion de pro-

yectos en China. “Trabajamos
con pequeiias y medianas empre-
sas, ayudandolas a evitar errores
de entrada, asi como a contar
con nuestra red de contactos y
recursos”, explica. También pres-
ta servicios a colectivos empresa-
riales. CGS facturd 25.000 euros
en 2004 y este afo prevé alcan-
zar los 75.000 euros.

una actividad controlada por el Ins-
tituto de Contabilidad y Auditoria de
Cuentas, dependiente del Ministerio
de Economia (www.icac.mineco.es).

57. Representante
comercial.

Muchas empresas del sector del mue-
ble, la alimentacién y el automévil,
entre otras, demandan los servicios
de un representante comercial espe-
cializado en su gama de productos.

58. Comerciales.

Se pueden ofrecer de forma indivi-
dual servicios comerciales para ayu-
dar al departamento interno de una
empresa o crear fuerzas de ventas
externas para empresas en general.

59. Consultor para

la Administracion.
Especializado en la busqueda de la
eficiencia de los servicios de la Admi-

nistracién. Oportunidades de negocio
en ayuntamientos y en entidades

locales y comarcales.

60. Consultor en
mercado exterior.

Especializado en buscar socios y cola-
boradores para la expansién en nue-

vos mercados, por ejemplo, China.

61. Consultor en
mercados tradicionales.

Especializado en mercados con poca
tradicién de consultorfa como el de la
automocion, el de la industria qui-

micay la distribucién, entre otros.

62. Consultor en ‘eficiencia’.

Profesional especializado en crear

valor en las empresas.

63. Consultor para
microempresas.
Especializado en el disefio de planes

de gestion y rentabilidad para micro-
empresas y autonomos.

64. Consultor ‘antiestrés’.
Existen muchas dificultades dentro
de la propia organizacién empresarial
alahora de conciliar de forma viable
lavida laboral y personal de sus traba-
jadores. Una posibilidad de negocio
es la de especializarse en el disefio
de planes de conciliacién.

65. Consultor de incentivos.
Especializado en planificar progra-
mas que incentiven a los equipos de
trabajo de las empresas.

66. Consultor de ‘marca’.
Especializado en la creacién de la
identidad corporativa y en la estrate-
gia de marketing.

67. Consultor en RSC.

Laresponsabilidad social corporativa
(RSC) es una actividad que estd muy
en auge en los tltimos afos en Espa-
nay para la que las empresas necesi-

Pablo Arranz
fundé, en enero
de 2001, la
empresa
Ditelfun Easy
Comunicationg,_
—

tan contar con expertos que desarro-
llen planes especificos en RSC.

68. Consultor en

seguridad tecnolégica.
Especializado en proteccion de datos
y en seguridad y vigilancia tecnolégi-
ca de las empresas.

69. Consultor de
telecomunicaciones.
Especializado en elaborar planes de
abaratamiento de los gastos de telefo-
nfa que pagan las empresas, tanto en
comunicacion fija como mévil.

70. Gestién de eventos.
Organizacion y gestién de todo tipo
de eventos para empresas.

71. Servicios financieros.
Experto en la btisqueda de financia-
cién ptiblica y privada para empresas.

72. Gestién de impagados.
Uno de los principales problemas de
las pymes es la lucha contra sus clien-

tes morosos. Se pueden prestar servi-
cios para prevenir impagados, asi
como la gestién del cobro.

73. Publicidad ‘on line’.
Puedes montar una agencia especia-
lizada en situar a sus empresas clien-
te en los primeros puestos de los
buscadores de Internet, asi como en
campanas publicitarias en la Red.

74, Seleccién y formacién

de personal.

Incluye desde la bisqueda y selec-
cién de profesionales y directivos para
empresas hasta su formacién.

75. Gestién de informacién
‘sensible’.

Profesionales especializado en la bus-
queday gestion de informacion ‘sen-
sible’ de las empresas y sus mercados
para que sean competitivas.

76. Recolocacién
de expatriados.
Prestar servicios de asesoramiento

en temas fiscales, legales, financie-
ros, logisticos, formativos, culturales
y sociales de aquellos profesionales -y
sus familiares— que vienen a trabajar
aempresas espafiolas.

77.Traductor.

Prestacién de servicios de traduccion
de documentos a diferentes idiomas,
asi como los de intérprete.

78. Servicio de transporte.
Servicios de alquiler de coches con
chofer y de aviones privados para
directivos de empresas.

79. Edici6n de revistas

para empresas y entidades.
Muchas empresas —principalmente
las mds grandes-, asi como las entida-
des privadas (fundaciones, cajas de
ahorro, ayuntamientos, etc.) editan
sus propios boletines de informacién
interna. Una posibilidad de negocio
esla de encargarse de la edicién com-
pleta tanto de los boletines internos
como de las publicaciones externas.

Ditelfun Easy Comunications

| liberalizarse el mercado de

las telecomunicaciones, la
oferta de operadores se dispard.
Vi la necesidad de dar un servicio
al cliente que le permitiera tener
la seguridad de que sus costes
eran los mejores sin tener que
comparar las miles de ofertas
que le llegan a diario. Con un ser-
vicio asi, el cliente sabe que tiene
optimizadas sus comunicaciones,
que le va a atender alguien que
conoce su empresa y que ante
cualquier necesidad va a tener un
Unico interlocutor. Ahi estaba la
oportunidad de negocio”, asegura
Pablo Arranz, linico administra-
dor de Ditelfun Easy Comunica-
tions, una consultora de teleco-
municaciones orientada en con-
seguir abaratar al maximo los
costes de telefonia fija y movil de
las empresas.
En enero de 2001 invierte 12.000
euros de recursos propios, “aun-
que luego he contado con finan-
ciacion bancaria para la evolucion
y crecimiento de la compaiia.

También he contado con la ase-
soria de la Asociacion de Jovenes
Empresarios de Pozuelo, en
Madrid, que me ha ayudado
tanto en la obtencion de informa-
cion financiera como en la

labor de captacion de clientes”,
explica Arranz.

Ditelfun, que cuenta con 8 emple-
ados, ademas de 7 empresas
colaboradoras, facturé 400.000
euros en 2004 y este afo prevé
alcanzar el millén de euros.
“Hacemos un estudio gratuito de
la situacion del cliente, destinos a
los que llama, costes que le
cobran, etc, y en funcion de ese
estudio, le ofrecemos el patron
de precios que hace que sus cos-
tes se minimicen. Tenemos
acuerdos comerciales con los
principales operadores para con-
seguir minutos mas baratos. Ade-
mas, nos convertimos en su ase-
sor de telecomunicaciones,
encargandonos de todas las ges-
tiones: reclamaciones, renova-
cion de terminales, etc.”.
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80. Fotégrafo profesional.
Ademds de los servicios que pueda
realizar para particulares, un mer-
cado muy atractivo es el de la foto-
graffa comercial para empresas.

81. para dormir la siesta.
Aunque es una tradicién tipica-
mente espaiola, es en otros paises
donde mds proliferan negocios que
ofrecen al personal de las empresas
la posibilidad de dormir la siesta
durante periodos cortos de tiempo
antes de reincorporarse al puesto
de trabajo después de comer.

82. Dejar de fumar.

La prohibicién de fumar en lugares
ptiblicos y en empresas, entre otros,
ha potenciado la demanda por parte
de los trabajadores de servicios socio-
sanitarios que ayuden a dejar de
fumar. Otra demanda es la habilitar
dreas libres de humo. Segtn el pro-
yecto de ley, se podrédn crear estos
espacios en centros de atencién
social; establecimientos penitencia-

rios; hoteles ylocales andlogos; salas
de fiesta o de uso publico; bares, res-
taurantes y demds establecimientos
de restauracién cerrados con una
superficie ttil destinada a clientes
igual o superior a 100 m? teatros,
cines y otros espectdculos que se rea-
licen en espacios cerrados, y en esta-
ciones de autobuses, trenes, puertos
y aeropuertos.

Servicios a
personas

os hdbitos de consumo y de
Lcomportamiento de la socie-
dad han cambiado en los tltimos
afios y existen numerosas activida-
des que los particulares han deja-
do en manos de las empresas.

83. ‘Chef” a domicilio.

La incorporacién de la mujer al mer-
cado laboral, el aumento de familias
monoparentales y los horarios labora-
les han incrementado la demanda de
servicios de comida a domicilio tanto

Gestazion Comunicacion

a puesta en marcha de nues-

tra empresas fue por auto-
empleo y porque después de
nuestra experiencia en otras
agencias -como directores crea-
tivos- nos dimos cuentas de
que el nuevo mercado on line
nos brindaba una oportunidad
para competir por cuentas de
clientes que para las grandes
agencias off line no suponian
un buen negocio, y porque que-
riamos hacer las cosas de forma
diferente, con un servicio mas
personalizado y con un alto
nivel creativo, puesto que en en
medios on line y multimedia se
sustituye la creatividad por la
tecnologia, y esto es un grave
error”, subraya Marcos Blanco
que, junto a su socio Ramiro
Sueiro, fundo en febrero de
2002 la agencia Gestazion,
especializada en servicios crea-
tivos de e-marketing: publicidad
y promocion on line, marketing
en web y correo electrénico,
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disefio web, multimedia, etc.
Los dos socios invirtieron
13.000 euros de recursos pro-
pios, que destinaron a la consti-
tucion de la sociedad y a la
compra de diverso material y
ordenadores, entre otras cosas.
Para Blanco y Sueiro, profeso-
res también en diferentes cen-
tros de arte, la creatividad
vende y logra objetivos medi-
bles. “Por nuestra experiencia
en agencias off line y on line,
los datos muestran que la inver-
sion en medios on line crece
cada afio en mayor medida que
en os medios off line", sefala
Blanco. Esta compaiiia de
Madrid, que cuenta con 9
empleados mas 3 freelance,
facturé 230.000 euros en 2004 y
para este afo prevé llegar a
500.000 euros. “Seguin nuestras
previsiones, para 2006 supera-
remos el millon de euros”, sos-
tiene este experto en marke-
ting electrénico.

de aquellos que llevan la comida a
casa como aquellos otros donde son
los propios cocineros los que coci-
nan en el domicilio del cliente.

84. Negocios para impares.
Aligual que en pagina anteriores des-
tacdbamos la posibilidad de poner
en marcha una agencia de viajes
especializada en rutas para impares
(personas que viven solas), se pue-
den montar otros negocios que den
respuesta a necesidades concretas
de este grupo social. Por ejemplo, cla-
ses de restauracion, servicio de lim-
pieza y mantenimiento de hogar, e
incluso, un servicio de ‘canguros’ ya
que existen muchas ntcleos familia-
res monoparentales.

85. Centros infantiles.

Elaumento de la natalidad y los cam-
bios en la estructura familiar tradi-
cional ha generado un aumento de la
demanda de nuevas guarderfas tanto
en ntcleos urbanos (especialmente,
en zonas de nueva construccion)

De izda. a dcha.,
Marcos Blanco y
Ramiro Sueiro,
socios fundadores
de esta empresa
de servicios
creativos de
‘e-marketing’.

como en lugares préximos a las dreas
de trabajo (poligonos industriales,
despachos de oficinas, etc.).

86. servicios de lavanderia.
Este tipo de servicios se pueden ubi-
car en zonas de nueva construccion
donde la mayoria de los propietarios
de los pisos son jévenes. También
se puede contar, como servicio com-
plementario, con un centro de plan-
chado y que permita la recogida y la
entrega a domicilio.

87. Asistenciaa personas
dependientes.

Es uno de los servicios con mds pro-
yeccién de futuro debido al aumen-
to del niimero de personas mayores
que se prevé en las préximas déca-
das. Este tipo de servicios se centra
también en el apoyo a las familias
de las personas dependientes
(mayores, enfermos y nifos). Se pue-
den buscar acuerdos con ayunta-
mientos e instituciones privadas
para prestar estos servicios sociosa-
nitarios a sus asociados.

88. Asesor patrimonial.

Existe una demanda creciente por
parte de los particulares de contar
con el asesoramiento de un profe-
sional especializado en rentabilizar

Artificio

mpecé trabajando en una

empresa en la que nos dedica-

bamos a fabricar figuritas de ani-

males y actores de cine caricaturi-

zados, que vendiamos en ferias

de artesania y tiendas de regalo.
Por falta de negocio, cerrd. Des-
pués de esto, una empresa con-

tacté conmigo para que le fabrica-
se la mascota de su logotipo. Tras

eso, realicé un estudio de merca-
do y vi que practicamente nadie
se dedicaba a ello y emprendi
solo la idea”, recuerda José Anto-
nio Navarro.

En junio de 2000 invirti6 3.000
euros en la creacion de Artificio,
dedicada a la fabricacion de obje-
tos publicitarios ‘a medida’ fabri-
cados con diversos materiales.
“Actualmente, existen empresas
de material publicitario personali-
zado que ofrecen al cliente,

mediante serigrafia, productos de

un catélogo, es decir, las ideas se
cifien a lo que tiene el proveedor
y no a lo que quiere el cliente. Lo
que nosotros podemos ofrecer a

nuestro cliente es la posibilidad

el patrimonio familiar, es decir, con-
trol de ahorro e inversion.

89. Experto vitivinicola.
Todo lo relacionado con el mundo
del vino tiene una gran demanda de
mercado. En este sentido, se pueden
organizar cursos enoldgicos para
empresas y particulares. También se
puede asesorar sobre cémo dispo-
ner de una buena bodega de vinos
en casa para uso particular.

90. Educadores sociales.

Se pueden ofrecer servicios como
mediadores sociales para resolver
conflictos familiares y sociolabora-
les y también de reinsercién social
de personas marginadas.

91. Importador de
productos para inmigrantes.
Cada vez es mayor el niimero de
inmigrantes que viven y trabajan en
Espafia. Para atender a sus necesi-

de materializar la idea en tres
dimensiones y convertirlo en un
objeto que impacte a la mente del
consumidor sea cual sea la idea,
siempre asesorando al cliente en
cuanto a la posibilidad de acaba-
dos y también a los distintos
materiales en los que se pueden
elaborar el producto”.

Artificio crea y fabrica piezas
como pisapapeles, trofeos, expo-
sitores, etc., a partir de una idea,
boceto o dibujo, con el fin de
cubrir acciones de marketing,
campaiias de comunicacion, etc.
Entre sus clientes estan Securitas,
Peugeot, Solan de Cabras, Yama-
ha, Toshiba, Contrapunto y Grupo
Bassat, entre otros.

“El principal problema fue la
financiacion, ya que por desgracia
nadie crey6 en mi idea y me auto-
financié, reinvirtiendo todo el
dinero que facturaba”, recuerda.
En su primer ano, Artificio

facturd 6.000 euros, y el aio
pasado alcanz6 los 580.000 euros.
Para 2005, prevé facturar los
800.000 euros.

dades se pueden poner en marcha
negocios relacionados con la impor-
tacién y venta de productos de sus
respectivos paises (alimentacion,
ropa, musica, etcétera).

92. Asistencia sanitaria.

El actual ritmo de vida ha hecho cre-
cer el nimero de personas con pro-
blemas psicoldgicos y de integracién
social, y las previsiones para los pré-
ximos afos alertan de una tenden-
cia a la alta. Esto unido al aumento
del nimero de personas que deciden
suscribir seguros médicos privados,
abren enormes posibilidades de
negocio respecto a la puesta en mar-
cha de clinicas y consultas especiali-
zadas para atender esta demanda
creciente. Otra oportunidad de nego-
cio es la de desarrollar teleconsultas
médicas a través de Internet.

93. Servicios para coches.

Tienen muchas posibilidades de éxito

José Antonio Navarro
fundé, en junio de 2000,
la empresa Artificio,
dedicada a a la fabrica-
cion de objetos publici-
tarios a medida con
diversos materiales.

todas aquellas actividades relaciona-
das con el cuidado y el mantenimien-
to de los vehiculos (reparaciones,
limpieza interior y exterior, cambio de
lunas, etc.), y especialmente, los ser-
vicios que se realicen a domicilio o en
el lugar que indique el cliente.

94, Creativos.

Existe un amplio abanico de servi-
cios como disefiador de productos
para regalo, organizador de bodas y
todo tipo de fiestas privadas...

95. Disefiador de joyas.

Esta actividad no requiere contar con
grandes espacios, ya que se puede
hacer desde casa. Slo hay que con-
tar con las herramientas necesarias
para disefiar, bien de forma manual o
por ordenador.

96. Adiestrador de perros.
LaLey50/1999, que regula la tenencia
de animales potencialmente peligro-

sos ha contribuido a incrementar la
demanda de adiestradores de perros,
no ya sélo para los calificados como
‘peligrosos’ sino para el resto de razas.
Aunque es una actividad no reglada,
es conveniente contar con alguno de
los titulos de adiestrador que otor-
gan las principales asociaciones cani-
nas de Espaiia. Este tipo de servicios
se puede ofrecer a particulares, a clu-
bes de criadores de perros, a residen-
cias caninas, a clinicas veterinarias, a
fundaciones, etcétera.

97. Peluqueria canina.

Este servicio se puede realizar en el
domicilio del duefio del animal. Tam-
bién se puede ofrecer como servicio
complementario en clinicas y tien-
das de animales o montando un ne-
gocio propio de peluqueria canina.

O8. Escuela de baile.

Una posibilidad es montar una es-
cuela de bailes de salén y otra esla de
ofrecerse como profesor de baile en
asociaciones socioculturales, en
ayuntamientos, etcétera.

99, Artista.

Muisico, bailarin, cantante, actor...,
para salas de fiestas, parques de ocio,
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Inmonet.net

a puesta en marcha de nuestra

empresa se debe a que hemos
aprovechado la oportunidad de
negocio que nos brindaba el aplicar
nuestros conocimientos informati-
cos al sector inmobiliario y a la ilu-
sion de crear nuestra propia empre-
sa y gestionar nuestros propios
recursos”, reconocen Javier Abrego

y Francisco Javier Sanchez-Ostiz.

Después de trabajar durante un afo
en Estados Unidos, Abrego apren-
di6 el método utilizado alli para
hacer publicidad inmobiliaria y
como aplicaban las nuevas tecnolo-

gias a ese sector inmobiliario.

“Desde ese punto de partida prepa-
ramos el proyecto durante un afio,
creamos los componentes, las apli-
caciones necesarias para empezar
el negocio y el plan de empresa”“. A
principios de este afo, reinen
7.800 euros de recursos propios
(también gracias a un préstamo
subvencionado) y ponen en marcha
en Pamplona Inmonet.net, dedica-

do a la publicidad inmobiliaria

y a la aplicacion de tecnologias a
este sector.

“No s6lo buscamos tener un portal
inmobiliario visitado sino hacer lle-
gar esa informacion a todos los rin-
cones mediante el uso de nuevas
tecnologias. Por ejemplo, una inmo-
biliaria decide anunciar su inmue-
ble a través de nuestra empresa y
se pone en contacto con nosotros.
Uno de nuestros fotdgrafos se tras-
lada al inmueble y realiza las fotos
y rellena la ficha de inmueble.
Mediante distintos sistemas y pro-
gramas Inmonet hace un recorrido
virtual por el interior de la vivienda
o local ofertado. Una vez realizado
este reportaje se publica directa-
mente en nuestra web y en el futu-
ro en los terminales que vamos a
instalar en determinados centros
comerciales”.

La prevision de facturacion para el
primer ejercicio de Inmonet.net es
de 52.000 euros.

otras actividades. Entre sus clientes
pueden estar corporaciones locales,
consorcios industriales, grandes
compaiifas, etcétera.

110. Tasador de viviendas.
Esta puede ser una buena salida para
arquitectos técnicos y para profesio-
nales relacionados con el mundo de
la construccién. Su negocio estd ase-
gurado gracias al buen momento que
atraviesa el sector inmobiliario.

Tecnologia

ector con enormes posibilida-

des de negocio, ya que pode-
mos especializarnos en desarrollar
proyectos para usuarios de nuevas
tecnologias y/o en proveer de apli-
caciones a las empresas y agentes
que operan en este mercado.

111. Negocios tecnoldgicos.

Existen enormes posibilidades para

todos aquellos negocios que apro-
vechen las redes de acceso de banda
ancha y aporten valor afadido:
como el acceso a Internet sin hilos u
ofrecer servicios de voz sobre ADSL,
por ejemplo.

112. Audiovisual.

Es un mercado muy amplio en el que
cabe desde poner en marcha una pe-
queia productora de televisién hasta
el desarrollo de herramientas audio-
visuales para empresas del sector.

113. Contenidos

para moviles.

Se puede decir que las posibilidades
de desarrollar aplicaciones para el
mercado de la telefonia mévil estdn
todavia en ‘pafiales’. Las opciones
son tantas como podamos imaginar.
Un ejemplo es la gestién de conte-
nidos para méviles; otra es el disefio y
desarrollo de comunicacion creativa
para multiplataformas. Estas son sélo

dos ideas, porque el mercado estd,
por ahora, totalmente abierto.

‘Vending’

En los dos tiltimos afios el nego-
cio dela venta automadtica a tra-
vés de mdquinas expendedoras ha
experimentado un importante creci-
miento. Segtin los expertos, eso ha
sido asi debido a la reducida inver-
sion inicial que requiere este tipo
de negocios, al bajo coste de
mantenimiento de las maquinas y
al minimo coste de personal. Las
previsiones de crecimiento de esta
actividad son muy alentadoras.

114. Venta automitica.

Los expertos consideran que el alqui-
ler de videos dejard paso en los proxi-
mos anos al vending de productos de
restauracion, de aseo corporal y pren-
sa, entre otros.

DEDORES dedica reportajes mensuales
ademds de su ya tradicional Espe-
cial Franquicias- queremos desta-
car s6lo una pequeiia muestra de
las numerosas redes de franquicia en
las que se puede emprender como
autoempleado.

115. Cosas de Casa.

Entre un 80% y un 85% de los franqui-
ciados de esta enseiia, especializada
en decoracién, complementos y
menaje para el hogar, se han inte-
grado en esta red empresarial por
autoempleo. Para entrar a formar
parte de esta cadena se requiere una
inversién de unos 86.000 euros mds
IVA para un local de unos 150 m?.

116. MC Inmobiliaria.

El 80% de sus franquiciados los son
por autoempleo. Para ser franquicia-
do de esta cadena inmobiliaria es
necesario invertir unos 31.000 euros.

Francisco Javier sanchez-Ostiz (de pie) y
Javier Abrego (sentado) son los responsa-
bles de Inmonet.net.

117. Charanga.

Uno de los requisitos para entrar en

Y la franquicia?

eventos privados, fiestas de empre-
sa..., son servicios cada vez mads
demandados.

Servicios para
la vivienda

Como hemos seiialado en otros
sectores, la mejora en la cali-

dad de vida, el cambio de hdabito y
el aumento del niimero de mujeres
que entran en el mercado laboral
permite la apariciéon de negocios
que satisfagan las necesidades de
los particulares para sus casas.

100. Asistencia a domicilio.
Aqui se pueden incluir todas aquellas
actividades relacionados con el servi-
cio doméstico, como limpieza de
hogares, cuidado de nifnos y de perso-
nas mayores o con algtn tipo de dis-
capacidad fisica y/o psiquica, etc.

101. Reformas y
mantenimiento.

Una buena oportunidad de negocio
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es la ‘profesionalizacién’ de la labor
de los tradicionales ‘manitas’ a domi-
cilio, tanto en obras y reformas como
en asistencia técnica.

102. Disefio y decoracién.

Se puede crear un estudio de disefio y
decoracién interior. Esos servicios se
pueden ofrecer también a tiendas de
muebles y centros de oficinas. Te
puedes especializar en feng shui, es
decir, buscar la armonia del hogar.

103. Nueva construccién.
El aumento de las familias monopa-
rentales y del precio de la vivienda
estdn impulsando la necesidad de
disefiar y construir casas monopa-
rentales y de dimensién reducida.

104. servicios para
propietarios extranjeros.
Atraidos por el clima, muchos turistas
extranjeros deciden buscar en Espaia
una segunda residencia, en la que
pasan gran parte del afo. Se les puede
prestar servicios de mantenimiento

de sus casas mientras no estdn en
Espana. También servicios de aseso-
ramiento fiscal y legal.

105. Rehabilitacién de
casas antiguas.

Précticamente todas las ciudades
cuentan con un amplio nimero de
casas antiguas cerradas. La rehabilita-
cién de esos edificios para nuevos
usos abre nuevas lineas de negocios
para los estudios de arquitectura

106. Administracién de
fincas y servicios a
comunidades.

Para convertirse en administrador de
fincas es necesario estar colegiado
en el Consejo General de Colegios
de Administradores de Fincas
(www.cgcafe.org). A pesar de este re-
quisito, es una buena opcién de ne-
gocio -sobre todo en zonas de
segunda residencia- ya que se pue-
den aumentar los ingresos diversifi-
cando hacia la gestién de centros
comerciales, edificios de oficinas, etc.

107. Domética.

Sin duda alguna, estd considerado
como uno de los negocios con mds
proyeccion de futuro. Dentro de las
posibilidades de negocio de este mer-
cado, destaca el disefo de aplicacio-
nes y servicios relacionados con las
viviendas y oficinas ‘inteligentes’
como climatizacién, control de ilumi-
nacion, sistemas de riego, vigilancia,
etc. Otra posibilidad es centrarse en la
venta de sistemas dométicos.

108. Gestién de jardines.
Comunidades de vecinos, piscinas,
ayuntamientos son los principales
clientes de un negocio dedicado al
mantenimiento y conservacion de
zonas ajardinadas.

109. Consultoria

en ingenierfa.

Se trata de servicios especializados
en el disefio de proyectos urbanisti-
cos e inmobiliarios, asi como en la
planificacién de zonas industriales y
en obras de ingenieria civil, entre

Mikel Meoki, uno

de los socios de
BlueXare, junto a
Susana Heras, una
de las colaboradoras
de esta compaiiia
tecnologica.

Q unque la franquicia tiene enti-
ad propia como férmula de

negocio de éxito -y ala que EMPREN-

BlueXare

a idea de negocio surgié y

maduré a lo largo de los ulti-
mos seis meses del afio pasado,
cuando Mikel Meoki estaba reali-
zando el proyecto de fin de carre-
ra de ingenieria superior de tele-
comunicaciones y ‘descubrié’ la
tecnologia bluetooth y el lengua-
je de programacion Java. En la
union de estos dos conceptos,
surgio BlueXare.
Meoki y su socio Eneko Nieto
-ingeniero técnico informatico-
junto a Simén Santesteban,
David Pro y Susana Heras, han
desarrollado un pequeno disposi-
tivo que ofrece contenidos a los
teléfonos maviles mediante la
tecnologia bluetooth. “Este
pequeno dispositivo sélo necesi-
ta una fuente de alimentacion y
funciona de forma auténoma. De
esta forma, los usuarios finales
disfrutan de contenidos para

esta ensefa, dedicada a la confec-
ciény venta de moda infantil y juve-
nil, es dedicarse cien por cien a la

maviles de forma gratuita. Para
los clientes que quieren que sus
contenidos se difundan lo maxi-
mo posible, también ofertamos la
descarga de contenidos por la via
clasica de los SMS de pago. Ade-
mas, realizamos contenidos Java
para maviles de forma personali-
zada y usamos software libre”,
explica Meoki.

Aunque BlueXare, que es como
se llama esta empresa de Pam-
plona, esta en proceso de crea-
cion, los dos socios piensan
hacer una sociedad limitada.
“Funcionamos de forma sosteni-
ble, sin créditos, estamos espe-
rando tener un pequefo volumen
de facturacion para costearnos
todos los gastos. Hemos ido invir-
tiendo de forma progresiva unos
6.000 euros y prevemos facturar
a finales de este afo unos 40.000
euros”, sefala Meoki.

www.emprendedores.es | 000 |
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Segln CEIN, La creatividad, la

seguridad y los negocios destinados
a formentar las relaciones personales
abren un amplio abanico de oportuni-

dades de emprender.

gestion del negocio. La inversiéon
requerida es de unos 970 euros/m>

118. Beep.

El perfil del futuro franquiciado de
estared, especializada en la venta de
productos informaticos y en asesorfa
para empresas, es la de personas
emprendedoras y apasionadas por
las tecnologias domésticas con dotes
comerciales y que busquen una total
implicacién con el negocio. La inver-
sién necesaria para entrar en esta
cadena es de unos 38.000 euros.

119. AB Club del Viaje.

Una de las caracteristicas de esta

cadena de agencias de viajes es la de
hacer de sus franquiciados “verda-

| 000 | www.emprendedores.es

Otras oportunidades de negocio emergentes

El Centro Europeo de Empresas e Innovacion de Navarra
(www.cein.es) ha identificado diversos sectores o actividades
emergentes con un gran potencial de futuro. De ellas, desta-
camos algunas por su originalidad y proyeccién competitiva.

Clubes de ocio.

La inmigracion, los cambios
en la estructura familiary en
las formas de comunicacion,
entre otros factores, contri-
buyen a la aparicion de servi-
cios destinados fomentar las
relaciones personales: desde
aquellos que pretenden evi-
tar el aislamiento social a los
que crean relaciones con ter-
ceros como los clubes de
ocio o los de integracion
social de colectivos mas des-
favorecidos de la sociedad.

*Redes empresariales.
Las empresas ya no son
entes aislados que operan
en un mercado independien-
te, sino que la globalizacion
ha generado una nueva
cultura que percibe a los
diferentes agentes empresa-
riales como posibles colabo-
radores mas que como
competidores. Por este
motivo, se debe potenciar la
creacion de redes de empre-
sas o de profesionales que
ayuden en el ahorro de cos-
tes, intercambio de conoci-
mientos, etc., asi como

negocios que den soporte a
estas nuevas redes.

*Sistemas de
informacion.
Hasta ahora acceder a la
informacion permitia a las
empresas tener ventajas
competitivas. Hoy en dia,
existe mucha informacion al
alcance de la mayoria, por lo
que, lo anterior ha dejado de
ser una ventaja. Ahora la
diferencia esta en poseer
conocimientos, porque tener-
los supone disponer de la
informacion adecuada en el
soporte adecuado al alcance
de las personas adecuadas
y en el momento adecuado
para poder tomar las decisio-
nes oportunas.

eCreatividad.

China quiere formar mas de
20.000 nuevos creativos y
programadores de videojue-
gos que le reportaran en 2009
mas de 1.320 millones de
délares de beneficios. Este
dato da una idea del poten-
cial que pueden representar
los creativos para la competi-
tividad de las empresas.

eServicios ‘VIP'".
Aumenta la demanda de pro-
ductos y servicios exclusivos.

eServicios para
emprender.

Son muchos los problemas a
los que se enfrentan los
emprendedores. Una oportu-
nidad de negocio es la de
desarrollar soluciones, no
habituales en el mercado,
adaptadas a sus necesidades
diarias: microfinanciacion,
planes de marketing, estu-
dios de mercado, asesora-
miento juridico-fiscal, bus-
queda de clientes, etc.

*Ecodiseiio.

Es el disefio de productos
industriales donde el factor
medioambiental, junto a la
innovacion y a la reduccién
de costes, son parte impor-
tante de su desarrollo.

*Gestion de la
seguridad.

Ademas de los negocios que
hemos destacado relaciona-
dos con la prevencion de
riesgos laborales, ha aumen-
tado también la demanda de
productos y servicios dirigi-
dos a satisfacer todas las
necesidades de seguridad,
tanto personal como colecti-
vay de empresa.

deros empresarios independientes y
no empleados de sucursal”. Buscan
personas con perfil comercial y con
capacidad de gestién. No es necesario
que tenga experiencia en el sector
turistico, ya que la central se encarga
de la formacion. La inversién es de
unos 17.000 euros.

120. La Tienda del Abuelo.

Esta cadena de franquicias, dedicada
a la comercializacién de articulos y
servicios para mejorar la calidad de
vida de las personas mayores, busca
profesionales con experiencia en el
sector socio-sanitario y que se dedi-
quen plenamente a la gestién del
negocio. La inversién para entrar en
esta ensefa es de 72.000 euros.

Mas informacion

Emprendedores agradece la colaboracién de la Confederacién Espaiola

de Asociaciones de Jévenes Empresarios y de la Asociacién de J6venes

Empresarios de Madrid para la elaboracién de este dossier.

CEAJE
WWW.ceaje.es

AJE Madrid
www.ajemad.es
Artificio
www.artificionet.com

BlueXare
www.bluexare.com

China Global Services
www.chinaglobal
services.com

Ditelfun Easy

Comunications
www.ditelfun.com

Gecuna, Geografia,
Cultura y Naturaleza
WwWWw.gecuna.com

Gestazion
Comunicacion
Wwww.gestazion.com

Lenaf, Gestion
de Servicios
Deportivos
www.lenaf.com

Otto DG,
‘Smoking Points’
www.ottodg.com

Prosum Imagen
y Comunicacion

Ingematis WWW.prosum.es
www.ingematis.com

Turismo luris
Inmonet.net Consultora
Vivienda en Navarra www.turismo-
www.inmonet.net iuris.com






