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Emprender
por.oportunidad. Una de
las revelaciones del.estudio
sobre los Factores para
consolidar una empresa de
las Camaras de Comercio
es que la motivacion de los
empresarios es inferior
cuando crean una empresa
“parasalir del- desempleqa”.
Tal vez porque se arriesga
menos que si se abandona
un puesto de trabajo. Por
el contrario, el “deseo de
trabajar por cuenta propia”
y de “mejorar el patrimo-
nio” son motivaciones que
claramente inciden en que
la empresa tenga mayores
probabilidades de alcanzar
una consolidacion elevada.

A mayor tamafo,
mayores posibilidades.
Teniendo en cuenta las
cifras iniciales.de factura-

cién y de empleo, se detec-

ta que el tamafio inicial es
mayor en las empresas de
consolidacion alta. Lo que
viene a confirmar que el
que una empresa hazca
con un tamafio superior
favorece su consolidacion:

Mejor emprender
acompafiado que solo.
Los resultados del-estudio
apuntan a que las empre-
sas mas consolidadas fue-
ron creadas por un mayor
nimero de socios. En con-
creto, el nimero medio es
de tres. Lo que es légico,

—— Claves para perdurar ——

habida cuenta de que con
un mayor nimero de

SOCios aumentan los recur-

sos -humanos y materia-
les- de la empresa.

Planificar

con antelacion. El esfuer-

20 dedicado a planificar la
creacion de la empresa es
otro de los factores para
reducir los riesgos, pero el
estudio de las camaras de
comercio no detecta que
exista una relacion directa
entre el tiempo empleado
a esta planificacion y-el
grado de consolidacion de
la nueva empresa. Por ter-
mino medio, los socios de
las empresas dedicaron
unos cinco meses a ello.

Fuente: “Factores para consolidar una
empresa” de las Camaras de Comercio.

Crear empresas gue

Casi el 40% de las nuevas empresas creadas
en 1998 habian desaparecido en 2002. La
clave ya no es s6lo emprender, es hacer que
la empresa perdure y logre consolidarse.

n 1998 se crearon en Espafia

un total de 339.162 empresas.

De ellas, 207.839 seguian acti-
vas cuatro afios después. Es decir,
habia desaparecido casi el 40%.

Una tasa de mortalidad que se
acrecienta aun més en el caso de las
microempresas, aquellas que tienen
entre uno y nueve empleados: el 50%
desaparece entre los tres y cuatro pri-
meros afios de vida.

Este dossier tiene como objetivo
determinar cuales son los factores
gue favorecen el que las empresas de
nueva creacion perduren. Enten-

diendo como tal el que superen el
citado periodo critico de los tres a
cuatro primeros afios de actividad.

Estudio exclusivo

La base del dossier es eminentemen-
te empirica, es decir, basada en los
datos obtenidos de las propias em-
presas que han sobrepasado esa
barrera. Para ello, contamos con el
estudio exclusivo realizado por la
escuela de negocios IDE-CESEM y la
colaboracion de Dun & Bradstreet
para Emprendedores, en el que se inclu-
yen las opiniones de empresarios (en

perduren

concreto, de 256 empresas entrevis-
tadas) que iniciaron su actividad en
unplazo de tres a cuatro afios.

A ello se afiade otro bloque com-
plementario de respuestas de empre-
sas con mas de cuatro afios —en este
caso, con 148 compafiias encuesta-
das, en su mayoria de entre 5y 10
afios de vida-, al objeto de identificar
diferencias en las caracteristicas de su
creacion y consolidacion con res-
pecto a las mas jovenes.

Este estudio se completa, ademas,
con otro realizado por la Fundacion
Yncide del Consejo Superior de Ca-
maras de Comercio y Navegacion,
denominado Factores para consoli-
dar una empresa, realizado entre em-
presas creadas en 1998 y que seguian
activas en el afio 2002.

Las caracteristicas identificadas por
este estudio en las empresas que pre-
sentan un mayor nivel de consolida-

cion y, por tanto,
ademas de haber
superado la fase
“critica”, disponer

de mejores posibi-
lidades objetivas
para su desarrollo
futuro, te las pre-
sentamos dentro del
recuadro denominado

Localizacién de las
empresas encuestadas

Claves para perdurar.
Por ultimo, incluimos
los casos de varios empresa-
rios que crearon su empresa
hace cuatro afios, y que aparecie-
ron en su dia en nuestra seccion

Emprendedores con Ingenio, apor-
tando los que han sido para ellos las
claves para superar las dificultades de
los primeros afios.

Esperamos que todo pueda ayu-
darte a hacer de tu proyecto una
empresa que perdure en el tiempo.

Reparto propor-
cional. El'estudio
de IDE-CESEM ofre-
ce una muestra
representativa del

. .#- T ESTUDIO GEM 2002 0T

t£1 a capacidad del equipo gestor es clave para el éxito
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del proyecto, mas que la propia idea de negocio?’

| Instituto de

Empresa elaborala
parte esparfiola del
Global Entrepreneur -
ship Monitor GEM, un
estudio internacional
que recoge la activi-
dad emprendedora de
37 paises en 2002.
Los gestores
Ignacio de la Vega,
director del departa-
mento de Creacién de

Empresas del Instituto :

de Empresa, sefiala
que el primer factor
clave es “la capacidad
de gestion del proyec-

: to. Hay una frase con

- laque suelo resumir

¢ esta afirmacion y es

© gue me gustan ‘las
 ideas ordinarias,
extraordinariamente

;- gestionadas’. Incluso

- cuando te diriges aun
. posible financiador de
© lanueva empresa,

. éstenomiralaideade
© negocio, sino el perfil
- de las personas la ges- . personal cualificado.

| “Esabsolutamente
. Paraéllacapacidad de :

. gesti6n “se puede
¢ ‘demostrar de muchas
¢ maneras. Indudable-

tionaran”.

Ignacio de la Vega,

director de Creacion de Empresas
del Instituto de Empresa.

[___| Emprendedores |

. mente, a través de

© una dilatada carrera

: en un sector, pero

. también combinando

¢ la experiencia con una
formacion adecuada”.
: Falta personal

- Unido al aspecto for-

¢ mativo también resal-
- ta.como factor clave

i para que la empresa

© perdure el contar con

. claro, sobre todo para
¢ liderar esa fase que

¢ pasa de constituir una
- microempresaa

. expandirse y empezar
: aganar dimension”.

: En su opinién, “un

- MBA con ciertos afios
i~ de experiencia piensa

© gue seguramente le va
. a dar mayores oportu-
¢ nidades una gran

. empresa. Yo creo que
. se equivoca. Estar al
frente de un pequefio

. proyecto empresarial

. puede resultar mucho
. mas gratificante que

. estar de quinto enla

- divisién de contabili-

- dad de cualquier mul-

¢ tinacional”.

: Dimension

¢ Otra de las claves para
| que la nueva empresa
: perdure, que recoge el
. GEM, es su dimension.
: “Aquellas empresas

. donde los costes sue-

. len ser mas importan-
. tesy nacen conuna

¢ dimension mas peque-

I.I.I...I.I.

fia, tienen mucho mas
dificil lograr el tamafio
para generar las eco-
nomias de escala que
necesitan para sobre-
vivir. Es lo que suele
pasar en las empresas
gue nacen por necesi-
dad, con pocos recur-
sos. Es muy complica-
do que perduren”.
Producto

Otra razén que explica
la desaparicion de la
empresa es la falta de
un producto adecua-
do. “Nosotros vemos
muchas empresas o
planes de negocio que
salen con productos
gue no tienen merca-
do, que no cubren una
necesidad. Sobreviven
mientras les dura el
circulantey luego
desaparecen”.

La competencia es

.I.I.IIIIIIIIII

. otro punto clave, y
“aunque es un factor

© obvio, muchas veces

i _no se considera. La

. competencia tiene

: ‘que ver mucho conla
- segmentacion del

: mercadoy el posicio-

© namiento. Una empre-
: sa, sielige un posicio-
. namiento correcto, si

. estaenunnicho de

- mercado que no es

. atractivo para un com-
: petidor de mayor

: tamafio, pasa inadver-
 tida'y sobrevive bien”.
: Entorno

© En otros casos las cla-
© ves para la supervi-

i vencia son las condi-
:_ciones especificas del
entorno, de las que el
: GEM recoge algunas.

. Por ejemplo, “yo

‘ ‘hablarfa de creacion

. de mercados financie-

L] EEEEEEEESN
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.. ros mas flexibles, que
permitan de alguna

. manera crear Bolsas

: para financiar la

. expansion de empre-

;. sas pequefias. Opera-
. ciones que en muchas
. ocasiones son reduci-
das, de miles de

. euros, pero que son

. claves para que estas
. empresas se vayan
:_desarrollando. Otro

. serfala existencia de

. incentivos pablicos a

. politicas de I+D y no

: solo en tecnologia
sino en otros muchos
. sectores. También se

. ‘puede hablar de la

. proteccion de paten-

. tes, muchas pequefias
y medianas empresas
.. que han desarrollado
un-nuevo producto

- fallecen ante la dificul-
! tad de protegerlo”.

panorama nacional,
con empresas en-
cuestadas en todas
las autonomias, y
mayor peso de aqué-
llas que conservan
una mayor actividad

empresarial.

Forma juridica de las empresas entrevistadas

Ak N 6.3

d.d

Predominan las SL. Laformajuridica que predomina en las
empresas de 3y 4 afios son las SL, que suponen el 82,4% del total.
Es destacable que las SA incluyan sélo al 3,5% de las empresas
mas jovenes, frente al 12,1% de las de mas de cuatro afos. La
razén estaria en la mejor adaptacién normativay fiscal de la SL a
las nuevas.empresas, frente a la SA para las de mayor dimension.

Fuente: Estudio IDE-CESEM para Emprendedores.
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La creacion de la

La motivacion que anima a los emprendedores a constituir la nueva
compaiiia se configura como uno de los factores mas determinantes
en esta primera etapa del proceso de creacion de la empresa.

a motivacion que lleva a em-

prender esta considerada uno

de los pilares basicos sobre el
que se sustentara el futuro de la
nuevaempresa.

Tanto larazén por laque una per-
sonaoungrupo deellasse lanzaala
aventura empresarial, como las cuali-
dades de los emprendedores (tenaci-
dad, ambicion, etcétera), son factores
que, en gran medida, supeditaran el
desarrollo del nuevo negocio.

La primera diferenciacion que
tiene en cuenta el estudio de IDE-
CESEM para Emprendedores es si el
motivo para crear laempresa fue por
necesidad o por oportunidad.
Emprender por necesidad. Aqui, los
emprendedores estdn movidos por
“conseguir un puesto de trabajo” y
“por motivos econdémicos”.

Esta “necesidad” fue larazon que
animo6 al 12,7% de los socios de
empresas de tres y cuatro afios a su

creacion. Un porcentaje menor se
registra en las respuestas de empre-
sas mas antiguas, el 14,3%.
Emprender por oportunidad. En
este apartado, las principales res-
puestas son: “porgue vi posibilidades
de negocio” y “por independencia”.
Razones que, tanto en las empresas
jévenes como en las mas antiguas,
suponen alrededor del 40% del total.
La diferenciacion entre ambas
opciones induce a los emprendedo-

res a decantarse entre distintos perfi-
les de empresa.

Negocio de necesidad. Segiin el GEM
2002, “los emprendedores por nece-
sidad muestran unaclarainclinacion
hacia el sector de hosteleria, restau-
raciony venta al detalle”.

Negocios de oportunidad. Los em-
prendedores motivados por la opor-
tunidad, por su parte, “tienen la
exclusividad de los servicios comer-
cialesy aprofesionales”.

De esta forma, vemos que empren-
der por una u otra razén condiciona
hasta el punto de que, sefialael GEM
2002, “las diferencias entre los dos
tipos de emprendedores podrian

empresa

reflejar una tendencia de los que
acttian por necesidad a concentrarse
en aquellos sectores mas asequibles
en términos de complejidad, de
inversion necesaria y de mercados”.
Sectores en los que existe una mayor
competencia que, unida a la menor
dimension de la nueva empresa,
hace mas dificil que ésta sobreviva.

La oportunidad

Ante esta realidad, surge la exigencia
de buscar las oportunidades de nego-
cio como paso ineludible paraque la
empresa creada tenga mayores pro-
babilidades de consolidarse.

En este punto habria que resaltar lo

gue los expertos esparioles consul-
tados para la elaboracién del GEM
2002, opinaron sobreello.

Y es que, segln describe literal-
mente el estudio, “aunque ellos per-
ciben la existencia de muchas
oportunidades de creacién de em-
presas en Espafia, que han aumenta-
do en los ultimos cinco afios,
también creen que la gente, en gene-
ral, no es capaz de percibirlas y que
no es facil acceder a la informacion
sobre las oportunidades de negocio”.

Lo que les lleva a opinar que “en
nuestro pais es bastante cierto que
hay mas oportunidades que personas
capaces de aprovecharlas”.

.IIII
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Factores que impulsaron
ala creacion de la empresa
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Contar con presencia
femenina entre los socios.

Los datos sobre el sexo de los
emprendedores revelan que las
empresas de alta consolidacion
cuentan con mayor presencia y
con un mayor ndmero de mujeres
€Omo socias, que en las empresas
de consolidacion media o baja. Sin
embargo, las empresas constitui-
das nicamente por mujeres no
muestran un mayor nivel de con-
solidacion. Lo que viene a confir-
mar que las emprendedoras se
encuentran con mayores barreras
o frenos que los hombres a la-hora
de crear una empresa.

Tener formacion y, alin mejor,
de gestion empresarial. En el
estudio de las cAmaras no se
advierte claramente que el nivel
de estudios de los socios (prima-
rios, secundarios o superiores)
tengan un gran peso en el grado
de consolidacion de la nueva
empresa. Lo que sf revela diferen-
cias es el hecho de que entre los
socios fundadores exista un por-
centaje alto de personas que
hayan cursado estudios de gestion
y administracion de empresas.

| | Emprendedores

Tener experiencia

en dirigir o crear empresas.
Todos los indicadores.de experien-
cia barajados en el estudio -haber
realizado con anterioridad tareas
de gestién empresarial 0 haber
fundado alguna otra empresa-
apuntan a que ésta es maxima
entre los socios de empresas con
una consolidacion alta. Y entre
ellos sobresale especialmente el
que alguno de los socios haya rea-
lizado con anterioridad tareas de
gestion empresarial.

Mejor de joven

y no demasiado mayor. La edad
de los socios aparece como un
factor importante para la consoli-
dacién empresarial. La edad media
de los socios de empresas de alto
nivel de consolidacion se'sit(ia en
los 33,2 afios pero mas significati-
vo es el que, a'partir de los 40
afios, cae considerablemente el
nUmero de empresas con alta con-
solidacion. La razon estaria en que
las motivaciones y la dedicacion a
la nueva empresa es mayor en
edades mas jovenes, con lo que se
suple-una posible menor experien-
cia por esajuventud.

Fuente: “Factores para consolidar una empresa” de las Camaras de Comercio.

“fLaclave para sobrevivir ha sido mantener
casi el mismo equipo con el que empezamos”

cioteca, un portal

‘web’ de ocio y cultu-
ra, no solo ha conseguido
superar la fase critica de
los cuatro afios de vida
sino los efectos de la
“burbuja de Internet”.
Como relata uno de sus
socios y fundadores,
Diego Ballesteros, “la

i experiencia para nosotros :
. fue clave. Cuando lleg6 el
© ‘boom’ de la burbuja tec-
noldgica nosotros ya lle-

i vabamos bastante camino
recorrido, por lo que no

. nos dejamos llevar por la :
: tendencia que se marcaba
: en ese momento: sueldos
: desorbitados, oficinas

escaparate, inversiones

: publicitarias descontrola-
. das, etcétera”.

© El equipo, la clave

En realidad, viene a afir-

- mar con rotundidad, “lo
: gue realmente ha sido

clave en el éxito de Ocio-

teca es su equipo: Conta-
: _mos practicamente con la

Diego Ballesteros,

socio y fundador de Ocioteca, junto a su equipo.

. ‘misma gente con la que
empezamos y eso ha sido
. fundamental para haber
:conseguido atravesar

. estos afios tan dificiles en
el sector tecnolégico y

. seguir creciendo”.

- Inversion inicial

. Los socios de Ocioteca

. invirtieron 9.000 euros
._para crearla empresa,

. pero Diego no cree que el
que esta cifra fuera baja

¢ -influyera en su desarrollo.
© “Nuestra inversion alcan-
z6 lo que nuestros bolsi-

. llos en ese momento se

. pudieron permitir, pero

© cabe destacar que

: emprender un negocio

. ‘puntocom’, al menos en

- esos tiempos, era relativa-
. mente baratoy conun

. trabajo serio era muy facil
| atraer inversores”.

¢ Beneficios pronto

. Otro punto que ha podido

. ser clave para su consoli-
¢ dacion es el hecho de que
: recuperaran lainversiony
: obtuvieran beneficios el

: primer ejercicio completo
. de actividad. Algo en lo

. que parece estar de

¢ acuerdo. “Sin duda. Ocio-
: teca nacié en un momen-
to en el que apenas exis-

: tian empresas ‘puntocom’ :
Y su gestion estaba basa-
: da en la economia tradi-

: cional, la Gnica que cono-
: clamos. Eso nos permitio
: sermuy prudentes con

. los costes y solo invertia-
. mos en lo que tenfamos

¢ claro que a corto o medio
 plazo iba a retornarnosen |
. beneficios”.

: Socios financieros
. No obstante, la entrada
 de nuevos socios financie- :
: ros en la empresa supuso
. un factor determinante

. para la-.consolidacion del
. proyecto. “Lainversiénen

i Ocioteca fue tremenda-

: mente positiva: mejora-
mos la tecnologia, amplia-
¢ mos plantilla, emprendi-

. MOS nuevos proyectos,

: potenciamos la marca,

. aumentamos los usuarios

y, en menos de dos afios,
multiplicamos por seis la

. facturacion”.

. Sociedad Limitada

. Este cambio en los socios
: de la empresa contd

. también con las salida

. de alguno de los fundado-
* res. Un proceso que, a

: pesar de estar constituida
. como una Sociedad

: Limitada, no parece que
supusiera un punto critico
: que amenazara la conti-

© nuidad del negocio.

. “Tuvimos bastante suerte
. con la entrada de nuevos
: socios, tanto de inverso-

¢ res (Business Angels)

: ‘como una Sociedad

de capital riesgo, ya

que invirtieron cerca de

dos millones de euros.

. Pero los socios fundado-
© res seguimos mantenien-
: do a dia de hoy la mayoria

de la Sociedad”.

- £

Emprender por oportunidad. Las posibilidades de ne-
gocio y seguircon la actividad familiar son-los motivos princi-
pales para crear las empresas mas jovenes. Pero la segunda
razéon en las mas veteranas es buscar la independencia.

Dinero que necesito para iniciar la actividad
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Aumenta la inversion inicial. El 62% de las empresas
de 3y 4 afos de vida invirtieron menos de 36.060 euros para
iniciar su actividad. Un porcentaje que aumenta hasta el 70%
en el caso de empresas'mas antiguas. Un dato significativo es
que un 17% de las empresas mas jovenes invirtieron mas de
90.151 euros, frente a tan s6lo un 8% de las mas veteranas.

Fuente: Estudio IDE-CESEM para Emprendedores:

Emprendedores | |
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Principales problemas al iniciar la actividad
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La puesta

Los problemas financieros, tanto la falta de
liquidez como el acceso a financiacion
externa, son la clave en los inicios de la
nueva empresa. Obstaculos que seran
también criticos para su consolidacion.

afalta de liquidez es el princi-

pal problema para la mitad

de las empresas jovenes en

los inicios de su actividad, segin el

estudio de la escuela de negocios

IDE-CESEM para Emprendedores. Es

més, un 26,2% de estas empresas lo

consideraron un problema “muy

importante” y el 66,7% lo catalogan
como “bastante importante”.

No parece que la proliferaciéon en

los dltimos afios de subvenciones y

ayudas haya paliado considerable-

mente este obstaculo. Este tipo de
ayudas publicas tardan al menos un
afio en llegar a las empresas destina-
tarias, por lo que no se configuran
como una solucién efectiva en la fase
de inicio de laactividad.

Y también, en general, suelen estar
muy dirigidas a la creacion de empleo
o de innovacion. Requisitos que dejan
fuera a un gran porcentaje de las nue-
vas empresas creadas en Espafia.

Tampoco otras posibilidades de
financiacion muestran un panorama

en marcha

mas alentador. Como sefiala el estu-
dio GEM 2002, “en general la banca,
al querer maximizar sus margenes,
tiende, o bien a descartar los proyec-
tos pequefios 0 nuevos, o bien a rea-
lizar el llamado: racionamiento de
créditos”. Lo que significa que se pe-
naliza mucho a la pyme en el mo-
mento de su creacion, “en términos
de periodos de maduracién de los
préstamos, de intereses exigidos, de
necesidad de avales, etcétera.”

Sin expectativas

No parece que esto vaya a cambiar a
corto plazo ya que, como sefiala el
informe europeo El acceso de las
empresas a la financiacion, la trans-
formacion del sector bancarioincita
a las entidades “a centrarse més en
actividades que generan comisiones
gueen el préstamo”.

Tampoco parece que otros inter-
mediarios financieros —como las
Sociedades de Capital Riesgo o las
de Garantia Reciproca- sean una
alternativa valida. Segun el estudio
GEM 2002, “s6lo un 2% de los
emprendedores espafioles se adentra
en los negocios a través de ellos™.

La solucién en la mayor parte de
las nuevas empresas a este vacio es

acudir a inversores privados (Busi -

ness Angels). Figura que, para el
82,5% de los emprendedores espafio-
lesasumieron, familiares 0 amigos.

Aun asi, cada vez se va generando
un mayor interés de inversores pri-
vados, sin relacion con los nuevos
negocios, dispuestos a apoyar nuevos
proyectos. La creacion de canales
formales, incentivos fiscales o una
regulacion especifica, ayudaria a
potenciar esta figura.

Claves para perdurar

Un socio mayoritario
da més estabilidad. Las
estructuras de propiedad
caracterizadas por la exis-
tencia de un socio Unico o
mayoritario son mas fre-
cuentes en las empresas
de consolidacion alta,
donde un 41,5% de las
empresas tienen tal
estructura, frente a sélo el
29,2% de las de consolida-
cion baja. El impacto de la
existencia de un.socio
mayoritario esta sugirien-
do que, dentro de los
beneficios que comportan
tener un mayor niimero de
socios, resulta positivo
que haya una cierta uni-
dad de mando en la'ges-
tion de la empresa.
Ademas, tener mas socios
implica disponer de mas
recursos en la empresay,
si aello se afiade la pre-
sencia de un socio mayo-
ritario, se tendra una
empresa con-una capaci-
dad de organizacion

y gestién presumiblemen-

Fuente: “Factores para consolidar una empresa” de las Camaras de Comercio.

te superior a las de las
empresas sin socio
mayoritario.

Los recursos propios
no son garantia de
éxito. En contra de lo que
puede suponerse €l contar
con un alto porcentaje de
la financiacion de la nueva
empresa con recursos pro-
pios no caracteriza a las
empresas mas consolida-
das. La captacion.de
recursos externos podria
actuar como un factor que
impulsa la motivacion-de
los empresarios. Ademas,
evidencia la confianza de
las fuentes externas de
financiacion en la consoli-
dacién del nuevo negocio.

Los recursos ajenos
son'muy importantes.
La utilizacién de recursos
ajenos enel computo glo-
bal de la financiacion de la
nueva empresa mantiene
una relacion directa con
su. grado de consolidacion.
Sobre todo, porque esta
financiacion.complementa

las aportaciones de los
socios y permite alcanzar
un mayor tamaio inicial.
Cuestién-que, como se ha
revelado en otros puntos
anteriores, es a su vez
vital para maximizar las
posibilidades de consolida-
cion de la empresa.

Subvenciones si, pero
paraganar talla. Igual-
mente, el tener accesoa
subvenciones publicas
para financiar la inversion
inicial favorece la consoli-
dacion de la nueva empre-
sa. Pero, una vez mas, si
tales fondos complemen-
tan los recursos propios
de los socios fundadores y
permiten crear empresas
de mayor tamafio. Hay que
tener en cuenta queen el
estudio se refleja este
objetivo de las subvencio-
nes: ayudar a la consolida-
cién de la empresa, no a
Su creacion. Ya que supe-
ditarla.a la obtencion de
ellas no es ni recomenda-
ble, ni aceptable.

e O ESTORES UM E O i ey
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Falta de liquidez. El principal problema en los inicios de la
empresa, tanto en las mas jovenes como en las mas antiguas, fue
la falta de liquidez. Incluso, un 26,2% de las empresas noveles
catalogaron esta falta de liquidez como un problema “muy impor-
tante”. Muy por debajo se sitla el “desconocimiento del sector”.
Y son pocas -5,5%y-2,9%- las que “no tuvieron problemas”.

Numero de empleados iniciales en la empresa

aconsultoravasca : meros clientesy, en

Gestores Europeos segundo lugar, como
naci6 en 1998. Espe- i apoyo moral puesto
cializados enlages- ~  ‘que, almenosen : carencias, defectos,
tién de programas de nuestro caso, fue etc., que todos tene-
financiacion europeos, importante saber que - ;| mos. Lo que es seguro
vieron precisamente  : alguien mas creia en es gque unos hemos
en las ayudas publicas nuestraideay veiaun : mejorado y aprendido
unade las claves para : futuro viable para de los otros”.
su consolidacion. . nuestra empresa”. . Entodo caso, ahora
Como sefiala Aitor " Los socios © hanroto un poco el
Zamorano, socio y fun- La empresa la consti- equilibrio ya que son
dador, “en nuestro © tuyeron cuatro socios, - : cuatro mujeresy tres
caso, por tratarse de dos hombres y dos hombres, “asi que nos
una asesoria, la falta mujeres. Aunque este ganan ellas”.
de financiacion no - equilibrio entre sexos  : Sociedad Limitada
supuso una traba fun- no le parece especial-  Laempresa se cred
damental. Sin embar-  : mente clave “si es : como una Comunidad

: importante la compe-
© netracion para com-
: pensar las posibles

k€| 5 subvencion fue clave
para saber que alguien mas
crefa en nuestra idea’’

© nuestro caso el repar- : Trabajo dia a dia
© to se hizo en participa- : Por dltimo,resalta el
ciones iguales para los que “en un sector

. socios que la constitui- © como el nuestro, tan
mos en su momento, cambiante y tan
participaciones que no amplio, creo que tan
: se pueden nicomprar : importante como la
ni vender libremente, experiencia previaes =
: porloquealahorade : lapuestaaldiaconti- =
. laretiradade unode ~ : nua. Yo dirfa que en

. los socios los proble- ~  nuestro caso, el cono-
{ mas son minimos, ya - cimiento previo sumag
. que la condicién de © do a una actualizacion

0,no cabedudade i ci i B eLw mg .
g o clertoque, d_esde el 5 de Bienes, pero=n © socio no se puede ¢ diaria de nuestra infor-
que el apoyo que reci- . ‘principio, fuimos cons- i 1999 se constituyo * transmitir libremente  : macién ha sido una de _—"
bimos de las institu-  : cientes de que existia. : como SL. “Por varios " : :

L : . = W : 3 : sino que existe un . las claves de nuestra " =
ciones fue doblemen- : un cierto equilibrioen  : motivos: los costes de & derefhadetahtea ® wdhsoliciion?
teimportante: enpri- ¢ lo que a personalida- ~ : constitucién son ase- : =

Emprender en compafiia. Al observar el nimero de emplea-
dos con el que se iniciaron las empresas mas jovenes destaca el
porcentaje de las de 2 y 3 empleados, frente alas de 1 y 2 emplea-
dos en las empresas mas antiguas. Las medidas para la creacion
de empleo han podido ser una de las razones para este aumento.

mer lugar como sos- - des'y formas de traba- quibles, el capital
tén econdmico duran- jar se refiere. Y siem- : social a aportar es
te losiniciosen quela : pre lo hemos valorado bajo y la gestion de
empresa intenta positivamente puesto : una SL es bastante
hacerse con sus pri- " que, en miopinién, es : simple. Ademas, en

Aitor Zamorano,

(aladcha.) y dos de sus socios de Gestores Europeos, SL.

Fuente: Estudio IDE-CESEM para Emprendedores.

= Tenprendedores | [Emprendedores | |



DOSSIER

Emprondedores

AN

— Claves para perdurar—

Innovar. La innovacion-es
uno de los aspectos que las
empresas de mayor consoli-
dacion valoran entre los
mas relevantes para lograr
los objetivos empresariales.
Asf, las empresas de alta
consolidacion le asignaron
un valor del 76,1%, frente al
59,5% que ofrecieron‘las de
baja consolidacion. Mas en
detalle, bajo este factor no
solo'se sitla el explotar la
innovacion de un producto
0 servicio, también mantie-
ne un gran peso el ofrecer
un producto diferenciado.

Encontrar el

personal adecuado. Otro
de los factores clave que las
empresas mas consolidadas
consideran determinante
para lograr sus objetivos es
encontrar el personal ade-
cuado. Incluso, los proble-
mas para hallar personal
cualificado y su coste son
considerados como uno de
los principales obstaculos
encontrados tras la crea-
cion de la empresa.

Sihay que dejar constancia
en este punto de que no es
considerado tan relevante
el nivel de estudios (univer-

Fuente: “Factores para consolidar una empresa”, Camaras de Comercio.

|| Emprendedores

sitarios, secundarios o pri-
marios) como otras caracte-
risticas del capital humano
de los trabajadores (entre
ellas, la motivacion, la capa-
cidad de trabajo en equipo,
cualificacion profesional y
experiencia, etcétera)

Intangibles

frente a precio. Agluti-
nando los dos puntos ante-
riores, destaca el que las
empresas de mayor consoli-
dacion basan mas su estra-
tegia en intangibles —inno-
vacion'y recursos huma-
nos-, mientras que las
empresas menos consolida-
das dan algo mas de impor-
tancia al precio.

El trabajo duro
compensa ala larga. El
nimero de horas que se
dedica a consolidar la nueva
empresa también se identi-
fica como un factor clave.
En el estudio se destaca
que cuanto mayor es el
ndmero de horas dedicado
diariamente a la empresa,
mayor es la probabilidad de
que la empresa en cuestion
tenga'un grado de consoli-
dacion mas alto.

. Evolucion en

=
ot

<

L

| Grupo Intec Euro-
Epa nacio6 con el
objetivo de hacer lle-
gar a las empresas
productos innovado-
res que puedan servir
para ampliar o renovar :
los que ya poseen.
Ademas de asesorara :
los inventores para -
que sus productos lle- :
guen al mercado. :
Segun afirma Alberto
Aguelo, socioy direc-
tor de desarrollo de
negocios, “es eviden-

te que en nuestro

caso hemos cubierto

un hueco que no exis-
tia. Elinventor,
emprendedor o la

n 62% de las empresas de
tres y cuatro afios encuesta-
das para el estudio de IDE-
CESEM y Emprendedores facturaron
menos de 149.971 euros ensu inicio.
Pero, atendiendo a la facturacién de
su ultimo ejercicio, un 62% de las
empresas superaron esos ingresos.
Este crecimiento en su facturacion
se ve confirmado por el aumento del
empleo. Al inicio de su actividad, tan
sélo el 31,6%% tenia mas de tres
empleados, cifra que se incrementa
hasta el 66,6% al tener en cuenta su

plantilla actual.

Un dato que la misma Comisién
Europea pone de relieve en su Libro
Verde El espiritu empresarial en Euro -
pa, donde afirma que “la creacion de
empleo se concentra cada vez mas

GRUFO INTEC ELROPA

empresa pequefia sin
conocimientos
amplios de negocio y
de marketing necesi-
tabaunaempresa,
gue no existia, que se
encargara de todo el
proceso que va desde
que se configura la
idea hasta su lanza-
miento al mercado”.
Innovacion

Est4 claro que hoy en
dia una empresa que
no innove, no se dife-
rencia y, si no se dife-
rencia, dificilmente
podré consolidarse.
“Est4 demostrado
que, para cualquier
empresa, adquirir pro-

. ductos innovadores
©_requiere a largo plazo
- unainversién menor

. que si para crear ese
© nuevo producto se

. hubiese necesitado

© recursos humanosy

© econémicos en la pro-
. pia empresa”.

. Viabilidad

© Pero sf deja claro que
: “tener productos
innovadores no nece-
. sariamente da lugar al
éxito si no se hace

: antes una investiga-

© ci6n de mercado y no
. se siguen los pasos
adecuados para su

“ introduccion en el

¢ mercado”.

manda y competencia en el mercado donde se

~ desenvuelve la nueva empresa en sus primeros afios
= son los factores que determinan, en gran medida,
sus-posibilidades de supervivencia y consolidacion.

en las empresas nuevas y pequefias”.
Y es l6gico pensar que si se incre-
menta la plantilla es porque aumen-
ta la cifrade negocios, o al contrario.

Nuevos mercados

Este crecimiento estara muy condi-
cionado por la realidad del mercado
en el que se desenvuelve la nueva
empresa. Y un punto fundamental
es el nivel de demanday competencia
del nuevo producto oservicio.
Segun sefialael estudio GEM 2002,
“alrededor del 20% de los empren-
dedores espafioles opina que creé un
producto o servicio nuevo”. Lo que
no impide que el “72% esté operando
en un mercado nacional maduro y
espere enfrentarse a un nivel de com-
petenciaelevado”.

: Tanto es asi que

: “hubo productos que
¢ no llegamos a lanzar

i finalmente por deci-
sion propiay por
exploracion preliminar
¢ del mercado”.

. Diversificacion

. Otra clave parala con-
¢ solidacién de la

: “‘empresa ha sido la

¢ busqueda de nuevos

- nichos de mercado

: -como “la introduccion
de nuevos servicios,

: nuevas camparias pa-
i rainstituciones, ase-

i soramiento en crea-

© cién de empresas,

. asesoramiento a fran-
; quicias. En fin,
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Un tercio no invirti6. Un 33% de las empresas no realizaron
inversiones en los dos Gltimos ejercicios. Y de las que si lo hicieron,
un 55,5% de las empresas mas jovenes invirtio entre 3.000 y 119.976
euros, por el 50,3% de las empresa mas antiguas.
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Previsiones optimistas. En general,
como sefiala también el estudio de
las Camaras de Comercio, tras varios
afos de actividad el nivel de deman-
da y competencia se eleva con res-
pecto a las previsiones iniciales.

La solucién pasa por efectuar un

EEEEEEEEEEEEEESR
SEEEEEEEEEEEEES

profundo y realista analisis del mer-
cado al que se piensa acceder. Paso
ineludible en el plan de negocio, pero
ejecutado en contadas ocasiones.
Siempre hay hueco. El GEM alude a
que la mayoria del tejido empresarial
espafiol esta representado por las

Las jévenes crecen mas. El 39% de las empresas més jévenes factura-
ron al inicio de su actividad menos de 89.982 euros, mientras que en su Ulti-
mo ejercicio-un 62% ingresé mas de 149.971 euros. Cifra de facturacion que
solamente superaron el 56,6% de las empresas mas veteranas.

los recién llegados.

L& Tener productos innovadores no es garantia de éxito si
no se hace previamente una investigacion de mercado’’

siguiendo con nuestra :

idea principal al fun-
dar el Grupo Intec,
una consultoria dedi-

emprende e innova
en un negocio”.

Los socios
Asimismo la eleccion
de los socios “quiza
sea la decision mas
cautelosa que hay
que tomar en la fun-
dacion de la empresa,

saber incluiren el gru- :

po accionistas con

distintos origenes
. profesionalesy con

 distintas vivencias. Es

. importante, ademés,

: cada unoy conocer

. perfectamente el limi-

: te de cadacual. Un
socio puede ejercer

. maés el papel de con-
© trolador del negocio;
© otro, asesorar en la

: ‘ampliacion del nego-

. cio, y otro, ser el rela- :

- ‘ciones publicas. Divi-
- dir bien los papeles
. desde el principio

cada a todo aquel que : Saber qué papel juega

garantiza, en nuestra
opinién, el éxito”.
Apoyo familiar
Contar, como ellos,
con una empresa fa-
miliar detras también
ha sido clave. “En mo-
mentos en los que la
empresa esta despe-
gando pero se en-
cuentra con las dificul-
tades tipicas del

i comienzo o sorpresas
. no previstas, quiza la
empresa familiar —pre-
cisamente porque la

. familia depende de

: esacompafifa- tenga
. mayor implicacion e

. interés en seguir

. apostando por el ne-
gocio y dotarlo cons-

¢ tantemente de los

£ recursos necesarios”.

Alberto Aguelo,

socio de Grupo Intec Europa.

life-style firms, 0 pequefias firmas en
las que el empresario se siente satis-
fecho con su nivel de ingresos y no
piensa aprovechar las oportunida-
des porque implicarian aumentar
riesgos y esfuerzos. Una ventaja para

.I.I EEER ..l.l.l EEEEER ..l.l ] I.I.I.I ..l.l.l.l.l.l.l.l [N ] I.I EEEnm I.I.I.I.I.I.I.I.I.I.I.I.I.I.I.I.I EEEEEN I.I EEm I.I LI

Fuente: Estudio IDE-CESEM para Emprendedores.
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Servicio y nicho

de mercado.

En cuanto a las estrategias
empleadas, se observa que
tanto el dar un buen servi-
cio como tener mejor cali-
dad que la competencia
son factores valorados por
todas las empresas. No
obstante, sf se aprecia que
las de consolidacion alta
valoran algo mas esta
mejor calidad o servicio'y
la explotacion de un nicho
de mercado que las empre-
sas de consalidacion media
y, sobre todo, de consoli-
dacion baja.

Nivel de competencia.
No parece que un mayor
nivel de competencia ini-
cial favorezca o perjudique

la consolidacion. Sin

embargo;, sf se aprecia que

las empresas consideran
tener una menor compe-

tencia cuatro afios después

de su creacion cuanto
mayor es su grado de con-
solidacion. Esto sugiere
que la competencia efecti-
va que sufre la empresa
tras su creacion es un fac-
tor relevante para su con-
solidacion y, en particular,
que un mayor nivel de
competencia dificulta su
consolidacion.

Nucleos de poblacion.
La localizacion en munici-
pios de mayor tamafio

favorece también la conso-

lidacién empresarial. Un
factor que se relaciona

directamente con las facili-
dades que obtiene la nueva

empresa: mejores infraes-
tructuras y tecnologias,
mayor acceso a clientes y
proveedores, al mercado
de trabajo, etcétera.

Obstaculos.a la crea-
cion'y consolidacion.
Los obst4culos més
importantes para las
empresas de mayor grado
de consolidacion en la
fase inicial fueron la
busqueda de clientes y los
costes de personal. Pero
en la etapa posterior a su
creacion variaron, siendo
los problemas principales
la presion, los tramites fis-
cales y el encontrar el per-
sonal adecuado.

Fuente: “Factores para consolidar una
empresa”, de las Camaras de Comercio.

L a consolidacion

La supervivencia no es condicion suficiente
para garantizar el éxito de la joven empresa.
Si no ha llegado, mas tarde o mas temprano
debera hacer frente a posibles crisis.

egun se extrae del estudio ela-

borado para Emprendedores por

IDE-CESEM, el 63% de los
socios o propietarios de empresas de
tres y cuatro afios consideran que
actualmente éstas funcionan bien.

En los extremos se sitdan el 19,5%
que opina que su empresa funciona
muy bien y, en el opuesto, un 16,8%
que cree que lo hace regular.

Esta opinion, aunque subjetiva,
permite observar que, a pesar de la
supervivencia, las nuevas empresas
muestran diferente grado de consoli-

dacién. Incluso, el que la supervi-
vencia no esen si misma una garantia
de continuidad.

Cuestion que se refrenda con las
opiniones de los empresarios de las
compafiias de 3y 4 afios. Sélo un
3,5% manifiesta que no hay ningin
motivo que les haga abandonar el
proyecto empresarial.

Las crisis llegaran

Como sefalaJavier Fernandez Agua-
doen el libro Creacion de empresa: los
mejores textos (Ariel Empresa, 2003),

“la empresa es una permanente
aventuraen laque se puede ganar o
perder. No existe ninguna iniciativa
que sea lineal. Es inevitable que haya
altas y bajas”.

Y porque, como dice Fernandez
Aguado, es inevitable que toda em-
presa tenga su crisis, te ofrecemos
para concluir este dossier sus conse-
jos para hacerlas frente:

e Lascrisisecondmicasadmiten un
poco de prevision, siempre que el
empresario no se ciegue en las épo-
cas buenas por el éxito y corra detras
de él sin capitalizary diversificar.

e Las peores crisis no son las que se
refieren a la situacion econémica,
sino a las relaciones interpersona-
les. Si éstas no funcionan las otras
se multiplican.

e Un medio paraenfrentarse eficaz-
mente aunacrisis es diversificar con
tiempo suficiente. Si el barco princi-
pal hace agua, otros iran en su ayuda.
e Paraque las crisis no sean profun-
das hay que tener un sustituto para

todo: para cada uno de los emplea-
dos, para los accionistas, etcétera.

o Lapresenciade obstaculos llevaa
tomar medidas necesarias, que no
se tomarian sin esas circunstancias
extraordinarias. Hay ajustes de costes
que parecen precisar de periodos de
tormentas para ser aplicados.

e Quien trabaja honestamente, es-
forzandose cada dia, apostando por
el futuro de formarazonable y mode-
rada, sin necesidad de autodemos-
trarse nada, ni de probar nada a los
demas, supera mas facilmente las
crisis que quien no sabe vivir sin pu-
blico que le ensalce.

e Reza la expresion inglesa: If you
are inahole, stop digging (“Si estas en
un agujero, no sigas cavando”). Cuan-
do los problemas son grandes, hay
que tomarse un tiempo para con-
templarlo desde lejos y adoptar medi-
das adecuadas, en vez de obcecarse
enloque uno esta haciendo, y seguir
en lamismadireccion.

e Enlasdificultades se conoce a las
personas. En las circunstancias en
gue todo marcha “normalmente” se

££En las microempresas tienes que hacer
de todo y a todas horas, por lo que es muy

importante tener experiencia empresaria

afael Fabra cre6 en
1998 juntoa su
sacia Maria Jesus
Marco Aula Viva, una
empresa valenciana
de servicios y proyec-
tos educativos y dice
gue “es ahora cuando
hemos salido adelante
y cuando el crecimien-
to con respecto al
afio escolar anterior
es notable”.
Pero la tranquilidad
actual no le impide
pensar que “lo que a
nosotros nos halleva-
do a estar donde esta-

: mos, es decir, a man-

| tenernos y a continuar
i con la empresaes,

- indudablemente, el

i creer en nosotros mis-
. mos. Ya que para

i aguantar una empre-

| sa, sea como sea, es

: fundamental creer en
el proyecto, creer que
: €s0 que estas ofre-

. ciendo es necesario

: para quien lo ofreces.

: Creer claramente, y a
© veces ciegamente, en
- nuestro proyecto.

: Sobre todo cuando lo

' ves muy negro. Yenel .

© primer afio pocas em-
i presas lo ven claro”.

‘ Eldiaadia

: “El trabajar para uno

. mismo a estas edades,
: cuando eres joven, es
: muy tentador”,

i comenta. Pero tam-
 bién es importante ser
: realista “porque la ver-
- dad es que luego, a la

. hora del dia a dia, es

. cuando ves todas las
pegas, cuando sufres

: problemas, ves que no
- tienes horario, etcéte-
‘'ra. Te das cuenta de

que no todos son fac-

 tores positivos en el

Rafael Fabra y Maria Jesus Marco

socios y propietarios de Aula Viva, SL

| | Emprendedores

autoempleo”.

: Aunque, por lo menos

 en su caso, “otro tema
- fundamental ha sido la

;- vocacion. Es decir,

© nosotros estamos

¢ haciendo algo que nos
. gusta. Que luego con

. el tiempo se termina

- convirtiendo en traba-
. jo,en rutina, pero

el que te guste lo que
i estas haciendo es

. basico™.

i Experiencia

. Més que la experien-

: cia que tenian los dos
© 'socios en este sector,
: él como animador y su
¢ socia como maestra,

: cree que “hubiera sido
- mucho méas importan-
: te la experiencia

. empresarial: el saber

: como se lleva una

© empresay c6mo se

: gestiona. Y en estas

- microempresas tienes
. gue hacer de todo, y

. detodo muchoya

: todas horas. Y por eso
¢ hubiéramos valorado
 mucho mas el haber

* tenido experiencia
empresarial”.

: Financiacién

Al igual que pensaban
. las otras empresas de
 este dossier, “la finan-
¢ ciacion ha sido para

- nosotros en los prime-
 ros afios un aspecto

. muy importante. Una

: cuestion muy dura
para salir adelante, ya
: que suponia aguantar
. porque teniamos muy
: claro que era un nego-
cio que necesitaba del
: medio plazo”.

. También, como en
:alglin otro caso, Aula
 Viva recibi6 una

: pequefia ayuda en sus
- inicios, unos 6.600

: euros, y aunque

- “ahora con ladistancia :
: Se Ve como poco, para
. NOSOtros supuso

: mucho. Se ve que la
ayuda fue realmente

: méas un apoyo moral

- que lo que luego supu-
so de financiacién real
: para la empresa”.

- Una vez mas “las ayu-
- das de la familia, los

- amigos, etc. han sido

. la clave para aguantar
© y soportar los gastos

. de esos dos primeros
 afios y medio”.

- Mas que socios

- No s6lo ha variado la

¢ situacion de la empre-
* sa, los dos socios son
 ahora esposos, “y en
muchas cuestiones del
: ‘negocio no tenemos

- el mismo punto de

¢ vista y eso ayuda tam-
- bién, porque no se ven
. las cosas desde un

: mismo prisma. Se

: aprende a decidir par-

tiendo de diferentes

: opinionesy eso es
 positivo”. Aunque no
: tiene muy claro que
 esto haya sido clave
: paralaempresa.

ignora si se esta trabajando con un
amigo o con un enemigo.

o Atravesar por momentos de angus-
tia, no sélo no es malo, sino que
resulta ser una ensefianza deseable
para uno mismo y para los demas.

e Lascrisis no han de ser paralizan-
tes, sino motivadoras. En tiempos de
facilidad, todo el mundo avanza. Pero
en las crisis se demuestralavalia.

Funcionamiento de

la empresa en la actualidad

o Es en estados de alteracion cuando
hay que esforzarse por practicar la
moderacion. Tomar en s0s momen-
tos decisiones trascendentales sobre
la propia vida o sobre la de los demas
esinapropiado.

o Sise aprovechan las crisis, los pro-
yectos y las personas salen renovados
y dispuestos a enfrentarse a retos
mas apasionantes.

Sin triunfalismo.
La mayoria de los
empresarios perciben
que actualmente funcio-
na bien su empresa.
S6lo alrededor del 20%
considera que funciona
muy bien. Por el contra-
rio, un 16,8% de las
empresas jovenesy un
13,7% de las mas anti-
guas cree que funciona
regular y una minoria
que lo hace mal.

Motivo que le llevaria a abandonar el proyecto
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Pocos verdaderamente convencidos. Son muy pocos los
empresarios que piensan que no hay motivos que les hagan aban-
donar el proyecto empresarial. Y serian los problemas econémi-
cos:la razon principal para desistir, a un 45,9% en el caso de los
socios de empresas mas jovenes y a un 39,1% de las mas antiguas:

Fuente: Estudio IDE-CESEM para Emprendedores.
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Datos generales

= Formula societaria. La forma
juridica que predomina en las
empresas de 3y 4 afios es la de
Sociedad Limitada (el 82,4% del
total). Las Sociedades Andnimas
so6lo son 3,5% de las empresas mas
jovenes, frente al 12,1% de las de
mas de cuatro afios. La razon esta-
ria en la mejor adaptacién normati-
vay fiscal de la SL a las nuevas
empresas, frente ala SA para las
de mayor dimension.

= Factores para emprender.
Las posibilidades de negocio y
seguir con la actividad familiar son
los motivos principales para crear
las empresas mas jovenes, en con-
creto las de un 41,1% de ellas.

= [nversion inicial. El 62% de las
empresas de 3y 4 afios invirtieron
menos de 36.060 euros para iniciar
su actividad. Un dato significativo:
el 17% de las mas jovenes invirtie-
ron mas de 90.151 euros, por tan
s6lo un 8% de las mas veteranas.

= Falta de liquidez. Es el princi-
pal problema en sus inicios, tanto
en las empresas mas jovenes
como en las m4s antiguas. Un
26,2% de las empresas noveles
creen que es un problema “muy
importante”. Muy por debajo se
sitGa el “desconocimiento del sec-
tor”(5,5%). Y son pocas -2,9%-~ las
que “no tuvieron problemas”.

= Empleo al inicio de la activi-
dad. En las mas jovenes, predomi-
nan las de dos y tres empleados,
frente a las de uno y-dos en las
mas antiguas. Las medidas a la cre-
acion de empleo han podido ser la
razon para este aumento.

= Crecimiento del empleo. Un
57,3% de las nuevas empresas au-
mentaron el nimero de empleados
desde los comienzos. Si bien en sus
inicios tan sélo el 31,6% tenia mas
de tres empleados, el 66,6% de las
empresas mantiene actualmente
mas de tres empleados. Aumento
que viene a apoyar la afirmacién de

|| Emprendedores

©-gue las nuevas y pequefias empre-
© sas son las que aportan mayor cre-
:. acion de empleo.

. = Modalidades de contrata-

¢ cion. El1 91,8% de las empresas

© j6venes tenia en sus inicios em-

. pleados con contratos fijos; en un
71,4%, entre uno y tres trabajado-

.- res. Actualmente, son el 94,5% de
las empresas, y se reparte mas

;- entre unoy siete el nimero de
empleados bajo contratacion fija.

i En cuanto a la contratacion tempo-
- ral, un 52,9% de las nuevas empre-
: - sas tenfan contratados temporales
en sus inicios, principalmente entre
. unoy dos trabajadores. En la ac-
tualidad un 61,8% de las empresas
.. tiene contratados temporales, un

. tercio, entre uno y dos empleados.
. = Inversiones para desarrollar-
©-se. Un 33% de las empresas, tanto
de las de tres y cuatro afios como

¢ de las més antiguas, no realizaron
inversiones en los dos dltimos ejer-
: cicios. Y de las que sf lo hicieron,

© Un55,5% de las empresas mas

. jovenes invirti6 entre 3.000 y
119.976 euras, por el 50,3% de las

© empresas mas antiguas.

. = Crecimiento de la factura-

¢ cion. EI'39% de las empresas mas
. jovenes facturaron al inicio de su

- actividad menos de 89.982 euros,
mientras que, en su Ultimo ejerci-
©_cio, un 62% ingres6- mas de

. 149.971 euros. Cifra de facturacion
: que solamente superaron el 56,6%
- de las empresas mas veteranas.

. = Percepcion del funciona-
miento de la empresa. La mayo-
¢ rfa de los empresarios perciben

- que actualmente funciona bien su

. empresa. Mientras que, alrededor
 del 20%, considera que funciona

. ‘muy hien. Por el contrario, un

© 16,8% de las empresas jovenes y
©.un 13,7% de las mas antiguas cree
que funciona regular y una minoria
.- que lo hace mal.

. = Motivos para abandonar el

. proyecto. Son muy pocos los
empresarios que piensan que no

¢ hay motivos que les hagan abando-
nar el proyecto empresarial. Y se-

. rfan los problemas econémicos la

- razon principal para desistir; un

- 45,9%, en el caso de los socios de

Otros estudios

utilizados

| estudio ‘Factores
Epara consolidar
una empresa’ fue ela-
borado por las Cama-
ras de Comercio, en
colaboracién con
el Fondo Social Euro-
peo, en base a la
explotacion de una
encuesta a 800 empre-
sas creadas en 1998
que seguian activas
en el afo 2002.
Para més informacion:
teléfono 91 59069 09 o
en Www.camaras.org

El otro estudio utiliza-
does el ‘Global Entre-
preneurship Monitor
GEM 2002’, cuyos da-
tos para Espafia fue-
ron elaborados por el
Instituto de Empresa.
Es una de las principa-
les investigaciones a
nivel internacional
para describir y anali-
zar el fendmeno em-
prendedor, que este
afio incluye 37 paises.
Mas informacién en
www.ie.edu/gem

empresas mas jovenes, y un 39,1%
de las mas antiguas.

Perfil de la joven
empresa espafiola

» ES una Sociedad Limitada.

» Sus socios crearon la empresa al
ver posibilidades de negocio o por
seguir con la actividad familiar.

» Invirtié de media unos 37.000
euros en su puesta en marcha.

» El principal problema que tuvo
tanto en sus inicios como en el pri-
mer afio fue la falta de liquidez.

» La plantilla inicial fue de 2 0 3
empleados y en la actualidad supe-
ra los tres empleados. Dos tercios
contratados fijos 'y un tercio bajo
contratos temporales.

» En los dos Ultimos afios ha inver-
tido de media unos 36.800 euros.
» En su primer ejercicio facturd
alrededor de 90.000 euros y en el
(ltimo superd los 150.000 euros.

» Sus socios o propietarios creen
que actualmente la empresa fun-
ciona bien y los problemas econé-
micos son el principal motivo que
podria hacerles cerrar la empresa.

Fotos: Getty Images, Daniel Sanchez, Luis Miguel Gonzalez, Santos Cirilo. Graficos: HF Infografia,




