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Consejos practicos

Podria parecer facil, pero no lo es. Emprender es complicado pero, si lo tienes todo
atado desde el principio, el camino sera mas agradable y menos tortuoso. Todo
depende de si planificas correctamente. Nosotros te damos unas cuantas ideas.

a satisfaccion de traba-
jar para uno mismo y
la autorealizacién per-
sonal son, segin la
Fundacion Rafael del Pino, las
principales motivaciones del
emprendedor. Y junto a estos
dos factores —afladimos noso-
tros— subyace la idea de contri-
buir a desarrollar algo que el
emprendedor considera, en
muchos casos, original.

Y esa percepcion de ‘auten-
ticidad’” del nuevo negocio
puede llevarle a morir en el
intento, incluso antes de empe-
zar a operar. Inventos como la
rueda no surgen todos los dias.
Pero para emprender tampoco
es necesario empenar todo en
‘inventar’ otra rueda. El princi-
pal objetivo es que nuestro
negocio sea innovador y que

[ 000 [ anynioes.

aporte al mercado un valor
anadido que antes no existia.
Hacer mds de lo mismo no es
efectivo, ya que siempre juga-
remos con desventaja frente a
la competencia, que estard mds
asentada en el mercado.

Como ser viable

Tu innovacién —que no tiene
por qué ser un nuevo invento,
sino una mejora de algo que
ya existe— debe tener vigencia a
largo plazo. En principio, no
debe requerir de una excesiva
inversion; debe ser relativa-
mente fé4cil de desarrollar; no
debe implicar enormes com-
plejos de aplicacién e imple-
mentacion, ylégicamente debe
dar un beneficio que, aunque
no sea inmediato, al menos,
sea a medio plazo.

NO TE DEJES SORPRENDER

Preveé soluciones a los

riesgos imprevistos

Como senalan los expertos consultados
por EMPRENDEDORES, la planificacion del
futuro negocio es fundamental si no
quieres llevarte después sorpresas
desagradables. Es como si pretendes
hacer un viaje sin saber la distancia, la
mejor forma de llegar, las paradas, la
cantidad de gasolina, etc. Si no lo
planificas es posible que, con un poco
de suerte, llegues a tu destino, pero a
qué precio y con qué riesgos. La

Existen emprendedores que
se proclaman ‘innovadores’ y
no han dedicado tiempo a
estudiar aspectos como el mer-
cado al que se dirigen, no cono-
cen a la competencia, no saben
a quién le puede interesar su
innovador producto y/o servi-
cio o si existe demanda de lo
que quieren vender. S6lo con-
sideran que su producto es
buenisimo, que va a marcar un
antes y un después, pero a lo
mejor no han comprobado que
el mercado no estd preparado,
bien porque falta tecnologia
que hace inviable su comercia-
lizacién, bien porque el con-
sumidor no lo considera una
necesidad o porque no han
previsto escenarios de riesgo a
medio plazo. Estas cosas, que
podrian parecer obvias, no

siempre se tienen en cuenta a
la hora de lanzar un negocio, y
son vitales para el éxito futuro.
A continuacion, te contamos
una serie de consejos, fruto de
la experiencia de emprende-
dores que ya operan en el mer-
cado, asi como de expertos en
distintas dreas relacionadas
con la creacién empresarial.

1 +Qué negocio es el que
» mejor se adapta a mi?

Si tienes claro qué producto
innovador o servicio vas a
desarrollar, ya tienes mucho
camino andado. Puede que,
gracias a tu anterior trabajo,
hayas encontrado un nicho de
mercado o que en el drea de
investigacién de tu universi-
dad haydis descubierto posi-
bilidades de negocio. >

a falta de planificacion es uno de los principales factores que lleva a la muerte

temprana de las empresas. Un ejercicio tan sencillo como detenerse unos
minutos frente a una hoja en blanco y hacer unas anotaciones puede darnos una
vision inicial de las posibilidades de arranque y el posterior desarrollo.

cuestion no es recurrir a la suerte,
porque pueden surgir imprevistos por
el camino que arruinen tu viaje. Algo
parecido sucede con la empresa. Debes
tener claro que surgiran imprevistos,
unos mas faciles de solucionar que
otros, pero si haces una planificacion
previa, para muchos de ellos tendras
preparadas las posibles soluciones
(siempre debes tener mas de una).
Rafael de la Fuente, fundador de la
consultora Ambisat y asesor en
creacion de empresas, asegura que es
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vital tener claro el modelo y el concepto de
nuestro negocio. “Cuando asesoro sobre
planes de empresa siempre digo que
contesten a estas preguntas:

1. ¢Qué vendes? Es decir, cual es el
concepto de negocio, porque si no tienes
claro qué vendes, imagina cuando te sientes
frente a un inversor para explicarselo.

2. ¢Cual es tu modelo? Es decir, es saber
como vas a desarrollar tu negocio. Eso te
dara una idea de las necesidades de
financiacion, de personal y tus operaciones.

3. ¢De cuanto dinero estas hablando? Por
ejemplo, 1 millon de euros. Pensando en un
futuro inversor, de todas esas necesidades
financieras, ;cuanto estas dispuesto a
aportar t? 0 también puedes preguntarte

Tu empresa

ar

: ad

¢cuanto dinero necesitas del inversor?

4. ;Qué rentabilidad tendra tu negocio con
vistas a un periodo de cinco afos?".

Después de esto, De la Fuente recomienda
“hacer un primer borrador muy en bruto de
lo que seria el flujo de caja libre, es decir,
después de haber pagado sueldos, salarios,
alquileres, toda la gestion administrativa...,
queda el cash flow, lo que se reparte el
socio. Eso lo proyectas a cinco afos y ya
tienes una orden de magnitudes. Porque si
tienes que conseguir un millon de euros y
necesitas al menos 300.000 de un inversor y
sdlo te deja 20.000, no merece la pena”.

wiw.emprendedores.es | 000 |
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¢AUTONOMO, SL, SA? [

s probable que te lies a la hora de elegir entre las

quince formas juridicas que existen. Siempre puedes
recurrir a un experto o a cualquiera de los servicios de
ayuda de creacién empresarial, pero lo mas conveniente
es que, independientemente de quién te lo gestione,
conozcas personalmente las obligaciones que asumes.

La responsabilidad del empresario

“El primer criterio que debes tener en cuenta, si vas a
operar como empresario autobnomo o constituir una
sociedad, es el de la responsabilidad. En el primer caso,
es universal e ilimitada, lo que implica que arriesgas todo
tu patrimonio, no sélo el presente, sino también los
bienes futuros. Mientras que en el segundo, la
responsabilidad esta limitada al capital aportado”, afirma
Belén Castano, de la asesoria juridica de AJE Madrid.

¢cuanto cuesta constituir una?

También es importante considerar el capital exigido para
constituir la empresa. “En Espaiia, la mayor parte
adoptan la sociedad limitada, por su capital minimo, de
3.005,06 euros, para la Sociedad de Responsabilidad
Limitada, y de 3.012 euros, para la Sociedad Limitada
Nueva Empresa (SLNE), frente a los 60.101,21 euros de la
sociedad anénima. También se decantan por la sociedad
limitada por sus menores costes de constitucion, su
mayor flexibilidad y menores formalidades y requisitos a
la hora de modificar su 6rgano de administracion, su
capital social, su domicilio o su objeto social, entre
otras”, destaca Amparo Gonzalez de la Iglesia, del area
juridica del portal Creacion-empresas.com.

¢IRPF 0 el Impuesto de Sociedades?

Otro aspecto importante que debes valorar es el de la
fiscalidad: “Si operas como auténomo tributaras por
IRPF, un impuesto progresivo del 15% al 45%. De tal
manera que, a mayor niimero de ingresos, mas pagas.
Sin embargo, con una sociedad tributaras por el
Impuesto de Sociedades: al 30%, para la base imponible
de 0 a 120.202 euros, y al 35%, si es superior a 120.202
euros”, apunta Castafno. A esto, debes tener en cuenta
también que, a partir del 1 de enero de 2007, las pymes
tributaran al 25%, segun la tltima reforma fiscal del
Gobierno socialista.

[ 000 [ angeioess

))  Pero, silo que siempre
has querido es montar tu pro-
pio negocio y no sabes cudl,
escribe en una hoja cudles son
tus cualidades y habilidades
personales (capacidad de tra-
bajo, motivacién, organizacién
y direccién de equipos, nivel
de creatividad y de iniciativa,
capacidad de administrar los
recursos, grado negociador...),
formacién y experiencia labo-
ral, aficiones, etcétera.

Después, observa el merca-
do, analiza qué es lo que se
demanda, lee informacién
especializada, conoce lo que
piensan los expertos, entra en
foros de Internet, escucha a
amigos y familiares y descubre
qué negocios triunfan fuera y
podrian ser aplicables aqui.
Ademds de eso, potencia tu
imaginacion, intuicion, dedi-
cacién y afan de superaciény,
sobre todo, elige un negocio
que te guste, eso hard mads
agradable tu trabajo.

Javier Donoso, consultor de
empresasy director general de
Wwww.creacion-empresas.com,
cree que “hace falta mucha
motivacién y dedicacion para
sacar adelante un negocio, por
lo que, sino te gusta el proyec-
to, aunque tengas gran expe-
riencia, de poco servird, puesto
que es posible que las muilti-
ples presiones a las que te veras
sometido te hagan abandonar.
Dedicate a una empresa cuya
actividad te motive y guste”.

Intenta también, en la medi-
da delo posible, establecer un
equilibrio desde el principio
entre tu trabajo, tu familia y
amigos y ti como persona. Eso
te ayudard a rendir mejor en
la empresa sin necesidad de
sentir agobios por problemas
extralaborales. Para ello, mar-

cate un horario y unas obliga-
ciones y desconecta —excepto
casos de fuerza mayor- hasta
tu siguiente jornada de trabajo.

Conoce tu mercado y
« posee formacion previa

Segtin este experto, “lo ideal es
tener conocimientos suficien-
tes de direccion y gestién de
empresa y también del sector
en el que operard tu negocio.
En la mayoria de casos, se care-
ce de los primeros, supliéndo-
los con la ayuda de asesores'y,
muchas veces, confiando en la
buena suerte. Antes de lanzar-
te ala aventura, dedica tiempo
a formarte e informarte sobre
gestion empresarial. Contar
con experiencia previa en el
sector es otro punto a favor”.

Averigua lo que hacen

« Otros empresarios
Estudia a otros emprendedo-
res y empresarios ya consoli-
dados para saber c6mo han
actuado ante situaciones com-
plicadas, qué errores cometie-
ron para evitarlos, etc. Y, cémo
no, hacer muchos contactos
profesionales —cuantos mds,
mejor— que te pueden ayudar
al lanzamiento de tu negocio.
Para ello, asiste a foros de
encuentro, ferias profesiona-
les, cursos, conferencias, etc.
Y no dudes en hablar de tu pro-
yecto a otros, pedir consejos 'y
escuchar otras propuestas.

Todo eso te enriquecera.

4 ;Hombre orquesta o
» rodearse de los mejores?
Si tud sélo no puedes, lo mejor
es que eches mano de especia-
listas. Claro estd, como afirma
Donoso,“dependiendo de los
recursos econémicos y huma-
nos de que dispongas. Para una

Emprender en solitario supone
mayor libertad para decidir y
hacerlo junto a otros permite
compartir responsabilidades




microempresa serd m4s eco-
némico subcontratar determi-
nadas dreas de actividad como
asesoria, informatica, seleccion
de personal, etc. Mientras que
es conveniente contratar pro-
fesionales cualificados para las
dreas propias de la actividad a
la que se dedica la empresa.
De esta manera, tendrds mayor
control sobre la actividad pro-
ductiva y mantendrds la cali-
dad que redundard en el
mantenimiento e incremento
de la cartera de clientes, fun-
damental para crecer”.

Rafael de la Fuente, funda-
dor de la compania Ambisat y
asesor en creacion de empre-
sas, coincide en que “si son
profesionales que se ocupan

de temas criticos del negocio,
incorpdralos a la plantilla por-
que aportan valor. En nuestro
caso, cuando empezamos sabi-
amos de medio ambiente, pero
no de gestionar facturas. Por
eso, decidimos externalizar la
gestién de las néminas y con-
tratamos una asesoria fiscal”.

5 ;Qué es mejor? 3;Sélo o
» en compaiifa de otros?

Depende... emprender en soli-
tario supone mayor libertad e
independencia para tomar
decisiones sobre qué hacer,
cémo y cudndo. Pero empren-
der junto a otros aporta com-
partir ideas, conocer otras
propuestas que, tal vez, a ti no
se te hubieran ocurrido y aunar

experiencias profesionales, as{
como carencias formativas. Y
no hay que olvidar dos aspec-
tos fundamentales: el apoyo
financiero de tu socio o socios,
y compartir la responsabilidad
de integrar una sociedad.
“Emprender en compaiifa de
socios tiene multiples venta-
jas, siempre que se conozca
muy bien al socio o socios. Se
deben compartir filosofias de
empresa, objetivos de negocio,
modelos de gestion, etc. Y es
conveniente que los socios se
complementen en sus capaci-
dades, supliendo las carencias
del otro”, subraya Donoso.
Para este experto, entre los
socios debe haber una relacién
muy sélida y tener en cuenta

que las mayores fisuras se pro-
ducen en tiempos de crisis y
no de bonanza econémica. “Si
se cumplen estos requisitos los
socios compartirdn la respon-
sabilidad, el trabajo, la capaci-
dad financiera y todo serd
positivo. Pero si no se tiene
claro, lo mejor es empezar solo
e intentar suplir las carencias
con personal ajeno, financia-
cién externa, etc. Una discu-
sién entre socios puede acabar
con lareputacién de la empre-
say con la posibilidad de seguir
adelante por separado”.

Un ejemplo de buena rela-
cién entre socios, la de la com-
paiiia tecnolégica NTS Mobile:
“Al ser pocos y no depender de
socios externos, tardamos pp

wiw.emprendedores.es [ 000 |
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menos en tomar decisiones,
que siempre son consensua-
das por unanimidad. Que los
socios no tengan un punto
donde se puedan resquebrajar
es una gran fortaleza. En una
empresa grande, un choque de
dos socios no pasa nada. En
cambio, en una
pequena, un

il

socio mal avenido es un desas-
tre seguro”, explica Carlos
Polo, uno de los socios.

Por su parte, De la Fuente
recomienda que, si se puede,
mejor s6lo. Pero en el caso de
que sean necesarios varios
socios para iniciar una activi-
dad —por falta de recursos y/o
conocimientos-, es partidario

con

de que uno tenga al menos el
51% de la empresa. “Cuando
montas un negocio con ami-
gos, todos tienden a adjudicar-
se un tercio. Es importante
entonces redactar muy bien los
estatutos sobre cémo resolver
las diferencias que surjan, por-
que para coger dividendos todo
el mundo se apunta, pero para

Intenta plantear
diversos
escenarios, mas
0 menos
optimistas y

diferentes

niveles
de riesgo

aportar capital siempre hay
problemas. En esos casos, es
preferible que haya alguien que
tome las decisiones, aunque se
discutan y se pongan sobre la
mesa, pero debe haber uno
que decida conel 51%”.

Tengo una idea: ;Como

la pongo a salvo de otros?
“Depende de la invencién. Si
es susceptible de ser exportada,
conviene protegerla en aque-
llos mercados donde preten-
des vender. En ese sentido,
habria que analizar el tipo de
invencion y el 6rgano compe-
tente. Por ejemplo, si tu inven-
cién es un software, acude al
Registro de Propiedad Intelec-
tual de tu comunidad, donde te
informaran de los requisitos,
costes y nivel de proteccién.
Ademds, la informacién que
dan organismos como la Ofici-
na de Patentes y Marcas es
muy valiosa”, apunta Donoso.

De auténomo paso a ser
una sociedad
Si decides ser empresario indi-
vidual, porque la inversién
requerida para tu negocio no es

muy grande y porque pagas

| ¢TENDRE LIQUIDEZ? I

sta es una de las mayores preocupaciones de todo empresario, si no la

que mas. Pero podemos saber si tendremos liquidez futura. Para ello,
nuestras previsiones financieras deben contemplarse a cinco afos y en
varios escenarios, optimista y pesimista y con mayor y menor nivel de
riesgo. Y todo eso para evitar quedarnos sin cash a la primera de cambio.

A la hora de hacer tu plan
financiero, debes analizar cuales
son los costes fijos y variables
del mercado en el que te vas

a posicionar para saber a qué
nivel estén los tuyos.

Previsiones financieras
De la Fuente aconseja hacerlas en
un escenario a cinco afios. “El
primer afio, un balance para saber
nuestros gastos previstos mes a
mes, y el resto, s6lo anual”. A la
hora de planificar tu liquidez futura,
es importante plantear diferentes
escenarios, unos mas grises

que otros. Por ejemplo, debes
valorar diversas situaciones: “Que
las obras de acondicionamiento de
locales u oficinas se pueden
retrasar. Que siempre surgen gastos
imprevistos y otros que superan las
previsiones iniciales. Que los
ingresos generados por ventas a
clientes suelen ser inferiores a los
previstos, por milltiples factores
como el desconocimiento del
producto y/o servicio, la existencia
de competencia, los fallos en la
puesta en marcha que se detectan
una vez iniciada la actividad o los
problemas de personal hasta que se



menos a Hacienda, puede lle-
gar el momento en que te con-
venga constituirte en sociedad.
Como destaca Belén Castafio,
del area juridica de AJE Madrid,
“la diferencia entre tributar por
auténomo, hasta un tipo mdxi-
mo del 45%, o por sociedades,
al 30%-35%, es muy grande. A
partir de 40.000 euros de cifra
de beneficio neto (es orientati-
va) es mds conveniente consti-
tuir, a efectos fiscales, una
sociedad que ser auténomo,
porque al tributar por IRPF y
ser un impuesto progresivo, a
mayor volumen de rendimien-
tos, mds impuestos pagas”.

Otro motivo por el que pue-
des cambiar de personalidad
juridica es la prevision de cre-
cimiento futuro del negocio.
Es posible que tus previsiones
indiquen la necesidad de hacer
con el tiempo una ampliacién
de capital y tengas que dar
entrada a nuevos socios.

Y debido a esa ampliacién
de capital y de nuevos socios,
las responsabilidades de la
empresa también aumentan.
Por lo que es mejor repartir
esas responsabilidades entre
varios. Recuerda un detalle: la

consigue la plantilla adecuada, lo
que habra llevado a hacer una

SLNE admite un méximo de
cinco socios, mientras que el
resto de formas societarias no
tiene limitacion de socios.

Y también de un tipo
» societario a otro

También es posible cambiar
de tipo de sociedad: “Todas las
formas de sociedades mercan-
tiles, es decir, las colectivas, las
comanditarias, las cooperati-
vas, las an6nimas y las de res-
ponsabilidad limitada, asi
como las laborales, pueden
transformarse. En la mayoria
de los casos, el cambio se debe
a la baja paulatina de socios
trabajadores y por considerar
un inconveniente la doble con-
dicion de los socios de trabaja-
dores y socios participes en el
capital social”, indica Amparo
Gonzdlez de la Iglesia, abogada
y experta en derecho mercantil.
Otras veces la transforma-
cion de una sociedad anéni-
ma en limitada viene impuesta,
por ejemplo, porque los accio-
nistas no han desembolsado el
capital minimo. “Para hacer el
cambio, es necesario otorgar
escritura de transformacion. El
resto de requisitos son sencillos

porque estas solo y no tienes
tiempo. Pero a una empresa

Planifica los gastos e ingresos
futuros de tu empresa y presta
suma atencion a lo que te
queda al final de ‘cash flow’

o complejos segtn la natura-
leza de la sociedad. La escritu-
ra se otorga sobre los acuerdos
adoptados en junta. Deben
acreditarse aspectos como el
consentimiento de los socios
0, en los casos en que proceda,
la identidad de los socios que
quieren separarse; el balance
de la sociedad cerrado el dia
anterior a la fecha del acuerdo
de transformacién; el balance
cerrado el dia anterior a la
escritura, y los ejemplares de
los anuncios, entre otros”, acla-
ra esta experta. El CIF de la
empresa también cambia si se
pasa, por ejemplo, de una
sociedad laboral o anénima a
una limitada o ala inversa.

9 ;Asociarnos con nuestros
» mejores empleados?

En ocasiones, puede ser con-
veniente ofrecer a nuestros

empleados ‘més fieles’ partici-
paciones de la empresa. De la
Fuente cree que es una buena
opcién fidelizar a aquellos
empleados que han seguido los
mismos pasos que el empren-
dedor. “De esta manera, se
sienten socios, participan en
las decisiones. Es bueno tener
gente con la que puedas contar
para que aporten ideas. Dos de
mis empleados tienen partici-
paciones en mi empresa, con
un porcentaje inferior al que
marca la ley para que sigan en
el régimen general de la segu-
ridad social y no se vean obli-
gados a hacerse auténomos”.
En este sentido, Gonzdlez de
la Iglesia aclara este punto:
“Tratdndose de trabajadores
que no ejerzan funciones de
direccién ni de gerencia y que
no estén vinculados por razén
de parentesco o afinidad pp

pequeia, que no anota mas de

4 o 5 facturas mensuales, le sirve
con un simple programa informa-
tico de contabilidad. Ese habito de
hacer un balance diario es bueno
porque aprendes y te sirve, por
ejemplo, para negociar con los
bancos”. Este experto considera
fundamental controlar la gestion
contable desde el primer dia, y mas
a medida que te haces grande, “ya
que debes ser el duefio de la
gestion de tu tesoreria. Nosotros,
todos los dias cerramos la tesoreria
y por la mafiana sabemos cuanto
dinero liquido tenemos en cada
banco, porque puede surgir un
imprevisto y tenemos que saber
cuéles son nuestros movimientos
de tesoreria y reaccionar”.

rotacion de personal elevada, con
los costes en formacion y calidad en
el servicio asociados que eso
implica, etc.”, enumera Donoso.
También debes valorar con qué
banco vas a trabajar. “Seria
conveniente hacerlo con el que
habitualmente trabajas en el ambito
personal, ya que el conocimiento de
tu trayectoria y seriedad y del
director de la oficina puede ser
clave para conseguir créditos mas
rapidos”, sefala este experto.

Seguimiento diario

Para De la Fuente, lo mejor para
prever liquidez es hacer un
seguimiento diario. “A lo mejor, al
principio, necesitas pedir ayuda,
porque no sabes coémo hacerlo o

wiw.emprendedores.es [ 000 |



)) conlos administradores de
la sociedad, o con otros socios,
lo que determina su inclusion
en el régimen especial de tra-
bajadores auténomos es que
posean el control efectivo, es
decir, cuando su participacion
en el capital de la sociedad sea
igual o superior a la tercera
parte del mismo”.

1 O 3Recursos propios y/o

» financiacién externa?
La primera fuente de financia-
cién deben ser bien del funda-

dor o de los socios, en el caso
de que haya. No se puede pre-
tender financiar externamente
el 100% del negocio, porque
en el caso de los bancos o de
inversores privados sélo arries-
gardn —o invertirdn- si también
se implica el emprendedor con
parte de sus bienes.

En ocasiones, no se ponen
en marcha proyectos por no
haber planificado las necesi-
dades de inversion inicial.
“Muchas veces, se piensa que
para arrancar un negocio es

Buscar financiacion debe

[ 000 [ angioess

ser una actividad mas de tu
gestion. No esperes a que
lleguen momentos criticos

ngeniero industrial, abogado, asesor de la

Administracion y de empresas, gerente
de companias nacionales e internacionales
y con mas de 16 afos de experiencia en el
sector medioambiental. Esto es sélo una
parte del curriculo de Rafael de la Fuente,
fundador de la empresa madrilena Ambisat,
especializada en estudios y proyectos de
ingenieria ambiental, consultoria y servicios
de asistencia técnica.

Experiencia y formacion previas
Podemos decir que De la Fuente es un
emprendedor ejemplar. Conocedor, por su
dilatada experiencia previa, del sector
medioambiental, y con formacion
especializada suficiente para llenar dos
bibliotecas, De la Fuente comienza a dar los
primeros pasos de su idea de negocio como

“Es mds importante
tener experiencia
previa en el drea en
el que vamos a operar
que formacion”

necesario hacer una gran
inversion. Pero, si analizamos
bien el caso, es probable que
en una primera fase no haga
falta invertir varios millones,
sino que, con una pequeina
ayuda, un crédito o la hipoteca
de una casa, serd suficiente
para empezar. Siempre habra
tiempo para que se unan otros
socios”, explica De la Fuente.
Para Donoso, “seria conve-
niente contar con las dos y, en
la mayoria de los casos, asf se
hace, ya que los recursos pro-
pios en muchos casos son muy
limitados (capitalizacién del
desempleo, indemnizaciones
de empresa, ahorros...). Dadas
las opciones existentes de cré-
ditos baratos, tanto por los
bajos tipos de interés como por
la existencia de subvenciones
(por ejemplo, del ICO), apro-

parte de un proyecto de creacion de
empresas del Executive MBA del Instituto
de Empresa (IE), en 2002. Finalista del
segundo concurso de Nuevas Empresas de
Tecnologias Innovadoras y ganador del
Premio Lease Plan al mejor proyecto de
creacion empresarial, en 2003, decide que
ha llegado el momento de darle entidad a
su negocio en julio de ese ano. Para ello,
invierte 60.000 euros gracias a recursos
propios, a un préstamo de una entidad
financiera y a una linea de crédito para
avales técnicos ante la Administracion.

De la Fuente recomienda que, “mas que

vecha al maximo las opciones
de financiacién ajena y man-
tén parte de los recursos pro-
pios como colchén financiero
de la empresa, o incluso para
los gastos personales de los
socios, dado que los primeros
meses pueden ser criticos”.
Segtin De la Fuente, si mon-
tas el negocio en solitario, lo
mejor, con recursos propios, asi
tendrés la mayoria de capital. Y
si buscas inversores, “piensa
que te van a pedir compromiso
financiero. No basta sélo con
aportar la idea brillante. Com-
promete algtin bien, por ejem-
plo, tu casa, ya que ala persona
a la que vas a pedir dinero le
convencerds mejor”. No olvi-
des que la bisqueda constante
de financiacién debe ser una
actividad mds de tu empresa.
No debes esperar a que lleguen




tener formacion en el area de actividad en
el que uno va a meterse, tener experiencia
previa. Porque la formacion la puedes suplir
contratando especialistas que te apoyen en
las areas que el emprendedor no sea capaz
de llegar. Pero es importante tener
experiencia en el sector, conocerlo, ver
coémo funciona. Porque a la hora de abordar
el plan de negocio, como no tengas claro
cual es tu mercado, si existe o no un nicho,
etc., vas mal. Llegar a un mercado nuevo,
sin conocerlo y dar con el hueco es dificil”.

Alto valor anadido

“La innovacion es consustancial a la
consultoria. Hay mas de 300 ingenierias que
trabajan con la Administracién y, en
principio, todas son capaces de hacer
técnicamente los trabajos, por eso siempre
intentamos estar un poco por delante de
los demas apoyandonos en ideas nuevas”,
asegura el fundador de esta compaiiia, que
en menos de tres anos, ha crecido mucho
pasando de los siete primeros ingenieros
de plantilla a los 18 actuales, “aunque la
compaiiia tiene capacidad para contratar a
mas”. En ese desarrollo, Ambisat ha tenido
que ampliar sus instalaciones.

Especialistas en teledeteccion

En estos ainos, la compainia de De la Fuente
ha ido ganando contrato tras contrato de la
Administracion -su principal cliente-,
relacionados con el medio ambiente,

momentos criticos para buscar
dinero desesperadamente.
Respecto a las subvenciones,
no las consideres fuente de fi-
nanciacion, sino una ayuda,
porque no siempre se consi-
guen y, cuando llegan, la em-
presaya ha empezado a andar.
No obstante, conseguir una de
algiin organismo publico
(CDTI, ICO...) puede dar, ade-
mds de un empujén eco-
némico, mucha credibilidad y
confianza a la hora de buscar
socios, aliados, nuevos clien-
tes, contratos... Algo similar
ocurre con los premios. Si con-
sigues ganar alguno, utilizalo
como carta de presentacion.

3Qué productos finan-

cieros convienen mas?
Depende el destino que le va-
yas a dar: “Si el fin es la

principalmente de ingenieria y de
planificacion, y con la teledeteccion y
andlisis de imagenes digitales
georreferenciales, “que es nuestra
propuesta de valor. Ahora estamos
trabajando, por ejemplo, para el Plan
Nacional de Saneamiento y Depuracion y
hemos hecho planes de restauracion
hidrolégico ambiental. Y en todos ellos, lo
que tratamos es de que se vea la posibilidad
de utilizar la teledeteccion como una
herramienta de valor afadido. Con la
teledeteccion, hacemos una mejora sobre el
pliego de condiciones del contrato, sin cargo
para la Administracion”, subraya. Pero la
utilizacion de la teledeteccion también
puede tener aplicaciones para la empresa
privada como la cuantificacion de desastres
naturales para evaluar el importe de
indemnizaciones para las aseguradoras o
también puede ser utilizada como
herramienta para el sector de las
telecomunicaciones.

Buscar otras oportunidades de
negocio con nuevas patentes

De la Fuente reconoce que el mercado en el
que opera su compaiia es muy competitivo
y para poder ganar terreno han desarrollado
dos patentes: “Una muy importante
relacionada con la utilizacion de los residuos
de las depuradoras para la

fabricacion de

elementos para obras publicas. Es decir,
aprovechamos un residuo, como es el lodo
de las depuradoras, para que forme parte
de los componentes que integran el
hormigon que se emplea en determinadas
construcciones, como los adoquines de la
calle, la ‘'sub-base’ de una carretera, las
pantallas acusticas, entre otros usos”. Para
desarrollar esta patente, para la que han
buscado el asesoramiento del Centro para
el Desarrollo Tecnoldgico e Industrial,
Ambisat ha creado una empresa. “Ahora
estamos en la fase de investigar si la
utilizacion de estos hormigones conlleva
riesgos para la salud y el medio ambiente”.
Mientras, han iniciado contactos con
compaiias del sector de la construccion
para buscar alianzas futuras. La segunda
patente consiste en un dispositivo que
aprovecha la energia de las olas para que
las depuradoras que estan en la costa
impulsen el agua depurada al mar con mas
fuerzay sin gasto energético.
Otra de las lineas de negocio de Ambisat
estéa relacionada con el desarrollo de
estudios econdmicos del agua, trabajos que
viene desarrollando en los dos ultimos afnos
dentro de la directiva europea marco del
agua. Para ello, ha creado otra empresa.
“Esta es una linea de trabajo muy
importante porque hasta ahora se sabia el
precio del agua, pero no lo que representa
en valor para la sociedad”.

Debes
implicar
recursos
propios para
convencer
a otros
inversores
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APUTAPALA e

)) compra de maquinaria, ve-
hiculos, naves o locales comer-
ciales, opta porlos préstamos a
largo plazo, leasing o renting,
dependiendo del sector y de la
prevision fiscal. Por ejemplo,
si prevés tener muchos benefi-
cios serd conveniente optar por
el renting si ademads es nece-
saria la renovacién continua y
peridédica de los equipos. Y si el
fin es ayudar a superar desfases
de tesoreria, es decir, diferen-
cias entre los periodos de cobro
a cliente y de pago a provee-
dores, opta por lineas de crédi-
to y de descuento, factoring,
etcétera”, sostiene Donoso.
En ese sentido, De la Fuente
recomienda tener tres pro-
ductos fundamentales: “Una
linea de crédito en funcion de
la facturacion de la empresa.
Es una forma de endeudarse,
pero no cuenta. Es decir, si
dispones de ese dinero, estds
en deuda con el banco, pero si

ovenes, aunque con una amplia experiencia en el mercado, tanto por haber trabajado en
Jdistintas compaiiias como por haber probado suerte con negocios propios, han sabido crear
en muy poco tiempo una red comercial y de produccion con la que lanzaran estos dias su
primera coleccion de sus camisetas Yoloflipo. Este es el primer paso hacia el desarrollo de
nuevas marcas Yy lineas de negocio propias, asi como licencias para otras compaiiias.

Mar Lucas y Javier P. Echaleku, fundadores
de la empresa alicantina Apuntapala, se
preguntaban si era posible el made in Spain
en el sector de la moda y en un mundo
totalmente globalizado. “; 0 por el contrario
sdlo nos queda el viejo recuerdo de ‘La Moda
de Espafa’ en cuanto a los conceptos de
disefio, para después terminar sacando la
produccion a los paises en vias de
desarrollo?”. Estos dos jovenes se centraron
en crear un concepto nuevo, “que permitiese
desarrollar un producto que fuera posible ser
fabricado en Espaiia al 100% y una pequena
aportacion mas para mantener y potenciar
el saber hacer de la industria espanola”.

Concepto de negocio claro

Sin abandonar esta filosofia, Echaleku
y Lucas crean en junio de 2005 la
marca de ropa Yoloflipo, disefada y
fabricada integramente en Espaiia,

desde el tejido hasta la confeccion y

los acabados. “Ya habra tiempo de crear

o0 explotar mas marcas en nuestro pais o
fuera de él y fabricarlas aqui o alli”, senalan.
Los productos con los que han lanzado la
marca son basicamente camisetas que
incluyen en su disefio mensajes sociales o
expresiones populares cargadas de
contenido social o enfocadas a ser un juego
visual. Echaleku -con experiencia en las
areas comercial, marketing y comunicacion y
fundador de tres empresas relacionadas con
el sector del calzado- y Lucas -especializada
en atencion al cliente, ventas y compras y
socia en dos negocios de venta de muebles y
de electrodomeésticos- invirtieron 18.000
euros en proteger la marca, en hacer
estudios de producto y en disenar los
muestrarios, principalmente.

Los dos socios sopesaron el mercado y, para
crear Apuntapala, tuvieron en cuenta lo que
habian aprendido de sus experiencias




no lo necesitas, no. También
una linea de descuento.

En nuestro caso, como traba-
jamos con la Administracion,
en cuanto €ésta nos certifica un
contrato, nos interesa acudir
al banco para que nos des-
cuente. Tendrds que negociar
el tipo de interés. Y, en tercer
lugar, una linea de avales para
facturas comerciales”.

1 Desarrollo a medida
» parafinanciarte

Una opcién para conseguir

recursos al inicio de tu activi-

dad es desarrollar productos

y/o servicios a medida. Esto te

permitird obtener dinero para

afrontar nuevos y mayores
retos futuros, tal vez los que te
habias marcado al principio
—por ejemplo, desarrollar un
producto propio- pero careci-
as de la inversién necesaria.
“Inicialmente, nuestro capi-
tal era pequefo. Nos consti-
tuimos con 30.000 euros y nos
dedicamos a desarrollar a
medida, es decir, a peticién del
cliente. No podiamos arries-
garnos a hacer un producto
propio que podia gustar o no.
Sélo haciamos la inversion si
teniamos el pedido. Estdbamos
mds o menos cubiertos. Con
el dinero que conseguimos con
los trabajos a medida, a los

Valora qué te interesa mas,
si empezar vendiendo barato,
caro o en un nivel intermedio

ocho meses empezamos a
crear nuestra propia linea de
productos”, recuerda Polo.

1 3 ;Y el precio de mi

« producto y/o servicio?
Una de las grandes dudas de
todo emprendedor: ;cudnto
cobro por mi producto y/o ser-
vicio? ;Caro o barato? A veces,
en un mercado muy competi-
tivo, para captar clientes a los

que no llegan las grandes
empresas, te ves ‘obligado’ a
bajar los precios. Pero, ;es una
buena tdctica? Y siluego quie-
res subirlos, ;c6mo se lo expli-
cas a tus clientes?

“En el mercado, tienes que
posicionarte en un nicho con-
creto. Y si decides posicionarte
en el de los mds baratos, luego
puedes tener problemas para
cambiar de nicho o es posi- ))

“Conlared

de negocio

que estamos
construyendo
crearemos
nuevas marcas”

anteriores como empresarios: “Nuestras
experiencias profesionales eran similares,
asi como los problemas a los que nos
tuvimos que enfrentar con nuestros
anteriores empresas como enfoques
estratégicos mal planteados o la eleccion
de socios”, aseguran.

Bisqueda de socios estratégicos
Tras registrar la marca, hicieron las primeras
pruebas, “que eran practicamente
artesanales. Al ver la respuesta de la gente
que las veia -que pensaban que era una
marca que ya estaba en el mercado-,
empezamos a presentar la idea a los
diferentes socios estratégicos que
necesitdbamos (fabricante, talleres de

estampacion, de bordados, representantes,
etc). Hicimos unas pruebas para testar el
mercado y analizar el tipo de tienda al que
nos ibamos a dirigir, las marcas con las que
competiriamos, el posible consumidor, etc.”,
explican. Fruto de este trabajo previo,
Echaleku y Lucas establecieron diferentes
acuerdos, entre otros, con la disefiadora
Cecilia Donoso, con la fabrica Creaciones
Samuel’s, y con varios talleres de
estampacion, de bordados y de tejidos. Con
toda esa informacion, y una vez hecho el
analisis financiero y desarrollado el plan
estratégico, en menos de tres meses crearon
y confeccionaron la primera coleccion
Yoloflipo. “Con toda la red de produccion y
comercial que estamos construyendo -entre

ellos, una docena de representantes del
mundo de la moda casual de marca-
podremos crear nuevas marcas en el futuro,
tanto propias como licenciadas de otras
marcas que quieran sacar lineas de ropa.
Ademas, tanto nuestra marca Yoloflipo
como el resto de marcas propias que
desarrollemos para ropa las ofreceremos

a productores y distribuidores de otros
productos donde la marca sea viable
(calzado, colonias, relojes, etc.)".

Como la primera campaiia de su linea de
ropa no entra en las tiendas hasta este

mes de septiembre, Echaleku y Lucas prevén
empezar fuerte en febrero de 2007, “que
esperamos facturar unos 200.000 euros,
siendo muy conservadores”.
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Puedes
empezar a
facturar desde
que obtienes

el GIF definitivo
de la Agencia
Tributaria

)) ble que juegues con com-
petidores que tengan un
amplio margen de precios a los
que no puedas hacer frente”,
sefiala De la Fuente, que es par-
tidario de defender el equili-
brio, pero “tirando mds por la
calidad que por el precio. Si
entras en un mercado bajan-
do los precios luego te resulta-
rd mds complicado subirlos”.

Pero si finalmente decides
fijar un precio mas bajo que la
mayoria de tu competencia y
luego decides subirlo, Donoso
propone: “Haz promociones
temporales de determinados
productos y/o servicios. Por
ejemplo, una de lanzamiento,
hasta el 30 de octubre, con el
25% de descuento”.

1 4 ;Como y cudndo
«» empiezo a facturar?
Puedes hacerlo desde el
momento en que obtienes el
CIF definitivo por parte de la
Agencia Tributaria. “Depende
también del sector, ya que una
empresa de servicios puede
facturar mucho antes que un
comercio o industria, que tiene
un proceso de creacién y pues-
ta en marcha mds dilatado”,
subraya Gonzdlez de la Iglesia.

Y respecto al modelo de fac-
tura que vas a utilizar, da igual
que compres uno preimpreso
—de los que venden en los
estancosy papelerias—o que lo
disefies ti mismo. “Lo que si
resulta imprescindible es que la
factura reuna los requisitos
para ser considerada como tal
desde el punto de vista fiscal. Es
decir, en ella tiene que figurar la
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“La experiencia de
trabajar ‘al otro lado’
nos ayudo a conocer las
necesidades y carencias
de los clientes”

identificacién completa de
quién la emite y de quien la
recibe; el nimero de factura;
la fecha; el concepto; el impor-
te (base imponible); el tipo de
IVA, y el total de la factura”,
detalla esta experta. En deter-
minadas actividades como la
de hosteleria, aparcamientos, o
servicios de belleza, entre otros,
se admite la emision de tickets
con los mismos datos de iden-
tificacién mencionados para
las facturas.

1 5 3Cobro todo al conta-

« do, sélo una parte...?
“Hay una directiva que obliga a
que las transacciones mercan-
tiles se paguen a 30 dias. Y la
Administracién, a 60 dias. Si
eso fuera lo ideal, pagariamos
practicamente al contado. El

JJ COMUNICACCION

| hecho de haber trabajado “al otro lado”

-como ellos dicen- informando sobre el
mundo de la franquicia como periodistas en
distintos medios de comunicacion les ha
permitido conocer las carencias y
necesidades de comunicacion de las redes
de franquicia y saber qué es lo que les
tenian que ofrecer en ese area. Jaime R.
Parrondo y Jaime Bosqued, que decidieron
aunar experiencia y esfuerzos para dejar sus
respectivos trabajos y emprender juntos,
son los responsables de JJ Comunicaccion,
una agencia de prensa y Relaciones Publicas
especializada en franquicias.

Otear el mercado

“La novedad de nuestra empresa respecto a
las ya existentes radica precisamente en
que, antes de nuestra aparicion en el
mercado, no habia ninguna agencia de
comunicacion verdaderamente especializada
en la franquicia que no perteneciese a una
consultoria, con todas las servidumbres que
ello conlleva. Hay, incluso consultoras que
ofrecen los servicios de comunicacién a un

coste ridiculo, e incluso gratis, porque ya

problema es que, como eres
un recién llegado al mercado,
practicamente estaras obligado
a pagar casi por adelantado.
Con el tiempo, y tras haberte
ganado la confianza, puedes
conseguir atrasar los pagos”,
apunta De la Fuente.

En este sentido, todo lo que
permita mejorar tu situacion
financiera es positivo, claro
estd, siempre que el mercado 'y
el sector en el que te muevas lo
permita. “Dependiendo del
periodo de ejecucion del servi-
cio o pedido, debes valorar
individualmente si te compen-
sa cobrar 25% al inicio, 25% ala
mitad del trabajo y el resto a la
entrega. En algunos sectores
se cobra el 100% del ano al ini-
cio del periodo. Por ejemplo,
el hosting en Internet, el man-

facturan a la empresa-cliente por otros
conceptos mas jugosos. En este sentido,
siempre priman los intereses de la
consultora matriz por encima de la politica
de comunicacion de la agencia filial. En no
pocos casos, se trata de un vinculo laboral
en el que se producen conflictos de
intereses”, aseguran.

tenimiento informadtico, etc.
En proyectos dilatados en el
tiempo, puedes negociar con
el cliente la facturacién men-
sual en funcién del avance del
trabajo”, aclara Donoso.

1 Y para nuestros gas-
« tos, ;qué plazos fijo?
Como dice De la Fuente, cuan-
to mds atrases los pagos y mas
adelantes los cobros, mayor
serd tu fondo de maniobra.
Pero eso es complicado de
hacer de forma unilateral, por-
que en ese tema también jue-
gan todos tus acreedores. “En
general, los proveedores tie-
nen sus propias politicas de
cobro en funcién de la impor-
tancia que les merezca el clien-
te, por lo que tu margen de
negociacién serd escaso pp




Obhjetivo principal: buscar la
satisfaccion de los clientes

En julio de 2004, Parrondo acepta poner en
marcha la oficina en Madrid de una
consultora andaluza y ocuparse de llevar los
asuntos de comunicacion de sus clientes,
después de haber trabajado en una de las
principales consultoras del sector de la
franquicia. Por su parte, Bosqued decide
incorporase a este proyecto en febrero 2005
para ocuparse de las labores comerciales. “A
finales de afio, precisamente debido a las
servidumbres mencionadas antes -de tener
que plegarnos a los intereses de la
consultora- decidimos hablar con nuestros
mejores clientes y sopesar asi si podriamos
contar con ellos a la hora de arrostrar la
creacion de una agencia independiente. Tal
era su grado de satisfaccion con los
resultados obtenidos que no dudaron incluso
en alentarnos a dar el paso”, explican.
Reunieron 30.000 euros de recursos propios
y en enero de 2006 abren su propia agencia
con una docena de clientes. “Las previsiones
para nuestro primer afio de actividad se
sitiian entre 65.000 y 70.000 euros”.

La experiencia y la innovacion,
las mejores armas para crecer
Confiados en su idea, no vieron necesario
recurrir a un estudio de mercado para
conocer la viabilidad del negocio: “Con la
experiencia que teniamos, vimos la

Lo ideal
seria alargar
todo lo
posible

los pagos y
recortar los
plazos de
los cobros

necesidad de las empresas de nuestros
servicios y la futura rentabilidad. En primer
lugar, porque dentro de la franquicia la
comunicacion no se estaba llevando como es
preciso, y tras un afio demostrando nuestro
buen saber hacer a los clientes no ibamos a
tener problemas a la hora de seguir
creciendo. Y en segundo lugar, porque

aun se puede innovar en nuestro campo.

El que crea que esta todo inventado en
comunicacion y en marketing below the line
tiene sus horas contadas en el mercado”.

Problemas: la gestion contable

y los tramites administrativos
Parrondo y Bosqued recuerdan su
experiencia en la tramitacion administrativa
necesaria para poner en marcha su negocio.
“La Administracion es tan lenta e
incompetente como en la época de Larra,
aquella del ‘vuelva usted mafana’. Mucho
hablar de ventanillas unicas, pero los
tramites burocraticos estan poco claros, y lo
que es mas triste, dependen del humor del
funcionario que te toque ese dia”.

Otros problemas a los que han tenido que
enfrentarse son los derivados de la propia
administracion de una empresa, como
elaborar las facturas a los clientes, emitir los
correspondientes recibos bancarios
mensuales, realizar la declaracion y el pago
trimestral de IVA, etc. “En una palabra, las

tareas propias de la gestion administrativa
de una empresa, de las que no te preocupas
lo mas minimo mientras eres un simple
asalariado por cuenta ajena, pero que
comienzan a interesarte en tanto en cuanto
va en ello tu futuro. Hemos ido aprendiendo
de todos estos temas sobre la marcha; eso
si, siempre contando con los consejos y las
experiencias de amigos”, subrayan.
Respecto a la financiacion del negocio, los
dos socios no tuvieron problemas para reunir
el montante necesario para arrancar, ya que
no pidieron ayuda a los bancos. Nos hemos
financiado a través de recursos familiares y
del resultado del cobro en un solo pago del
paro acumulado en nuestros afios como
asalariados”, explican.

El ‘boca-oido’ y hacer contactos
“Dado el éxito que hemos tenido en tan poco
tiempo no tenemos contratado a ningtin
comercial, aunque estamos buscando uno
para dedicarnos nosotros sélo a la
comunicacion. Hasta la fecha nos ha
funcionado, primero, el conocimiento que
tenian de nosotros todo el sector y, segundo,
el ‘boca-oido’. Y los buenos resultados
conseguidos con nuestros primeros clientes
han servido de lanzadera para captar nuevas
cuentas”. Otra fuente importante de
captacion de clientes es la asistencia de
ambos socios -a menudo como ponentes-

a eventos relacionados con la franquicia.
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adossier

P) salvo que seas muy buen
cliente”, sostiene Donoso.

No obstante, una buena
terapia es hacer una estima-
cién previa de las diferencias
entre periodos de pagos y co-
bros. “No es lo mismo un

y paga a 30 dias, que una
empresa de reformas que tra-
baja para una constructora que
paga a 120 dias, mientras que a
los proveedores y trabajado-
res se deben abonar facturas y
salarios mensualmente. En
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tarse y negociar con los prove-
edores la posibilidad de esta-
blecer periodos de pago mas
amplios y lineas de descuento
para adelantar el cobro de los
clientes”, afirma este experto.

En este tema, es conveniente
que te informes sobre la ges-
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tién del riesgo para saber cémo
negociar con morosos, como
vender a crédito y cobrar sin
sobresaltos, etc. (ver mds en
www.morosologia.com).

1 Busca alianzas y gana
« nuevos clientes

Llegar al mercado y pretender
hacerlo todo solo es muy com-
plicado. Buscar acuerdos con
otras empresas te permitird lle-
gar a mercados a los que, tal
vez, no podrias acceder siendo
una empresa pequena. Tam-
bién te ayudard a que te conoz-
can otras compaiias y clientes,
a compartir sinergias, a inter-
cambiar informacién, forma-
cion, experiencias, etc. Por
ejemplo, aliarse con un gran
socio estratégico o cerrar
acuerdos con la Administra-
cion Publica puede abrirte las
puertas de los bancos para
obtener mejores condiciones, o
también para que los inverso-
res se fijen en ti. Otra posibili-
dad es la de instalar tu empresa
en un centro de negocios o en
un parque tecnoldgico y cien-
tifico (ver mds en www.apte.org
7en Www.ances.com,).

1 Prepdrate para reo-

» rientar tu negocio
Ya has puesto en marcha tu
proyecto y has comenzado a
dar los primeros pasos. Ten en
cuenta que no siempre se cum-
plen todos los prondésticos y es
posible que en alglin momento
te veas obligado a reorientar o
modificar tu negocio, por
ejemplo, porque el mercado
ha sufrido cambios. ;A qué
debes prestar atencién para
estar prevenido y adelantarte?
“Es importante fijar alarmas
que indiquen que algo ocurre.
Por ejemplo, pérdidas de clien-
tes mds numerosas de lo nor-
mal, aumento de las quejas de
clientes, disminucién de fac-
turacion sin causas exdgenas
aparentes, cambios legislati-
vos, nuevos productos en el
mercado, mejoras tecnolégi-
cas, mds competencia, etc.”,
destaca Donoso.
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