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El momento

aeconomia no atraviesaun

buen momento: el corsu-
mo e retrae y las enpresasya
se aprietanel cinturén. Noes
una crisis de “lasde antes’,
pero montar ahora una empre-
sa requiere pensarlo el cbble,
como dobe eselriegyo Estos
consejos pueckn ayudarte:

e “Una época de crissesuna
era decambics, presionesy
reflexion sobre el modelo de

negocio”, dice el cansultor
argentnoJdorge Varela Da-
becke Y purtualiza:“ Aunque
el mercado ro crezca, tna
empresacon creaividad, inte-
ligencia, disciplina y voluntad
puede aumentar suparticipa
cién. Unacrisis también esta
lleradeoportundades .

e Ante todo, debesconocer
benla stuacid: las perspect-
vasde la ecanomia, de tu sec-

paradar d sltoy convetirte en empresanio?

tor y el mercado. E2ote per-
mitird aquilatar tu plande
negocio. Senpre conviene, y
mésen una recesion, contar
con uncolchén fimarciero.

e Sé conservador al contratar
empleados Mas vale empezar
con unaplartila gustada que
contratar a degro y siniestro
y luego aplicar recortes que
provacaran inseguridad en las
persanas que se queden

Egpaiiaya es d tercer pais de laUE en eqpiritu
emprendedqEstas tu tambien preparado

e Como la organizacdénno ha
conocido “tenposmejores’,
el inico camino que tienees
el de mejorar. Ahora bien, es
clave mantener informacbs a
proveedores y empleados de
qué ocurre en cach nomerto
yde las previsiones. AS no
sufriran incertdumbre, el sen-
timiento que gereramaspro-
blemasen unaorganizacion .
e “Cuandono hay direro en

el mercado, losclientes
VLElven mésselectivosy ten
den a comprar, entre lo que
satigace susnecesidades, lo
mas barato. Si dejan de adqui-
rir es porque no perabenun
diferenciador importante en
|cs produ ctos queles agregue
valor”. Portanto, esun buen
momento para campetir en n
mercach especiamente sens-
ble a bnomio calidad-precio.
Tenlo muwy en cuenta.

Un tgido empresarid mas fuerte

Credmiento del nUmero deempresas
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El pertfil

i loscorcimientosacadk micosni
la e xperiencia son tand etermi-
rantes para € éxitoo el fracaso como
lascaracteisticas personalesdel
emprence cor. Lo cemuestraun bten
numero e hombres hechosa s mis-
nmo s (como Juan Jos Hidalga presi-
dente de Viajes Halcony expedn de
lebranza, alkeaifiil y pintor de brocha
gorda, oA ntonio Vicario,de VigesEje-
cutivo, antigw lavaplatos), que han
triurfado en losnegocios gracias,
precisamente ,a poseer y desarrollar
lassiquiente scaracteristicas
e Canfiarzaen si mismo
e Ser cansciente ck siscapacidaces
e Cratividad, liderazgoy e soiritu
emprendecbr
e Copacidad para aprovechar las opor-
tunichd es
e Capacidad ck dirigr y motivar egu-
posdetrabajo
e Asumir riesgos moderados
e Altatolerancia ala frudtracion
e Iniciativa y prevision
e Cancimientos gptimas sabre su
campo empresaia
e Saber elegir aloscolabaal aes

Fuente: Centro de Orientacion e Informacion de
Empleo (COIE), Universidad de Sevilla
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& que intentar
hace algo grarde
enlavida De nin-
gin cagaose ha
esaito nada.Yo roqueriapasar
desapercibido,no queria ser uno
mas, un bulto m&s”. Estaspala-
bras, querecge Marta Robles
en sulibro Elegidospa alagloria,
son de Pepe Estérez fundador
del Grupo Estévez (materid paa
la coretruccion, transportes, sec
toresdi mentario einmobiliaio,
27millones deeurosde factura-
cion anud, 200 empleados).
Como las de tantos otros
empresaios, las metasde Estévez
reflejanun rasgo muwy cominen
nuestros emprendeal ores esa
voluntad aeadora eindepen
dienteque hece quenazcan en
Espara 335.000 enpresas cada
aio (amel anctid aesque desa
parecen 275.000)y queeln Gme-

rode autbnomosno hayadejado
de crece desdel992.

No esquetodo el muncbopte
por el autoen pdeo paa“ pasar a
lapogeidad’, peo qued 60% de
losesgparples —segUn unaredery
teencuestade laComison Euro-
pea— prefiga ser empresario a
trebajar porcuertagen a(supe-
rariamosenun punto aEstados
Unidos en exiritu emprende
dor), esbastanterevdador.

Como explicaba Nicol & Hen-
riquezdirector delaFundad én
Ingyde,dur ante lapresentad 6n
deesteinforme, “hay vaias razo-
nes que explicaian por qué en
Espafiaexisteesta cultura cel
enprendedor. En primer luga,
dedelaAdministrecionylasins
titudones se estén llevando a
cabo medidasquepropician un
entorno favorableala areecion de
empresas. Adamas, los paises

que auentan con mayor nUmeo
de emprended ores cinciden
también en serlosquetienen las
tasas de pao mas atas dela
Unién Europea, porlo que €
auoenplen,en muchasocasio-
nes, s corfigura como unade
las sdidas | eborales mas opti-
mas”.A esteregpecto resultasg-
nificativo el dato de queen 2000
el71%delasnuevasempresasno
tuvieraasalariados.

Lapregunta de
millon deeuros

Pero 6o sebersi hallegado el
momento de akxirese despacho
profesional, ese comecio, esa
fakrica, esehotel...? Estaesla
p regunta d ave quesehacetodo
emprendedor, y paa hdlar su
respuesta debe terer en cuenta
mu chos fadores: empezardo
por sus propias circunstarciss
personales, hasta el momento
por el que araviesalaecononia
del pais lazornageogréficacon-
cretao & sector cke actividad
dornde se ercu acra d negocio.
Per o si con algunanoviadebe-
ra esar dipuesto acasarseel
emprendedor, ésa es, predsa-

mente, laincetidumbre. Dicho
de otro modo, s existe unele
mento esencial y determinante
dd é&xito,ésesadlapropaectitud
del emprendedory suformade
enfrentase alriesgoe, induso, a
latersion queproducen lesdtas

posbilidadesde fracaso.En cuel -
quie caso, como ha dicho Raul
Berguéempresario dd mundo
delapuwblicidad pasado alaare-
nade las puntocom“empren-
de nuevosnegociosess nénimo
deesta vivo”. Puesavivir.
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El lugar

a localizad ondel
L regocio exige tocb
un anélisis geoegra-
tgico. Ad, mientras
el turismo rural, los
Servicios sanitari cs o
laindustria agroal-
mentaria teren bue-
rasoportunidades en
Extrermadura, en Gali-
cia eslaindugria ckl
mueble, entre otras,
laque ofrece ahora
mas p csibii dades.
Pero conocer qué se
lleva en cada autono-
mia (acudiendo a las
camarasde comercio
y asociacionesempre-
sariales) no bada, tie-
nesque sakera fando
qué sicede en tu pro-
vincia, ciudad, pueblo
o aldea ¢Como?

e Realiza un estudio
demercado quede-
termine la necesidad
real que tiene tu clierr
tela obetivo de tu
negocio, producto o
servicio. Par gempo,
S no hay libreriasen
la zona, ¢se ckberaa
la inopia de loslibre-
ros, a loscarosaqui-
lereso aque,en
general, enel barrio
no compran liorcs?

e Analizala campe-
tenciaen tu locdli-
dal y barrio . Sabras
cd o |les va—siguien-
do con el ejemplo
anterior- a laslibre-
rias. Si es un pastel
muy pequefio a repar-
ir entre muchos,

¢tiene sertido pelear?
Quiza sea mejor darle
més vueltasal proyec-
b, buscar barrioscan
mésaficion parla lec-
tura, especidizarse...
Se trata de no caeren
lcs eraresde la com
petencia, imitarla en
Sus eciertosy i pe-
rarla en buenas ideas.

o Adaptateal barrio
obusca otro, nunca
intent es que camben
elos nolohadan Un
restaurante de ceras
en un karrio de ofici
nas no se comera una
rosca.. Estuda lacul-
tura delbarrio e inté-
gralaen tu proyecto.
Esdecir, conviértela
enoportundades.
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Fuente: Camaras de Comercio.

El parque enpresarial espafol experimentd entre199% y 2000, uncrecimien-
to ckl2,1% (210.738 enpre asmas). Ede cecimientoha estado lidead o
pa el fctor serviciosy construccion, en tarto que s hanregistrach
descersosenla indu gria. Todas las regione sespafblas, con excepcion de
Navarray Extre mad ura, han exp eimentado aume ntosen el citado pericd o
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El papeleo del autdnomo

1. Inscripcié n(voluntaria
enel Regigro Mercantil.

2.Alta enel IAE en Hacien-
da. Impreo madelo 845y
matriculaen el e pigrafe que
corepond a laactividad.

3.Dec|araciénoemaen
la Delegacio nde Hexien ch.
Impreso modelo036 (para
régimenordnario) o 037
(regmen smgificadb).

4.Alla en @ Régimen
EgeiddeTrabajadaes
Auténanaosen la Tesorgia
Termitorial, agencia u oficina
de la Sequridad Scial.

Se aportaran DNI, tarjetade
la Segurichd Social y fotoco
piadel madelo 845, sllalo
en Hacienda, carespon-
diente al pago del IAE. En
caso de contratar trabajado-
res, seacreditaa la afilia-
ciony el alta en €l R&gimen
Gereral. Cach afio, el Minis
teio ce Econamiay Hacien-
da pulicalasbeases ck coti-
zacion entre lasque puale
elegir € trabgador. Los pa-

gosserealizan mensid-
mente através ck unaent-
dadbancaria, presentardo
el boletin ck cotizacd nque
remiteal auténomo lapro
piaSeguricad Scial.

5. Comuricacion ok aper-
tuadé centrod etrabgo
enlaDireccidn Provircial de
Trabajo, obtencio ny legali-
zacién ckl libro de visitasy
del calerd aio lalboral.

6.Cump|ir canlossguien-
tes campromisos fiscales:
Impuesto de Actividades
Econdmicas (IAE), Impuesto
sobre la Rernta ¢k lasPeso-
nasFiscas (IRPF) e Impues
tosobreel Valor Afiadido
(IVA), que seliquida trimes
tra y anualmente (madelos
300y 390). Con tad g d eter-
minadasactividad es como
sandad edicacion,
seguros, financieras...

estan exentasd elVA.

"/ Tambiéndebelle-
va una serie de
lios que cepende

ran del régimenfiscal al que
< haya acagida
-Enedimacién directa

S laactividad o esde
ca&ter mercantil:libro
devertas e ingresos,

litro ce comprasy gastcs

y libro deregistro ce benes
deinvasin. S esuna acti-
vidad ird ustrial, comercial
odeservicios likro dario y
litro ce inventariosy cuen-
tasanuales, legalizadosen
el Registro Mecantil.

—-Ene gimacion objetiva,
llevara las facturas emiti-
das numegalas adena-
dasy agrupadas por
trimedres.

adeterminaciéndel
régimenjuridico del
negocio es unadeci-
sién degr an erverga
durayaque fijaraaspectos tan
importantes como laresp onsa
bilidaddelossocios d cegita a
desembol sar, laformade obten
cién derecurosy lafiscalidad .
Ahorabien, ladeccionno debe
dependerunicamerte defado-
res eaconomicos o fiscales, tam-
biénexisen motivosdetipocul -
turd paa optar por urau otra
formua. Por ejemplo, la propia
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imagen. En ete sentido, loque
corfierecredibilidad aun pro-
fesiond a la horade contratar
susserviciosessucurriculo,sus
dientes, suoficina.. Sinembar-
go, en otras ectivid ades, como
lasdeimport-exportransporte
o consultoria laempresadaura
mejor coberturapscol6gica al
potencial cliente
Detodasformas, sea cual seala
formaque se dija, habra que
enfrentarseaun ma de pgpeleo,
agomenor (y mébaato!) enel
caso delos auitbnomosy deses-

peartementelargo, y en oca
sonesfarragoso, paralas socie-
dad es. De hecho, segun datos
delaOCDE, paraponea enma-
chaunnegocio en nuestro pas
N neesarnos un total ce Sete
tramitesy vanticuatro samanas,
mientras queen Gran Bretafia
s6lo se precisan jun tramitey
urasemanal paafurciorar.

Elegir bien
Cadaunade las posiblesformu-

lasde @rgtitud 6n deunnegod o
tienesusventajas y desventajas.

A grandes ragyos, éstas seian
lasprincipales:

e Empresarioindividual. Res
poncde con su propio patrimo-
nio de todas las opereaciones
mercantilesquerealiza, pero, a
cambio, lostrémites de corsti-
tucion y la fiscalidad son més
sencillos Convienefundamen-
talmente a equellosprofesiora-
lesque prevean un bene€ficio
neto anua infeior alos 45.000
euros. Por encima de esacifra,
resultamas pertinente elegir la
féormuladelasociedad.

cAUtONoMmo
O socedad?

La primera gran deasion que deberés tomar. ¢S0lo 0 atompaiado?
S auentas con pocos medios para empezar y preves gana menos
de 45.000 euros netos d afo, te conviene la forma de autonomo.

1. Certficacion de no

tral 0 en www.rmc.es.

cién, ante notario.

4. solicitud del CIF provi-
sona enHecienda.

Los tramites de la Socedad Limitada

lesy Actosduridicos Docu- 9 » Cddigo de Cuenta de |ostrabajadores.
insripcion de ladenomi- mentacbs —Operaciones Cotizacion (para dar de

nacionsocial slicitach.En | Societarias (mocklo 600)- | dtaalostrabgadores)en
el Registro Mercantil Cen- | en la Consgjeria ce Ha-
ciench ce la Corrunidad. Sequrichd Social. Mocklos

2. Depssito del capita 0. Presertacion de la
cialen uraentidad ban- | escritura en el Regstro
caria. Esimparante con- Mercant| Provincial.
servar lacertficacion que 7 Obtencion del CIF
acredite el importey las definitivo (presentandola
peronas g e lo realizan. estritura ya i rscrita).

3. Exrtuade consiitu- | 8. Alaen el IAE, mode-
|0s845 (actividad local) y
846 (provincial 0 nacional).
A portar fotocopia cel DNI
del representarte de la
5. Pago ckl Impuesto de | scociedad y una delCIF $ 11.|nscripcic’>n enel
Trarsmsones Patrimonia | no se tiene etquetas.

Trabgadores
autdénomos
segln ocupacion
12.Legaiizacicn del
Libro de Vistas en lalns-
cualquier Tesoreriadela pecdénProvinda deTra-
bajo y comunicaciéonde
6y TA2, yfotocopasde | apertura de centro enla
la eseritura deconst tu- Comunidad Autsnona. S
dén, del modelo 845, del S comurican obras, la de
QFydelos DNl del repre | apertura seraen el Ingitur

sertante de la sociedad y | 1o Regional de Seguridad e
Ck |cs trabajadores. Higiene en el Trabajo

10.Alta en el Régimen 13.0bten:ién enel
Especial de Autdnons, 0 | Ayuntamiento ck la Licen-
elque praceda, de repre- | cia de Actividades e insta-
@ntante de la sociedad S laciones.

presta ®rviciospara éga 14.0trosdocumertos

licencias o autorizaciones
INEM ck lcs contratos ce en furcién ck la actividad.

Sﬂegun la UPTA, lapre sencia ck tra-

ajadores autd romos ha disni-
nudo en areascomoel comecio,
laagriculturao la hostéeria, y < ha
martendoen otrascomo el trarspor-
te, la pelugueriay |cs oficiosrelacio
naloscon laconstruccidn.
Perodestaca e pecidmente “enlas
denomnadhas‘nuevasprofesiones,
que seejerce nmayaitaiamentepa
clenta propia Son resalteble sentre
dras lasactividadesvirculadasal
deporte, el ocio y el tiempo likre, la
cutura, las tecnologiasck la informa-
cién y la comunicaciony tocb lo rela-

e Sociedad mercantil. La res-
ponsabilidad de los sodos se
limita ala cuantia del cepital
desembol sado, pero el papeleo
deconstitucion y lagestion
son mas complicados y hay
gue presentar peridodicamerte
el balance de la empresa. La
sociedad limitadh se constitu
yecon un capital minimo de
3.005 euros, mientras que la
aportacion minima dela ané-
nimaes de60.100 euros.

e Otras férmulas minorita
rias son la comunidad de bie-

cionado con s viciosa les familias’.

res, lasocieda civil, lasocie- | ciosque habian e andorado
dad colectiva, la cooperativay tambiéneran rentables’.

lasodedadlaboral. : Aurgue notodo auéromo tie-

nevocacidndeenpresa,locier-

Trabgadores
ocupados

Nuevo autdromo

En cuanto alos auténomos,
SebagianReyra, presidentede
laUnién deProfesionales Tra-
bajadores Auténomos (UPTA),
destacaqueesun colectivo poco
organizado, si bien esaviviendo
un cambio inteesarte en su
situacion: “Los jévenesautén o-
mos son mas enp rendedores,
buscan nuevossistemasde cap-
tacibn de mercados y encuen-
tren adecuadamente loshuecos
que dejanlasgrandes empresas,
aurgue aveces sucum ban cuan-
doéstasdescubren quelosega-

to es queel sstam afiscal eparol
premiala dimension Por eso,
lom&srecomendablepaaquie-
nes han decidido mortéarselo
por su cuertay rno aientan con
muchos meliospara enpezar, es
h acerlo cono auténomos, pero
vigilando decercael umbrd de
beneficio antes mendon ado.
No obstarte, le convendra con-
vertirse en sociedad cuando pre-
vea dcaanzar el punto critico
donde comenzariaatributar por
ercimadel 30% (tributeci 6nfija
ck | essociedades) si continuase
como enpresario individual .

con dos empleos

n total de 263.100 espafides
mantienen una doble vidh...
declarada. Asdariadosq e al msmo

tiempo trabejan como auténam os,

0 auténomas quetienen un segundo
empleo camo asalariacbs. M uchas
veces, estad dble personalidad
responde a queel emprende dor
camienza atrabaja pa sucuenta
mientrastodavia trabaja comoasala-
riacb para utnaempresa.De esta
fama,diluye lcs riesgp sque supon-
drian dgar su trakajo antes ce te rer
la sequrichd de quesu carreraen sdi-
tario va a furcionar correctamente.

Emprendedores
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Haz tus planes

El plan de negocio

unguenoexiste una Unica férmula
A pararedliza unplande regcio
y cada escu éa tiene suspropiasparticu-
laridades & respecto, lo cierto es que
entérminosge rerales, sealcanza cas la
uranimicad en ctantoa las cantenidos
qe debe irclur. Son égos

1.Descripciénde laidea empresarial.
Trasla presentaciénde los promotaes
dé proyecto, detallando su exp ienciay
obetivos se destribe laicka ck negocio,
es decir, en quéconsige.

2.De;cripciénde| poducto o se vi-
cio.Serealiza tnadescripcién cktallada
de lascaracteristicasdel producto oser-
vicio,ad como de |as recesidades que
vienen a satisfacer en el mercado.

3 .Estud ode mercach. S trata de
unade laspartesmastrascendentales
del dan de negpcio.Para proyectasde
muwha envegadura, conviene encargar-
lo a ure e mpresa esyecializada.

4. Plan demark &ting. Debe recoger la
descripcion deobetivos, asi camo las
politicasenrelacion can € prad wcto
elprecig la distribucién ylaconmurica-
cion Tambénincluird el presupuesto

d e departamento (en caso ce exidir),

los costesasciadosa les axciones pre-
vistasy un caendaria

5 .Descripddén técnica dela empresa.
Roce s productiva localizacién ce ofici-
nas, talleesy almacere s mobiliario,
maguinaria y suministros necesarios.

6. Plan de compras. Proveedores, can-
trd ce calidad, gestio nd estocksetc.

7 .Or canizaciony recursos humanos.
Actividades precisas para llevar a calko
|zs tareasd edire ccion, produccion,
canecidizaion, etc., y persorasencar-
gadasde realizarlas (ce <ripcion ce los
puestosdetrab go, tareas, ap titudes
precisasparasurealizacidn, retribucion).

8.Formaj uidca. Empresario indivi-
dual osociedad mecantil.

9 .Plan financiero. Recursos necesa-
riospaapone enmarcha € proyecto,
fuentesy coste Célculo ck rentabilidad
delnegocioy puntodeequilitrio. Cano
minimo incluir&cuenta de resultados,
kalarce e stuaciony presi-

puesto ck tedreia (ve

Sgliente seccionde

este b ssier).

Fuente: Francisco José Gonzalez Dominguez, ‘Creacion

de empresas’. Ediciones Piramide.

o~

Los planes de vigbilidad

y de negocio onstituyen
|aentesala de lapuesta

en marcha de |aempresa.
Su realizacion no s

una obligadon mas 0 menes
agradable que se pueda
eludir Sno un requisito

casl deteminante

del éito del negodio.

revios al inicio dela

tividad, los planes

deviabilidad y nego-

do peamitenunapro-

fundizadén en el mercado y
minimiza losriesgos.

SegUnun ainvestigacion lleva
daacabo en & marco ckl Ertre-
prainin g Froject (iniciativapara
la formacion de vocadones
emprerdedoras), resulta preo-
cuwpantelaausend ack elabora
cién de pares de negocio por
parte de los enprerdedores.
Unadelas razones prindpédes
por las que sguesin redlizarse
ese documento bésiao es “lafal-
tadecreenciaen suutilidad”.

Sin enbago, segiNEP, el plan
de negodo es “un documento
de sumaimportarciaque debe-
riairincluido en cualquier pro-
yecto de creacion de nueva
anpresa, en la medida en que
ayudaa reducir considerable
menteel riesgo delapueda en
marchadeun negocio”.

Y no loeso. El pland en ego-
cio es también ura excelente
herramienta ala hora deesta-
blece contactos con terceros,
lo que ircluye bisquech de
sociosy finarciecion.

Lawviabilidad
El prdlogo detodoplandenego-
cio (ain menos utilizado que
ége)es el plan de viaklidad, que,
segln Francisco José Gonzélez
Dominguezxperto en creacién
de empresas, pretende “digo-

En su justa dmensgon

émodetermina la

dimensidnque debera
tener tu empresa? Se trata
de una decision trascenden-
tal ya que afectaré tanto a
lasirstalaciones y a latec-
ndogia, como a losrecurscs
humanos recesarios ala
financiad én... Tada empre-
<, dice Miguel Cafiadas,
precisa de una dmension
minima “para ser canpetiti-
va y pader dsponerde un
buen departamento ck [4D,
arovisionamento, produc-
cion y comercializecion,
para desarrollar nuevos pro-
ductos,comprar enlas
mejores condciones pradu-
cir ce forma competitiva y
pockr realizar lasacciones

ponocionalesy de venta
que lallevaranal éxito”.
La dimensién minima ven-
dré dada par:

e H sistema productivo
que se utilice yel volumen
ck subcontratad én que se
prevea, factaresque deter-
minaran el tamafio de las
plantaspraductivas Estas
dekerén estar dotadas del
sgema praductivo mas
nmoderno poshle can el fin
de abaratar coges

Son nmucheslas em presas
que iniciansu prodiccion
de ura forma precaria, para
posteriormente ir cono fi-
dandose a medida que cor
siguen beneficiosy losren-
vierten Pero éste esunmal

sistema ya que, d arrastrar
un grave fallo de aigen,
condena casi Senpre a
edasempresasa una mar-
gindidad cronica.

e Los recursosfinarcie-
ros dispanides Hay que
terer muy presente que la
ermpresa debe poder finan-
ciarse de formaholgada,
aunque sin despiffarros.

e El tamafiode lademan-
dagque = pretenck y =
cree quese podracaptar.

e Latecndogia que llevan
implicita | os produ ctos, que
puede determinar que |a fir-
me tengaun tamafio mi-
mo para pockr a orber los
costes de [+D.

e Las costumbres comer-
cialesy de pagoenel sec-
tor.Asi, una empresa que
decidiese vender suspro-
ductos a travésde grandes
superficies ceberiadispo-
ner, de entrada, ce unos
recursosfinancieros propios
elevados, conel fin de
sopatar el diferencial entre
el pagoalos proveecbresy
e cobro alosclientes.

e El =ctorenel que se
piensa trabajar, oloscana-
lesde ddribucién que se
quieran uilizar. Esposbe
que la nuevaempresa
recuiera una capac cadde
distribucion fisca con Sdera-
Be; por eemplo, la venta

ck pizzasa domicilio.

Fuente: Miguel Cafiadas, ‘Como crear empresas rentables’. Gestion 2¢

ne de ideas Slidas, bien defi-
nidasy compati Bescon su futu-
ro entorno y meacalo como
redidad enpresarid, incraren-
tandose asi las posibilidades de
&ito”. Ademeas, pemitedigpone
deurabasedeinformacion que
“rpsfacilitaral aelaboracion del
plan denegocioy nosayuda aa
evitar costesy tiempo”.

Por suparte el economistay

asesor Miguel Caladas sugiere

prestar atencion alos siguien-
tesdementosparaconmproba la
viabilidad delaidea

e Posbilidadesdd entomo. Se
esudiaalasituacion actualy la
posble evoludén delosentorrnos
econémico (pode adquisitivo,
oosteckel dinero, facilidad deac-
e acréito osubvenciones...),

legd (como afectan alaempresa
las digintas legislaciones), cul-
tural (modas, usos soddes...) y
tean ol 6gico (apicable alaem-
presatendenciasdelsector...).
La mayoria de las empresas
espafolas, explicaGonzalez
Dominguez, son muy vulnera
bles alos cambios negativos
del ciclo econémico porque
estén muy endeudadas, tieren
poca liquidez y pagan mucho
por € dinero. Esto aumertala
morosdad en épocasdecrisis.
e Posibilidades del mercado.
Estudio en profurdidad solkre
d mercadoy su posble evolucion
(demanda, competencia, €c.).
“Se ddinira & nicho de mercacb
a que se dirigira la futura
empresa, com prerdiendo tan-

tolos cliertespotencialescomo
loscompetidores”.
e Formade obtene los pro-
ductos quesevenderan. Bien
aquiriéndolos a proveealores,
bienfebricand olos o disefian-
dolosy suboontratando todao
perted e lafebricaad 6n.
e COmo lo hecen las mejores
empresss del sector a quese
quiere p erterece . Se reaizara
un egsudio de la competencia
(benchmarkingpero no slo la
local, sino también lanaciorel e
inclusolaextranjera

Con todalainformeciénobte-
niday procesada podremos llevar
acao un DAFO, es decir, un
ardlis sdel ssDebilidades,Ame
rezas, Fortalezasy Oportunida
des de ruestro proyecto.

Una ayudita, por favor

xigen en el mercado diversos productcs dise- o AUTOMATEYOUR BUSNESSPLAN 10.0 Para

fadospaa fetilitar al emprendedor la realiza- quienes <= atrevanconel irglés, este prad ucto persala para “ser usada por individi os que estan
cionde un plan de negpcio . Estasson algunasapi-  norteamericaro £ puele adquirir a travésdela empeando un negocio pequefd.Laharamienta
cacdoresy suscapacidales web http//ww w.businessplancony. El software  no sdo le proveerd de conccimiento s késicosacer-
e PLAN DENEGOCIO BASC Y PLAN DENEGOCIO viene acompafied od € libro Anatomia ce un gan
PRO.Lcs camercializa Previsa y pue cke obtenerse de negpcio (disponible en espafiol). zar su negocio, sino que tankién ayudara & indvi-
masinformaion acerca ce losmsmosa través de o SMALL BUSNESS READINESS ASSESSMENT duo a definir qué eyuda especifica puele sele mas
au webhttp://Amww.previssor.com/productos.htiDOL.Setrata de una herrame nta interactiva gra- neesaia’. Lapagna webe shttp://www.mi-sbct.
Llospreciososcilanentre los dy los 1.2A0 euos tuita puesta adisposicion delosustariosde laweb  org/ReadinessAssessment_spa.asp.

del Michigan Small Busire ss De velopment Center y

cade las“tuercasy tornllos neeaiospaa lan-
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Sustos fimanaeros

os prablemas finan-
L cieros canstituyen
unade las grincipaes
causasde desaparicion
de lasempresas, pero
schre todo ck lasmas
jovenes. Cas siempre,
estosprablenas proce-
ckn de una mda planifi-
cacién inicial del nego-
cio o de unas previsio-
'es en exceso

optimistas. De ahi que
<a muy importante
paner lospiesen el sielo
ala hora de adelantarse
a cudquier posble pro-
blemas que pueden sur-
giren el futuro.

Mucho ectivocirculan-
tey esasocolchon
financierc.osprimeros
mesesde actividad sue-
len vivirse con ure fuerte
tension, especialmente
losau 6namos, debida d
gran activo circularte
que ceben saporfar. Esto
significa que, aunque s
facturacion sea dta ytra-

bajen mucho, el hecho
de que nmuchas empre-
sasacastumbren pagar a
dbs, tres, indwso xis
meses, pede crearles
una stuacién insosten-
ble. Es necesario preve-
nir con suficiente antela
ddn esta circunstancia
ycrear un colchdn finan-
ciero adecuado.

MorosidadEs otrode
lcs mayores problemas
con que < enfrentan los
autonomos. Ademas, el
retraso en lo spagos
crece sgnificatvamente
en épocasde crisiseco

némica. La vulnerabilidad
financiera ck lasempre-
sas de pequefia dimen-
sion hace queel retraso
en el pago tenga un fuer-
te impacto en las posibili-
dades ck supervivencia
de lasempresss.

Exceso deoptimisma
No nosreferimos Unca
mente a tener una fe
ciega en que nuegros
praducto so servicios
casecharan el éxito

en un tienpo record.
Ademas, nmuchos
enprendedores suelen
pecar ck ingenwos a la

hora de calcular losgas-
b sque va atener que
sqportaria empresa en
sl etapa de despegue.
Y olvidan que alossala
rios, las conmpras, los
gastosfijos etc., hay que
sumar los im puestos,
epecialmente el IVA,
que suele constituir un
verdackro dgjusto para
laspequefias empresas
cadhtres meses

Falta de liquick z. Las
stuaciones anteriores
generanescasez de cash
que puede llevar a las
empresas rapidanmente a

la rura. De hecho, una
de lasya mticas “leyes’
bre el fracasodelas
empresas de Bzmove.
com egtablece: “Asegura
s reservas para poder
tene liquidez. La gente
o suele respander, ni
squiera a losmejores
productos, en el periodo
de iempo que uno cree
que lo harari'.

Falta de previsién. La
excesiva confianza en
que se podra consegur
financiacion (sibvencio
nes lineasde crédito,
etc.) lleva amuchos

enmprerdedores a embar-
carse antesde haberse
asegurado el comhust-
ble que debera mover la
nave. En ese snticb,
esimpatantismo no
lanzarse annguna aven-
tura sin tener |a absoluta
<guridad ck que va a
haber el s iciente dinero
en la hucha.

Proyecto demasiad o
ambiciosdEs el proble-
ma de lasempresasque
invierten grandes canti-
dackes de dinero yde
recursos en wn proyecton
antesdecomprobar que

éste resitard tan renta
ble cano pensaban.

Igrorarcia financiera.
Segln Emprende, la ges-
tion financiera de una
nueva empresa encred-
miento debe ir mas alla
del mero registro conta-
ble, y poner especial
érfasisenla gestion
inmediata tesoreria),
mésque en la estratega
a largo plazo.

Ddiciente andlissde
costesMuchas nuwevas
em presascarecen de
referencias (estind ares
del sector o irdicesde

eficiencia propio g para
contrastar si su estruc-
tura de costeses eficien-
te 0 puede ajudarse.
Con frecuencia no se
ertiende correctamente
la dferencia entre los
costesfijosy loscoges
variables.

Falta de previsiores
financieraotro error
frecuentsmo. Par falta
de tiem po o de conoci-
mientos el enmprendedor
no realizalasprevisores
financierasnecesariasy
losacontecimientos e
cogen por wrpresa.

Cond dineo
NO Se juega

afdtadeprevisionen
dterrerp econd6mico
puede dar a traste
con todoslosproyec-
tos deun emprerdedor. Antici-

p arsees esend d.

Nadie con sentido comin se
larzariaacrear unaempresasin
saber cuénto va atener que
invertir, quéingresos necesitara
paacubrir los gastos, como
repercutiran los salarios en €l
balarce, qué créditotendragque
pedr a banco paa asegurarse
uncolchon financiero...

Emprendedore

Nade? Como p ate del plan
denegocio, @ plan finandero
—quepretende evaluarel poten-
cial econ 6mico de unproyecto
enpresaria y presantardtana:
tivas viables ce financiacion para
el mismo-no corr e megjor suerte
gue aquél en los indices de
popularidad de los enmp rende-
dores.Y luego pasaloque pasa:
guelos problemas de fimanda:
cion-y masenconcreto, lafata
de liquidez— son urade las pri-
meras causas de montalidad
entrelasempresasy que ens

problamas vienen dados a
menud o por uran dasta, cuan-
do roin existerte, planifi ceci on.

Un buen g enplo
ParaAntonio J Gallaaddo Grimay
José Antonio y Rosa Soler no
hubo dudas alahorade conebir
lo quesemnvatiriaen su nego-
cio, la asesoria irtegral ce
empresas R & G Asesores, CB,
en Vera (Almerig: habiaque
hacer un plan finan dero.

Tras madurar laidea todo un
aio,duranteel cual estudiaon

Planificacion y més
planificecion. SAlosi
desarrollamos un plan
finandero realiga
podremos conocer €
potendal econdmico
de nuestro negoao

y acudir alos posbles
INnverores con un

proyecto empresarid
creibleno para

‘vendeles un cuento.

variosposbles erfoquespar ael
negocio, realizaron € proyecto
econdmico y financie o. “Hici-
mos un céculo conservador.
Nos cubrimos para poder
aguanta € tiempo suficiente.
Las prevision eseranoptimistas
(la economiack lazona vivia
entonces u N momento expan-
SV0), N0SOtros qui S Nossea MAas
noderados”. Asi su plan incluia
unaproyeccionderesutados a
dos otresejercicios.

Para estos emprend edores, la
mayor difiacultad a crear una

empresaradicaen “encontrar &
nmomentoadecuadoy vencerel
miedo aque el mercado no res-
ponda aleauadamente’. Por
supuesto, como toda joven
empresapagaronlarnovataday,
alolargo del prime afo de adi-
vidad, tuvieron que reorientar
laid eainicial y especializarse.

Cotenido dd
planfinanciero
Conviere teneg en cuenta que
dplan financie o, si bien no es
infalible,si queresulta esercial.
Segun €l Instituto deEnpresa
(IE), lainformeci 6n m&s impor-
tante quedebepropordona es
e Cuota detesoreriadé pri-
meraf o, desglosadap or meses
parareflga los efectos de la

pos be esgacioralidad

e Un andlisisde fondo de
maniobra.

e Cdculo del punto de equili-
krio y explicecién desuposble
reduccionen caso deque no se
dcanzaseel volumende ven-
tasqu ese habiaproyecado.

e Necesidades y planes de
finman dacién, induyendo irfor-
macién sobre las opciones
planteadas y la elegida como
masrentableparael proyecto.
e Balances previsionales a
cinco afios. Paraun negocio

que yaetéenmarchasehabra
deircluir balance dd afio en
cusoy de losdos anteriores.
e Cuentack resultados previ-
siondesacinm afios
Laobservad én delos resulta
dosnospermitiraconoce datos
tanimportantescomo lam&ima
cartid ad de cepitd requeriday
cuéndo serarequerida, lacanti-
dad dedeudanecesariay cuan
do s debe repagar é&sta la
rentabilidad, los periodos de
recuperecion delairverson...

Ojo d ‘venderlo’
Conviene tener en cuenta la
advertencia d elos profesiora-
les del Imstituto de Empresa
sobrela crecienteutilizacion dd
plan finarciego como herra-
mierta de marketing alahora
de verder nuestro proyedo
empresaial aposiblesinvasores.

“9 damosprioridad aestafun-
cién,corremnosd riesgo deinfla
les hip 6tesis denuestros esta-
dosfinarcie os, conloque esta-
riamos comeiendo un doble
error: & derivado deintrodudr
egasvariacionesen lossupues-
tosy el de comeae un fraude,
que podriallegar a ser persegui -
blependmerte por lospresuntos
i nver ores que s vieran defrau-
dadosen susexpectativas'.

Fuente: Emprende! y elaboracién propi

El plan, en sintesis

| planfinanciero basico prete e

ck acklantar losgagos inge-
oSy resutadosdela empresa
duanteel primer afo. Su redizax
cion esesencial ya quenas permite
tener unavisén mé&realita delas
neesichdesfinancierasde la
empresa durarte el primer periodo
de suanchdua. En general, conda
de trespartes esenciales:

icio en cifras
i b,
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i CUENTA DE RESULTADOS

Recoge gastose ingresos por sepa-
rado Losprimeos retadosa los
segud cs, supanen € resultach ckl
gercicio. Lo m& habitual es queen
esta primerafesed elanzamie nto
losgagossuperenalcs ingresos,
razon por la cual hakra que contar
can un fando de maniokra que ase-
gurelaliquicez. Tarnto los castosde
pesonal como Ics firancieosestan
dentro ck estecapituo, asi cano
lasamortizaciones es ckcir, € pago
de la dewda que la empresa tiere
asumida por el de = mbolso del
capital aportado por lossocosodé
empresario unipersan &.

2 IERERN

Reflga la liquidez dela empresa, su
capacichd para cesembolsar dnero
contante y sanante (cajay bancos).
El resutado o saldo de la tesoreria
esla dferencia entre lascuentas
del activo circulante (lo que nos
deben) y el pasvo circulante (o que
debemcs). En este capitulose
ercuadran loscokros lasvertas, el
capital, las ce uda sconbancos...

De gran utilicad para repre s ntar la
Situacion ecorvmmica de la empresa
enel periodo que queramas anali-
za. Corstade un apartad od eActi-
voy otro dePasivo,y dentro de
ellos, lcs capitulosclascos caja y
bancos inmovilizado, amortizacion,
stock proveedores, etc.

Fuente: Francisco José Gonzéalez Dominguez,
‘Creacion de empresas’. Piramide.
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Dinero

Lafaltaderediano al plantearse la finendadon

paraarrancar

uch as empresas

ebordan con muy

poco realismo o

demeasiado retra

o lafimandecion desuproyecto.
A merudo, los emprend edo-
resdebenreaurrirasusakhorros,
ahipotecar su casa,alaayudade
familiaresy amigos... Otrasveaes,
loscagillosenel aresedesmo-
ronan porgue, como explica
Sa aGaci g asesoraeconémico-
finand era deAJE-M arid, “espe
ren quelesfinancien el 100% dé

proyecto, cuando la primera
fuentede finarciaci6ndebenser
losrecursospropiosqueaporten
los emprendedoresy socios”.
Las formulas de filandad 6n
mas utilizadas son los présta-
mos, “normamente parafinan -
cia inversionesen activosfijos”,
y las lineas decrélito, “para
orregirlosfrecuentesdesgustes
detesoreia’, explica Sara Gacia.
Paraella no son malaselecciones,
pero destaca ungran desconoci -
miertodeotrasférmulas,“como

d leas g para financiar inver-
siones, & descuento comercid
o el fadori g parafinan darcir-
cularte (vercuadro).

El mitodela

subvencion
Otro gran error, seglin Garcia,
“esconsiderarlassubvenciones
como fuentede financiadén, ro
como ayudas. No se puadecon
dicionar d funcionamiento
corriente de una empresa a la
obtend6n deunasubvencion”.

EH 1CO: un trge financiero a medida

demas de Pyme 2002,
Ael 100 cuenta con otra
linea méAs ajustada a las
necesid ades del emprende-
cor: la Linea ce Financiacién
de Oreacion de Em pesas,
para el inicio y puesta en
marcha de pymes.
Beneficiaridfoda persona
fisca o juridica que acredite
el inicio y puesta en marcha
de una nueva pyme (o acti-
vichdsies profesional).
Invesion fimncieble:
Tochslas efectuadas en
inmovilizado, con

Emprendedore

eg cs limites: hastael 80%
de la inversén puede serlo
en inmuebles, y hasta el
50% en activosinmateriales
(softwarehD, marcas..).
Inversion m &ima: 70% del
proyectode inversion reto.
Razo ck amortizacién:
Cinco afios (conun afio

de carencia, 0 sn

ella). O sete

afos(conuna carenciade
dosafs, o sn ella).
Importe maximo cke finan
ciacion601.012,10 euros
por keneficiario y afia
Tipodeinterés: Fjo o varia-
ble referenciado & Euribar.
Comisionestinguna.

TramitaciérBancosy cajas
de ahorro estudian, aprue-
ban y formalizan la solicitud.
Documentaci6Rara acre-
ditar larealizacién de la
inversion: facturas, cartas
de pago, proyectos..
CompatibilidadCon ayu -
dasdelasCC AA u otrasins-
tituciones, respetando los
limites fijados porla UE.

externa del negodo es uno de |os mayores arores
—y Mas mmunes— que cometen |os emprendedores.

Marisol Luqu Sarrasqu € a,
asesoraj uridicadeAJE, coincide
en quelosam prerdedores” cornr
fian en exceso enellas, peoa
veces U concesion depence de
fadoresextenos quen o sehaya
agotado lapartidapresupuesa-
ria quesepreserte lasolidtuden
plazo,y cuanto artesmegor: en
ocasiones| afechaesdefintiva”.

Con todasestas prevenciones,
el emprencedor puede poner
manos alaokra, aunque con-
viene queno tr ebgjesolo. “ Claro
gue puedesgestionar person d-
mente lasubvencion, perocon-
tad& conm&s posibilidades s
un experto teori enta einforma
de su nauraleza si cunples o
no losrequisitos, losplezos...”.

Pordltimo, Saraxguetadesa
cacomo férmuas més irtere
santes lacread6ndeemplep, la
implantaciénde nuevas teano-
logias y la obtencion de finan-
ciacibnajena en condiciones
preferentes mediantepréstanmos
con interés subvercionado.

Algo mas que dinero...

o0 tado enlavidaesel dneo. LasCamaras drecen

N una seried eayudase ducativas, informativas... que
estan cantribuye ndo a andiar y rdazar el joven

tejicb empresarial espafol. La Fundacion Incy-

ke esunod esusprincipdesinstrumentos. Su

ajetiva crear y caonsolidar enpre s Losresuta-

s masde2.000 negocio spue S0 sen marcha enlo sdlti-
mosdosafias, con laayudademésde 100 esesae s compro-

meticb sa g Le lasidea sd elos emprende cores seconviertan en re gp-

ciosrales La Vertanilla Unica Empresarial funcicna yaen15 cudades
e gafiolasy facilita lostramites ce constituciony el apoyo a la creaciéonde
masde6.00 e mpresasd esck 1999. Otro pogama inteesanteeselde
Apoyo Empresaial ala Muer, de forme nta del autoe mpleo. En 2001, las
Cémarasayularaon a crear cas 900enpresas gestiomadas por mujeres.

Prind pdes formu as de financiacion

Como explicaSara Garcia, asesora ecandmico-financierade AJE-Madrid, los
emprendecbrestienenun gran desconocimiento de los dferentes ing ru men-
s finarcieros existentes para poder cubrir cadaunadesus necesidades. Hohace

cue en determnacbs momentosno se elijan las opciones mas ad ecuadas, conel
consecuente incremento de loscostes financiercs, que repercute enel resultado
del ejercicda En el siguiente cuadro < resimen los productcs mashabitudes.

FRODU CTO

DEFINICION

CARACTERISTICAS

QUIEN LO REALIZA

Préstamo

Obtencién de dneo mediante uncortrato,
queobligaal beneficiario (predatario)a devol
ver el principaly abonarlosinteressy el
rego de losgastos derivad cs de la operadon
(comisiones...).

Bxigen vario stipos. en poliza, hipotecarios...

Entidades firarcieras.

Crédito

La ertidad financiera pone dinero adispos-
cién del beneficiario hasta un limite sefialado
y por wn plazo determinado.

Bxigen vario stpcs: en pdiza, encuenta corriente de
crédm, crédto docu mentario, alaexportacion, parti-
cipatvo, srdicado...

Entidades financieras.

Cesiones
decréditos

Crédtosconformas contractudes mediarte
las cuales el prestamistapued e ceder mas
tarde participacionesen los msmos

La cesidnpuecerealizarse mediarte pagarés o contra-
tos de cesion, concdausilasa medida sgtn laconve-
nenciadelas partes.

Sociedades mercanties

‘Leasing’

Contrato dearrendamiento ce bieres que
permiteal usuariosu wso, explotacion y final-
mente adquiscion, siasilodesea, puescuen-
ta con opcién acompra.

Mésaccesible para |as pymes cue el créditocorven-
dorel. Financiacién amedioy largo plazo.

Entdadesbancariasy decrédito.

‘Renting’

Al quiler de bienespor plazovariable, median-
te cuotas. Lacorservacion corre acargo ckl
propetario del bien.

Sistemade firarciaci én acarto plazo.
Esuna variedad del ‘leasing’.

Las opeaciones <on redizadas por entidades
bancariasy ck crédito.

‘Factoring’

Cesion a wn intermediarode los derechos de
ccbrosobre los clientesde la empresa a un
precioestablecidode antermano. La enpresa
de'factoring’ = encarga del cobro.

Apesa de susventgas por su elevado coste no es
recomend able parapymesquearrancan. Elinterés
gplicad oes mayor que el cel descuento comercial
convenciorel. No permte redizar operacianesrelati-
vas a productos perecederos n a largoplazo.

B ‘factoring’ es una actividedespecializach ce
lasentidadesde financiacié n. Las operaciones
ck ‘factoring’ pueden <er realizadas por erti-
dadesde financiacidno de crédito: bancos,
cajas de aharro y caoperativas de crédit.

‘Confirming’

Una entidad act(a co mo un intermediario que
gestiona lo spagos de tnaempresa clierte a
sus proveedores, ofreciendo a egto sultinos
la posbilidad de cobrar sus facturas con ante-
rioridad a la fecha de vencimiento.

Constituye un Sstema cadavez mas corrierte de
financiad én opcional. Para el vendedor tienela venta-
ja del cobro anticipado de las facturas.

Bancos cajas ck alorro y ent dacks
de crédito.

Préstamo
participativo

Préstan realizad oa lasociedad por los
socios ck ésta.

Ventajas: largoperiod od e carencia, vencimiento a
largoplazo devenga uninterés subordinado alos
resutadosde |laempresaen cada ejercicio.
Losinteresesson gag osdeducibles fisalmente.
Hay queterer en cuertaque obiga, en el supuesto de
amatizacionantid pada, an aument de lo sfondos
propios equivalente adicha amortzacionasicamo al
pago de una cormpensacion contractualmente pacta
da Sujetoa una retenciondel 18%.

Sociedadesmercantiles.

Descuento

Abonodel importe de un titulo (generamente
letras)de crédito no vencido, trasdescontar
losirteresesy quebrartoslegalespor el
tiempo que media entre el anticipo y el venci-
miento del crédito.

Muy utilizado par las pymes para acklantar cobros

Ent dades financieras.

Lineasde
financiacion
el ICO

B 100 pregafondosa largo plazo para finan-
ciarlacreacion de inversionespraductivas

Financiacion a medio y largo plazo para proyectos
cuya realizacion favorezcaa sectores de caracter
estratégico,0 quese leven a cabop a colectivos
enpresariales (cono el delaspymes inportantes
para el desarrollo econémico nacional

Instituto de Crédito Oficial (I00)

Fuente: Universia y elaboracién propig
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aguas contra

Ladeccion del moddo de

Negodio es dave paraseguir »t.
adelantgero tambien la 1
adecuada finandaaon y saber

aaafo desapae
cen 275.000 empre-
sas en Espania, y
s6lolamitad delas

que sobreviven siguen furcio-
nardo cuatro afiosdespuésdesu

cuando cambia detamano.

aeacion JT epareceunalbuena
razdnparatomar precauciones?

No esnalanuevo quelostres
primer osafiosde laempesason
clavesparasu superviven cia. Ni
tampoco las razones més habi-
tuales detantos fr ecasos, r eco-
gidasen un etudiodelas Cama-
ras: no tener modelo y plan de
negocio acertados, la compe-
tencia,losproblemasfinarcieos
y de falta deaeamento, ges-
tién inadecuada o insuficiente
tamafo par asup ervivir.

No obgante diversas inv esti-
gaciones, ertre otres la real izeda
porIephenC.Harpe ,insisten
en que € 90% de los fracasos
empresariales sedebeaermores
enladireccion por falta de cono-

cimierto y expeiencia, y no a
stuaciones exte nas. Similaes
resultados ofrece unestudio de
Duné& Bradstreet, que i dentifica
e losermroresdegegionlaprin
cipal causackl fracaso.

Peo cuando s tratade unpro-
fesional autonomo, quesude
afrontar en solitariotodaslasdifi-
aultades, el asunto se complica
més:unasituadondeestréspro-
longadapuede convetirse en
auténticaasesinade sun eyocio.

Por todo ello, conviene blindar
la empresa, en lamedida de lo
posible contraeste granabanico
de inconvenientes, d menos
duranteswsprimerostresaiosde
recorrido,losméascriticos.

Un eror debase
Un nodelo de neggocio equivo-
cadoesun aror queresultamuy
grave en lafase de despegue
cono unoscimientos nal clo-
cados Cualquier cosaquecons-

|las dificultades

truyamosencimase vendraaba
jo. Grandes empresas como
Palm Adidas, Terra o IBM han
tenido quereplan tear su mode-
lo de negodo paa seguir exis-
tiendo. El problemaes que las
jévenesno suelen preve laposi-
bilidad de que € modelo sea
eméneo o hayaque modificarlo,
y no reaccionan atiempo.
Seguin Manuel Trincado,
experto de la aconsultoraWin-
red, esfrecuente quel ss estima-
donesy estudios previos a la
puestaen machadelaenpresa
no funcionen cuando ésase

encuentraactiva, “ pero esto no
s gnificaque hayaselegido mel
modelo de negocio. Simple
menteocurre que & mercado s
dgo vivo, dn amico, ylo que es
valido a corto pazo, a medio
plazonolo estarto”.

Pero eso no quiere dear que
no haya qu eplantea el moddo
denegodoalahoradeheerel
Pande empresa, ya queéste,
segln Trincado, “si debe corn
templar la metaa alcarear. Y
paraello son ne@sariosdisti rtos
caminos alterrativos, de forma
guesi uno yano sirve porquela

redidad &l lo dice, estamospre-
paalospaareacionary enpe
zar aardar por otro que nospe-
mita llega ala meta. Por €llo
son tanimportantesel empujey
la capacidad de adaptarse al
entorno en un erp rendedor”.

Respuesta

inmediata
En definitiva, ¢qué hace si a
cabo deunos meses descubri-
mos que ruestro modelo de
negocio rosirvey que laempre-
sacae en picado por culpade
ese planteamiento @réneo?

COmo se gesta una criss tipica
de nueva empresay como solucionarla
La supewvivenda ce una empresa va a depender en gran medida de la rapidez y la eficacia del enprendedor a la hora de identificar y ©ludonar

cuanto antes|osproblemas que aparezcan en d @mino. Hay que tener en cuenta que las crisis no suden manifestarse en @ mismo momento
en que se produe d problema cue lasoriging, sino después cuando las conseaendas € hacen evidentes y empiezan a generar tensiones.

COMO SE PRODUCE

bl
.‘;‘ n:n

|

! 3

Crecimiento:

toch empresa joven le

[legaun momento en el
que las recesidades de cre-
cimiento chocancan el pre-
supuesto. Hace falta crear
una delegacion en..., hace
falta mas personal, una of -
cina mayor... pero no hay
can qué pagarlo. Las empre-
saspequ efias sop atan
mayores costes unitarios
que sus rivdesmas gran-
cks, tieren menor capac-
dad de negociacién con pro-
veedbresy clientes, 0 para
obtener firarciacion...
¢Como puedencantrares
tar edas debilidades?

Emprendedore

'iI'L principal factor de riesgo

i

Aprovechandb lasventa-
jas de su tamafia Algunos
expertas comoCovin y Se-
vin han sefialado que, en los
primercs mamentos ck la
vida de lasempresas, un
tamafio pequefio ayudaa
gestiorar adecuad amerte
tod o el proceso empresa-
rial. Los autores sefidan

que “quiza laspequ efias
empresas crezcan rapida-
nmentepor s propiapeque-
fiez, que favoreceria la
adaptabilidad y larespuesta
répida’. Aprovechar ega
ventaja competitivaes, por
lo tarto, ure edrategia

basca en las primeras fases
ck vida de la empresa.
Incidiencb en la atercion
al cliente. Contrarregar las
dificu tadesde negociacion
con clientesy proveedores
exige echar toda lacarne en
el asacbr enlo que respecta
alarelacion con ellcs. Un
<ervicio de alta calidad, muy
persoralizadoy atento nos
ayudard a ficklizarlosy, por
fanto, pondra lasbases de
nuestro margen de nego cia-
cioén en elfuturo. Si por
tamafiono podemos dfre-
Ccer precios mas com petiti-
vosque la competenda,

Sem pre podrem cs compen-
sarles con wna atencion pre
y posventa exquistes.
Fofesoralizand la bus
quweda definarciacion La
investigacion de subvencio-
nes, ayudas créditcs blan-
cbs, oportunidades especia-
les para emprendedbres

ya <an oficial eso semiofi-
cides.. debe =r constante.
Labisquedh ck financiacion
tiene que considerare una
parte més de laactividad ce
la enpresa, no sblo una
necesidad circungarcial.
No podenos esperar a egar
mal paratormar medicas

1. .sE EVIDENGAN LAS CONSE
CUENC AS DEL PROBLEMA. Afloran
malosresitado s que suelendetectar-
losagentesextemos inversores clien-
tes, poveedores bancos, menbros
del consejode administrecion, etc.

2 . NEGACION Por logereral, el
emprendedar enpieza negando que
exista alglin problema. Egdtanena
marado ¢k su ideaquele cuestaver lo
que para los cemés eseviderte:que
algo esta fallando. Su gran compromiso
emocional con el proyecto y su g asio-
namientole impiden muchasveces
arelizar la sit uacion con claridad.

3 . PERDIDA DE CONFIANZA. Los
agentesextemos = inquietany pier-
den laconfianza en el enprend edor.
Lo misno ocurre con los empleados
que adoptan un conportamiento de
supervivencigaculturadecris sse

apaderadelaorganizacicn. Cadacual
trabaja paraintentar salvar el propio
pellejo Se deja cke trabajar en equpa
Se pierde lacrediblidad en la visén
empresarid. Se perde laconfianza en
elemprerdedory la mativacion para
seguir susinstrucciones La tersion
provoca que en lugar debuscar solu-
ciones, se enpiecea buscar culpables.

4| EL EMPREN DEDOR SE ESTRESA.
Amenudo se Boguea o tomadeciso-
nesprecipitadas y erréneas. Can fre-
cuencia, las ded sones tomadasen
situaci 6nde estrésem peoran alnmé&
lacrigsdela empresay aumentan la
desconfianzaen el emprendecbr.

5.1 A CRISSEXPLOTA. Lastuadon
se acabahaciencb irsogenible y fuer-
za una intervercion ddsticapor parte
del cansejo de adminigreci én, de los
acreedores, etc.

COMO SE SOLUCIONA

Segln Trincado, lospasos ada
serian lossiguiertes:

e IMformanosdelo queocurre
dreadedor (dientes, @m etercia
proveedores ociedad, €c.) paa
detedar ens cambiosy reac-
dona enoonsecu encia.

e Replantearnoslastuaaon y
andizar quéhafdlado, s hemos
cometido algin queotro error
0 el me cado no ha respondido
Como rosotroscrefamos.

e Apovechar la experiencia
para salir reforzados y decidir
mgor d futuro decémo debe
sernuestro modelo de negocio.

Hay que analizar correctamerte la
situacion, realizar un diagrdstico y pro-
poner un plan consigente pararecon-
ducirla Suele ser eficaz contratar un
asesor externo especializado

1. biaaNosTICO. Entres nveles:
Estraté gco. Donck puede ganar dire-
ro laempresa (mercados).Definruna
edrategia frente ala competencia.
Direccion Analizarla capacidad drec-
tiva de losdigintosmiembro sy su
habilidad para trabajar enequipo.
Fimnanciero. Cuanto dinero tiene la
empresa, enquélo gasta,cono debe
ria ser el negocio: areasaelimnar o
reestructurar. B 80% de las reestructu-
raciones corsiste enrecartar persond.

2. PLAN DE REH. OTAMIENTO. Es
clave pararestituir la credibiidad inter-
nay exterade laempresa. Fijaobjeti-
vosinmediatosy drige a ellostodh la
concentracion de los enpleados.

Hacer caja. Atemativasparaconse-
quir dinero liguido.
Neg cciar co nfinancierosy provee-

cbre s Desleunaposicion ce mayar
credibilidad y con laanmenaza (para
elos)de perder suscréditos osu cliern
te si la enpresaquiebra.

Despd cs por causasecondémicas. El
80%del guste suele hacersepor esta
via.L cs expertosrecomiendan recartar
més alla ce lo queparesenecesario,
hacerlodeuna sola vezy cuanto artes
(para que lo sempleadosque s que-
cen trabgen sin incertidumkre).

3 .ACCIONES A LARGO PLAZO.
Sielplande reflotamiento es eficaz
(genera credibilidad y consigue tempo
y oxigenoparala empresa), lo siquien
te es tomar medidas alargo plazo que
garantcen si supervivenciay cred-
miento. Es decir, disefiar eimplemen-
tar un plan edratégico glabd.

Fuente: ‘Mas alla del primer crecimiento’, Centro Emprende.

Emprendedores
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Que sepan t@
lOo quevaes

Da a conoce tu empresa o tus capacidades profesionales
exige un plan de marketing estratégico que contemple una

7/

invers

n buen porcentge
deempresas y pro-
fesonalesirdepen-
dientesaran cacon
uracarteradedientes, aunque
seaminma. Sinenmbago, el 75%
carece deplan de marketing.
Ign ecio Cano estabaseguro de
si mismo, desu capacidady dela
calidad de su trabajo como
arquitecto. Peocuandodedadio
deja detrabgar paraotrosy
montarsdo por su cuentacomo
constructor, no estabatan segu-
ro decéno iba adarsea conoce.
Iniciabasuandaduraen solitario
con ure cliertelabésica, pero
no tenfala agenda que —era
corscierte— necesitaba para
saca adelante su negocio.
La clave perso, estaba preci-
samente en lacalidad de sutra-
bajo, “dar muchasatisfeccién a

los clientesy un servido mas
esmerado endireccion de obra
gqu ed quelagenteesabaacos-
tumbradaarecibir’. Y acert6.
Intuitivamente, Ignecio tomb ala
competencialavertgaenlaque
el consultor britanico Brian
Cleggfundamentael &itode las
enpresasde aqui d futuro:cen-
trarseen laatenciona diente,
que es paaé “lalnica forma
segurade crea diferendacion”.

Sin embago, e mundo ro es
de color ce rosa e Ignacio se
encuentraahoraen ura ercru-

Emprendedore

Ny unos objetivos a medio y largo plazo.

Atencion al cliente:

la mgor estrategiay la mas barae

omo explica BrianClegg, a la pecuefia
Ce mpresa “no Ko le e smasfacil coro-
ce a sisclientes, también es m&s facil
para el cliente canccer ala compafiia, en
especial alosqe estan al frente ce ésa”.
EgossonIcs prircipale sagpectosa
potenciar en la atencién d cliente

e FERSONALIZACION DELSERVIQO. Si
alguna vertaja tie re la pequefia empresa
es su capacichdd emayor cercania con el
cliente y depre gar un serviciomucho
mas p @sonalizado quelasgrandes, que
pierden sensibilidacbnforme crecen

e EMPLEADOS VERSJS' PERSONAS. Cada
persma quetrabga enla empresa tiene

su propia perorelidad aparienciay cam-
patamienta Esto esunriesgo para la
pyme (que al ciente lecaiga mal determi-
nacb emple alo), pero tankié nura ve nta-
jaya que estos rasgos“son losqLe s
permiten identifica a otraspersonas
apreciarlasy relacionarr sconellas’.

Fuente: Brian Clegg, ‘Cautive el corazén de los clientes’; y elaboracion propia.

e INTENSIDAD DE LA RELACION. Manterer
ure vercaderarelacion con laplartilla de
ure g an compafiia escomgicadg no asi
conla ce unapequéia.A losdientesles
qusta qle les conazcan,  pan surmmbre
susnecesidaces... Por su parte, la e mpre-
2 pue ck aprovechar esteconocimiento
para ofrecerleservicioso productos mas
ajustados asisneesidacksy gusto s

e REARL EJOS Y VELOCIDAD. En tnapeque
faenpresa el recorrid od ela informacion
hasta su destinatario es—o deberia selo-
mucho més rapich queen una grande
Aprovechar esta ventaja servirapara res-
panckr can rapd e al clierte, farto s de-
a camprar, cono irfamarseo quear<e.
Ircluso permitira acklantarse al cliente.

e QUIEN ES QUIEN. Anteun problem, el

ciente sabrd a quién drigirse. Hrepmsa-

He de un &ea o < cobijard en el ¢ icio
ck atencidn al cliente, sirmo que s1 mmikre
y apellidos serdn corocidosp ar éste.

'

cijadaclésica crecer, y acepta lo
gqueinmplica o quedarse como
estd “Lo quemés me importa
esnoperderel objetivoinicid”,
explica. Y eso noessencillo.

Marketing 9,
peroestratégco
Precisamente paraayudar alos
emprendedores aro perde ese
rorte d que s refige Ignado
Cano existe € plan de marke-

ting, una heramienta clave de
gestién, por mucho quelagran
mayoria de las pymes sigasin
tererlaen cuerta

Enefecto, se calaulaque el 75%
de las pequefias empresasno
cuenta con un plan demarke-
ting. Y es que, como explica
Rafael Mufiz, director deRM G
Asociadbs, “se habla méas de
markeing de lo que seutiliza
Losdatosindicanqgue las pymes

dedican entre un 3%y un 10%cde
Su presupuesto a marketing,
pero casi siemprese trata de
marketing op eé&ivo (como los
clascos articulos promociona
les), no de marketing estrat égi co.
En Espafia no se practica éste
porque lasempr esasno entien-
den la necesidad deinvertir a
medio y largo plazo. Quieren
resultacbsrépidos, recupera
deprisalainvesén”.

Practicas que conducen al é&xito en marketing

& anpresas que tritnfanen la etapa
ck crecimiento rapido sielen seguir
unas pautassimlares lasresefiades a
cortinuecién san las mas sigrificativas
enrdaddnconel &reademnarketirg.
e Comercializanprad uctosy servicios

Estaperspectiva es ungrave
error. “El mercado siampre pasa
factura,de ah quetantas em pre-
sasderrenalostresafios ce acti-
vidad”, aseguraMufiiz Y esono
tiene quever Slo conel din ero.
Por gemplo, muchos comerad os
nocuidanlaatencion al cliente
porqueel éxito inidal envane-
ceasus gestoresy lleganacreer
gue durarahasta d infinito.
“Pero lo que importano es que
un cliente compre, sino que,
ademés, s corvigtaen un pres-
criptor deopinion”, es cecir, que

que son percibidcs camo los e jores
pa lossegmentas de pikico can mayor
patencid de creimienta

e Desarrollan nuevas productcs y sevi-
ciospara satisface la previsible evolu
cionfutura del mecala

hable bien denosotros. Ahi es
donde el emprendedor ha de
invertir, si no sudnero, § su
esfuerzoy atencién

Un Ultimo aspecto aconsidear,
expicaMufiiz, esque“ni siquie-
racontar con un brillarteplan de
ma keting es sinbnimo de éxi-
to, fdta lo mé& importante: su
geaucién La experiendame
dice que las principalesdifiaul -
tadesenlaimplenentadén dd
plansurgence losproblemas de
com uni caci6n entre los miem -
bros del equipodetrabao”.

e Canecializan productosy savicios
de consumomasivo o prezio elevado

e Genean flujosdeve nta d eproductos
y serviciosya existentes quescstienen
€l 90% de labase de ventas preserte,
mientras alcanzanflujos ce nuevos
prad wctosy servicios que expanden las
vertas e un 20% anud.

e Generan flujos de ventade clientesya
exige ntesque tipcamente sostienen &l
80% ck labas e ventaspesnte
mientras dcanzanflyos ce nuevascon

sumid ares que tipicamen teexpanden
lasventasun 30% an Lal.

e Crean mgorasck aftoimpacto en
lospradwctosy servicios, perocon un
nive de gastosque no stpeael 6%

de las ventes.

e Utilizan una agresiva fuerza deventas
cwo costelessupone alrededbr ckl 60%
del presupuesto ce marketing.

e Desarrollan una gama amplia ce pro-
duwctosy servicios para ensanchar al
maximo el alcarce de la empresa.

Fuente: Emprendg

E plan de marketing:
por donde empezar

xplica Ros Jay ensu libro Prepare
Eun buen plan de marketing

que égte “es comoun mapa de rutas
paa su empresa y debe dar respueda
atrescuestores bascas: ¢Donde se
encuentra? ¢Hacia donck se dirige?
¢Cdémo lo harapara llegar?.

Este esel esquera basico que debes
seguir paralograr un buen plan de
marketng, sgun lo desarrolla el
experto Migue Cafiadas ensu obra
Como crear empresasrentables:

e Objetivoscel marketing. Condicie
nadospor los del plan estratégico, can
|cs que ceben coincidir, aunque aquf
Se prevén solo para wn afio.

e Objetivoscuantiativos Ventas
brutas, mérgenescamerciales krutos,
partcipacion de mercado, ninmerode
clientes en lospréxinos afios porcen-
tajesde coberturade mercado pa
zonasy sectores...

e Objetivoscualitativas Penetracio
en determnacbs mercados introd uc-
cion de ceterminados productcs, con-
secudénde determi rachimagen posi-
cionamento, notoriedad de marca...

e Politicasde ‘marketing mix’ epli-
cablesDeterminacion de las accianes
comercidesaaplicar para lograr los
objetivcs propued cs.

e Pvlitica de producto. Diferencia
cion y definicion del producta calidad
y ciclo de vida, marca, presentacion,
posible evolucion ck la gama, ervicics
complementarios. Susobjetivos: entrar
en |cs nichos ce mercado previstos
corseguir determinadas ventasy mar-
genes, conseguir un d eterminado pos-
cianamiento, fideizar a lo sclientes.
Vinculados al cs siguientes estudos:
definicion del concepto ckl prod Leto,

test de marca y envase, test de pro-
ducto, egudio de mercado .

e Politica depreeia Fijacion de pre-
cios descuentos, condicionesde pago.
Se pretende que san campetitivos,
permitandcanzar elvdumen de ven-
tasy margenes previstosy larentabili-
dad delainversion. Los dbj & ivas: pos-
cianamiento, popularizacion, introduc-
cion en ciertosmercadcs...

e Pvltica de digtribucién. Define
ddénde y como < conrercializaran los
product cs (Sstemade vertas, fuerza
deventasy market g, celimtacion de
funciones, perfil, seleccion de candida-
tos, formad én del equipo comercial,
remun acion, incentivos, perfil de los
canales, asgnacion de zonasy scto-
res cordicionesde venta, contrdes
comercides..). Objetivcs: posciona-
miento, inroduccién del producto en
determinadaszonas, sectoreso clien-
tesmedante laackcuada red de venta
y candes de distribucién.

e Politica de comunicacion. Dar a
concacer el producto, despertar interés
en los dientes, posicionarla marca,
diferenciarlo de lacampetencia Inclu-
ye detemrar ydescribr el publico
objetivo, habitos de compra, zonas y
sectores tamafio del targeteleccion
déd tipo de campafia(ck imagen capo
rativa, de prestigio, informativa, indivi-
dudizada por praductos...), publicidad,
promod én, relaciones p thicas...

e Presupuestiesglosado pa lineas
de producto, zonas geogéaficas, secto-
resy candes de distribucion.

e Pragrammciony coordinacion ce
lasacciones ce marketirg. Se asig
nardntareas, respansables ce su eje-
cucion y plazo sde redizacion.
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Consultoressesores fiscales, gesores, contables... viven un buen momento debido ala
necesidad de lamayaria de las pymes de extermnalizar dertas labores For ejemplo, cada
pegueria empresa espafiola invierte una media de 3.550 euros en aseoria externa.

N Espafia hay unas
50.000 empresas de
profesionées, negocios
rectivospeocon ura
peculiaridad, quees alavez su
principal oportunidady suprin
cipal riesgo. Como explicaJuan
delaCruzFerr &, ebogado ypro-
fesor deD erecho Adminigrativo,
“suprircipal ectivo essu gente
Por exo susproblanassoncénmo
sdeacion &, motivary retribuir
alaspesonas y addmo lograr que
su trebajo seaexcelente’.
Clavespara el éxito deesos
negodos son una fuerte orien-
tacion al dientey lagererecionde
valor aiadido.Asi lovieron Mari-
saCruzadoy Asunaén Vel asco
cuando creaon su empresa
Comnunicaciéon deValor Afiadido,
CVA:*Andizamos loque no nos
gustebadelaformade acuer de
| &6 egerciasde conuniceciony
nos atrevimos con un modelo

basado enlaéticay el equilibrio
entrelo quelaempresaquigey
lo que €l periodigademarda’.
Uno desusvdores es“rotraba
jacon dientesquepuedan com-
pdirentred, esto nosdigingue
del resto deenpresas dedicadas
aedaactividad”.

Cas todos suben

e Asesoria externa Segudn la
organizacion de esesoresy audi-
toresAdade, lainversion enase-
ria externacrecio un 3% en

2001, peo desgudnente.Lade
fiscalidad y contabilidadllegé a
1.740 euros por empresa(5%
masqueen 2000) y la deservidos
detipo laboral cred6un 11,6%,

haga958euros Peolademarnda
deabogados descendié un 7,5%
ylade auditores cayé un11,8%.

e Consultoria Esuro delossec-

tores més dinamicos —crece €

millonesdeeuros—, aunque sgue
pordebajo deotrospaiseseuro-
peos Lasmas licitadas son lade
tecnologias ce lainformaciéon
(40%), laestratégica (25%) y la
deoperaciornes (20%).

e Técniaos.Losrdadonados con
laconstruccion, sobretodb los

aquitectostécnicos, tienen gran-
des oportunidades: son muy
pocos y laofeta detrabgo es
mucha. Y los rdecion aos con
lastecnologias delainformad on
ain viven un buen momento,
aunquehayapasado el boomde
cinco afiosatras.

Mgor en compania

ada vez esmas
Cfre:uente laaso
ciacion ck prdesio-
nales para ofrece el

mismo K IVicio 0 -
vicioscamde me rnta-

rics. No gozan ce per-

sonalidad juridica
proga, por loqe los
epeatasrecomien-
dan mira con lupa
estosaspectos

o ESTRUCTURAACti-

vidad divisénd e
trebajg especialich-

des aportaciores
organigramg, olje ti-
vos fiscalichd, res-
ponsabilicad ...

e RELACION ENTRE

SOCIOSHeccién ce

responsables, ceter-
miracié nde su valor
paalaempresa.

e CUOTASDE PARTI-
CIPACION.Una deci-
S ke peso queevi-
tarafuturos proble-

mas entre losscios.

e ADOPCION DE
ACUERDOSSegun &
numero ck cuotas,
accioneso participa-
ciones <e articuara
uncriterio que repre-
sentey cancilie los
intereses en jueQ.
Nuncaseveranaru-
ladaslas posciones
minaitaias.

o REPARTO DE BENE-
FICIOSY PERDIDAS.
Tratar dellegar a
puntcs de equilibrio

que permitan definir
un sistema conforta-
bleparatodbslos
socios (el nimero de
vato sno tiene por
qu écoincidr conel

sigema que se adop-

te de reparto de pér-
ddas y ganancias).

e SOCIOS, ASOCIA-
DOSY PERSONAL.
Lcs sciossonde

variostipos: directo-
res, seniorsadina-

rios juniors.., y pue-
denterer dversas
corsickracionesala
haadevotary enel
reparto de berefi-
cios Losascial cs
s profesoreles
que todaviano hen
llegado a socics, aun
que tiendena ella
Encuanto al paso
nal, esta vinculach
por cantrato

labcaral a

la scciedad No suele
terer vaz ni voto.

e MODELO JURDICO-
ORGANIZATIVO. Bus

car & masaproxinma-

b alas necesidack s
de loquelos

socios pre-

tenden.

16% anud yfacdua mésde2.000

Fuente: ‘La empresa de profesionales liberales’, VVAA, y elaboracién propia.

Negocios que funcionan

GESTORIA

e Descripciérunque a vecesse tiende a laespe-
cidizacién cada vez se demandha mas la integradon
de servicios como contablidad, fiscal, laboral..., ya que
el cliente prefiere centrdizar todos losasp ect cs admi-
nistrativos que seve obligado a externalizar.

e Invesicn aproximada: 30.000 euros.

e Valoresartdichb s Ofrecer asesoria yno unasm:
ple tamtaciondel papeleo. Servicio muy personaliza-
dqg posibilidad de servicio a domcilia

e DondeGrancks ciudades con fuerte creacion
empresarial, 0 pequefias (a partir de 20.000 habitan-
teg con escasa conpetercia. Zonas céntricas coner-
cides yde oficinas.

CONSULTORIA ESTRATEGICA

e Descripcioriyuda al cliente a d<efiar y lograr
ventajasconpetitivas, adaptando susproductosal
mercado paraincrementar los resitados.

e |nversién aproximach: 60.000 euros.

e Valoresafadidos: Basticidad extraordnaria que
permitaadaptarse alas necesidadesdel cliente en

Emprendedore

cada monento yrealizar labor de asesoramienta Es
muy im portante que el cliente perciba que el consiltor
conoce en profu rdidady con detalle las caracteristicas
ynecesidadesde suempresa. La experiencia, espe-
cialmenteintemacianal,es muy bien valaada

e DOndeGrandes centros de regocio, fundamental-
mente en Madrid y Barcelana, aunque también existen
oportunidacks en zonas ck Bibag Vaenciao Sevila.

ARQUITECTO TECNICO

e DescripciorBu funcién esdirigir laejecucicn de
obras de congruccion. También realiza mediciones,
presupuestos, etc., y da apoyo a los arquitectos

e Inversénaprakimada: 24.000 euros.

e Valoresafiadd cs: Experiencia Extraordinanas
dotes de relacionespuiblicasy negociacion (trato con
promotores, arquitectos, Admngracianes...), dado
que se tratad e unafigura profesoral sobre laque
suele recaer la responsabiidad de solucianar numero-
s poblemas o anticiparse a los misnos.

e Donde:Areas con gran actividad corstructora.
ZDonasturisticasen desarrollg en especid, coda. Las

Adminigtraciores son otra ia ce entrada muy activa.

AGENCIA DE COMUNICACION

e Descripciore ocupa de gestionar las actuaciones
de camunicacion —externa y, en ocasiones, tanmbién
irterna-y de relacionespublicas de las enpresas
cliente. Srve, endefinitiva, ce puente entre estas
enpresas ylos medios ck canunicacion.

e Inveasidn aproximada: 24.000 euros.

e Valoresafadidb s Las enpresas pequefias cuen-
tan con unfactor muy com petitivo cagpaz de arrelatar
parte de su dientela a las grandes (como estasuce-
diendo): prestan masatencion a sus ciertesy ofrecen
un trato mas personalizach, practcamente full time.

e DondeEspedalmerte Madrid y Barcelona, parque
es dorde se concentra unmayar n Umero de empresas
comopoterciales clientesy dande esta la mayoria

de medosde comunicacion. También Bilbao, Valencia,
A Corufia, Sevila y Pamplona

CONSULTORA ‘|MPORT -EXPORT’
e Descripcior:sesara asus clientesen materiade

im portacion-exportad @, y enocasones reaizafun-
dores ejecutivas paraaquélos Su labor va desde la
realizacion de planes estratégicospara la internacion &
lizacién de laempresa, hagala puesta en contacto
con potenciales socios oclientes extranjeros.

e Inversoén aproximada: 18.000 euos

e Valaesaf alidos H esfuerzo de entidades cono
las Camarasde Comercioo el ICEX para fecilitara la
pyme la irternacio relizacion de sus pro ductos amplia
el mercado paraestas consultoras. Resulta basicoel
asesoramiento interso, g Le se senta acampafiado el
clierte que se ve perdcb en una actividad que desco-
nocee incluso teme por parecerle muy arriesgada. En
estaactvidad exigennumeros consiltores free-
lancequeincluso carecen de oficina al plblico.

e DondeCiudades con empresas que lleven una
intensa actividad exportacbra y ci udades importantes
que cuenten con puerto intemacianal (Madrid, Barce-
lonay Bilbao on lasde mayor densdad).

RUERZASDE VENTAS
e Descripci6rEmpresas constituidaspor profesiona-

lesdel marketingy laventa Formanequipos cue
soncortraadosde forma puntual paradesarrollar las
campafiascorrerciales de sus clientes

e |nversion aproximada: 60.000 euros

e Valores &iadd os Este negocio crece a toda veloci-
dad en Espafia. Sise supera la dificuttad de ercontrar
comrerciales, hay grandes posblidades en lcs sctores
de banca, telecomunicaciones, energia y servicios.

e DondeGrand esciudad es comoMadrid Barcelona,
Blbao Valercia, A Carufia 0 Sevilla,y también localid &
des turigticas 0 en plena expans an.

FORMACION EN

ENTORNOS CORPORATIV.OS

e DescripciérEmpresas congituidas por un profe-
sorel 0 equi po de profesanalesexpertosen algiin
ambitode la enpresa, queim parten cursos semina
rios, etc., bien en las instaladores de lapropia empre-
<3, bien en hoteles, centros de negocios...

e Invasién gproximada: 18.000 eurcs.

e Valaesaradicbs Para desacar en ese ambito es
basico contar con val aesque pueckn ir dese el gran

pregtigio del formador haga la superespecializad én,
la rovedad dd métado utilizado o de la materia inpar-
tida, etc. Para pader cerrar operadanes esnecesario
disponer de grandes cbtesde relaciones publicas

e DondeCiulades de mas de 300.000 habtantesy
conalta densidad empresarial. Grardes empresasy
Administraciones prircipales clientesde este servicio.

AGENCIA DE MARKETING
Y PUBLICIDAD

e Descripciorse hace cargo de lascanpafiasde
merketng y de la creacion y materializacion ck la
pubicidad de la empresa que cortrata SIS Servic os.

e |rversién aproximach: 90.000 euros.

e Valores afladicb s Formacion continua delospro-
fesionales de la empresaen un &mbto en constante
desarrollo. Actualizacion continua de las tecrolagiasy
programas Y, sabre todo, asesoramiento al cliente.

e DondeCiulades a partir de 100.000 habitantes
can el Sctor Lrviciosen expansion (kanca y comer-
cio), ademasdel i rmobiliario, turigtico y ocio. Preferen-
termente, ciudadesque cuenten con prensa locd.
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DESARROLLO DE ‘SOFTWARE

e DescripciérDesarrdlo, implementacion y adapta-
cion ck softwarepara procevsindustriales, disefio de
ingenierfa avan zada, etc.

e Invasion minima: 18000 euros.

e Valores efiadd os: Adaptar el software a ertornos
muy concretosy asesorary formar d cliente. Para
exportar, hacer versores en losprincipdes idiomas.

e DondeAunque puede suplirse con un buen equipo
comercial, es recomendabe tener presencia en Madrid
yBarcelonapor razones de competencia.

SEGURIDAD ALIMENTARIA

e DescripciorEnpresasdedicadasala investiga-
cion prodiccién y/o comerdalizacion de materiales,

Emprendedore

e consderan empre-

sa6 tecnoldgicas todas

udlas decudquier

sector oactividad, en

las que latecrologia seael factor

competitivo clave. Un auténti-

co cajon desastre que esconde
rumer osasoportunidades.

Como laque desarroll 6 Kera-

mat, urna empresa santiaguesa

cke biometerialesceramicospaa

us0 médi co, creada en 1999 por

tres enprerdedor esdel Ingitu

La UE apuesta

to de Ceramica de Galicia. Alli
detectaronun nicho de mecado
virgen un sistemade procesa-
miertogel-castingarafebricar
implantesdseosabase de fosfa-
to tricalcico, un materid bio-
compatiblecon el organisno.
Lafdta decontrincantesy los
bajos costes d efabricadén de
sus materiales, tan compeitivos
como losfabricados con métodos
mas caros, fueon claves en su
éxito.Aungue su facturaciéon aln

es pequefia, yatienen cortratos
conlas principalesdistribuidoras
de las areas de neurocirugia
traumatologiay odontologia
Objetivo: crecery llegar atenersu
propiared dedigribuidores.

‘Grandes dientes

Competiren & complgjo sector
teenoldgioo ro esf&il parauna
pyme que encuentraseiosobs
taaulos para arr ancar. un ma-
co legd complejo, dificultades

por |la biotecnologia

| ®ctor biotes-
Enolég'coespaﬁol
esalndiscreta 226
empresas,urns
5.000 millanes ce
euos ce facturacion
y 25.000enplens,
segUn laorg anizacion
sectorial Asebia Esta
debilidade sprecisax
mentesu fortaleza:

quenesseenbar-
qlen ahora e nesta
industria jugarancon
ventaja en 205, afio
parael cual sepreé
qLe genge enEuro-
pa wn volumende
neociosupeiora
|cs 100.000 millon es
de euros De hechog
ha més empre as

ck biotecnologia en
Euopa (1.570)qLe en
EEUU (1 273). Ylas
pymes tiene nmucho
que ver enello, ya
que & mercacb euro-
peo esta formado
[or empresasmas
pequeias queel
estacbundense ,que
noslleva ventaja en

cuantoa emge oy
capitalizacién. Para
paliar esta stuecidn,
la Comisid nEuropea
haanwnciad su
intencion ck invertir
unos2.150 millones
cke euosen el proxi
mo [rogramamarco
deinvestigacion, que
canenzard e enero

de200. Ete plan
incluira la promocion
de la movilidad ck los
cientficaseuropen s,
el fomento de com
petercias en gestion
empresarid, elacce-
soal captal riesgoy
la proteccién de lcs
derechosde prope-
dad intelectLal.

para recluta adeterminados
profesiondes y, sobretodo, la
financiacion.Algures iniciativas
tratan decarmrbiar eteestadode
cosss,cono ladesarolladaporla
Asodagon deParques Ciertificos
y TecnoldgicosdeEspania(A PTE)
y lared ce incubadbras A rcel.
Surecea corvertir alas gran
desenpresasde losparques en
cliertes delas pymes. Asi nada
Irfobusnessenlostecn oldgicos
de Barcelona, Orense, Billao,
Sevilla, Valladolid, Mélegay Gijén.
Objeivo: aea 80 empresastec-
nol6gicasrentables en tresafos
y apoya alasyaexigentes.

Formaaon

y cré&ditos
Otra formula inteesante paa
losemprendedoresdel sector es
el proyecto NEOTEC, impulsado
por el Ministeio de Cienciay
Tecnologia a través deé CDTI

(Centro parad Desarrollo de
Tecnologias In dustriales). Este

Negocios que funcionan

envases, productos, tests de laboratario, etc., destira-
dosa asegurar la salubridad de los alimentos

e Inversé nminima: Desce 30.000 euros.

e Vdoresafadidos Tant si se trata de empresas
auxiliares e |la indugria alimentaria como de laborato-
riospubliccs o privad cs, el coste de producci én/venta
yla sencilez de u/agicaciénresiltan esncides.

e DoéndeDestacan grandes centros productores en
co munidades cono Madrid, LaRioja, Murcia, Aragon,
Catalufia, Galicia, Valencia o Andalucia (fuerte expan-
sion debido al despegue de la agricultura biol6gica).

PRODUCCION DE

MATERIALES BIOTECNOLOGICOS

e DescripciorEaboracion ok praductos avanzad os
ck biatecnologia dirigidos alasindustrias quimica, far-
macéitica, medioambental, energética, alimentaria...
e Inversid nminima: Mas de 90.000 eurcs.

e Valaesariadidos Antetodb, el know-howDe ahi
qe cadavez més pymesdecidan no patentar suspro-
cedimientosde fabricacion, por temor al plago de las
grandes. Las mayores qportunidad esestén en la

exportacon donde el cliente potencial no estandes-
corfiado por tratarse ce empresas de pequefia dmen-
s6n. Mercadbs con grand esposibilidades: Asia y Euro-
pa. Lhaconstante irversion enl+D espreceptiva.

e DondeCertros tecnolégcosy zonasimdustriales. S
< exporta, debera haber buen as co municaciones

FABRICACION DE NUEVOS MATERIALES

e Descripciérindustrias cue investigan, desarrollan
y fabricanmaterides nuevos o mejoran otrosya exis-
tentes (Qasticos, ceramicos, detergentes etc.).

e Inversién aproximada: 90.000 euros

e Valaesafadidbs Innovar en areas con poca com-
petencia. Abaratamiento de la produccion, y ckl pre-
cio, snalterar la campetitividad del producto. Materia-
les atoxicos, recclables, de especial resistencia, etc.

e DondeEntomosindustriales en plenoproces de
nmodernzacion Centros tecnoldgico sen ciudades con
unversidadesy con excelentescamunicaciones.
CONSUL TORIA MEDIOAMBIENT AL

e Descripciorserviciosde consultoria, asesoria, for-
mecion y auditoria medioarmbiertd a laindustria.

e Inversé nminima: 18.000 euros.

e Valaesafialidos Profundo conocimiento de la
industria objetvo y su probeméatica medioambiental,
asl cano de lalegigacion vigente y terdencias futuras.
U da a solo el 42% de las pymesde menos de 50
enpleacbs tiene sistemasde gestion medioambiental.
e DoéndeZonasindustriales afectadas par exigencias
medioambentales: energia, derivados ckl petréleo,
farmacéutica, quimicas, al mentaria. Existen oportuni-
dades en zonasconm Almerfa, Bdeares ola Roja.

AUTOMATISMOS

e DescripciorDentro del sub sctor de tecrologias
de la produccion = encuadra la activichdde disefio y
fabricacion de automatisnos y elementos rob6ticcs
para laindustria. Areaspunteras: desarrolo ck siste-
mas de control ck calidad y consultaria (innovacion).
e Invesion minima: Masde 90.000 euros.

e Valoresafadd os: Acaptacién constante a las
recesidad es del clierte, asesoramiento, cansultoria y
conodmiento ck su mercado. FLerte orientacion
exportad ora, suganciosasinversores en I+D.

e DondeZorasindudrialesdindmicasy enpraces
de modemizaddn Para la exportacion se exigen bue
nas comunicaciones Dedaca el norte de Espafia.

DOMOTICA

e Descripciorese mercado incluye el disefio, fabri-
cacion, venta, irstalacion y/o manterimerto de Sste-
mas que utiizan sim ultdneamente electricidad, elec-
trénica e informatcapara lagestion técnica de las
viviendas(‘inmdicd', para laoficina). Muy ligada d
desarrdlo de sistemas ck cantrol renoto via Internet
e |nversion minima: 30.000 eurcs.

e Valoresardicbs Aln paco cesarrolladaen Espa-
fia, despegara una vez < hagan realidad -a precios
conpettivos- otras tecnologiascamo Intemet eléctri-
co, 0 seextiendan las redes de fibra 6ptica (60% de los
hogares en Barcelona, 40% en Madrid). Para diferen
ciarse de la competencia, se debera ofrecer un ervi-
cio posventamodélico, y no imitarse ala venta de
productos snotambéna su instalacion integrada.

e DoéndeCiudadescan cobertura de red de fibra
oOptica, zanas residencialesy de nuevas oficinas.

Listosparala proximarevolucon

Biotecnologig, ‘saftware’ aplicado a procesosindudtriales, nuevos
materiales Las pymes empiezen a perder € repeto a las grandes
apoyadas por la inidativa privaday la finencecion estatal y de la UE.

proyecto buscaalentar nuevos
proyectos empresariales que
con gituyan entidades profeso-
n&esviables y con perspedivas
decrecimiento. Objeivo: aea
100 nuevas empresas de base
tecnolégica dentro del periodo
2000-2003. NEOTEC contempla
la concesionde créditos hasta
de 300.000 euros, y ainterés
ceo. Todaslas tecrologiascon
caacter innovador podran se
objeto depropuestas.

cEs viable
tu proyecto?

aircertidumbre sbre la viaklidadde
L una empresa tecnolégca en su etepa
ck aranque &s un seio impedime nto
para acceder d capital riesgp. Desdeel
CDTI han propuedto crear unestandar de
calificacion tecnolégica para esa fase
que serviria alo sauditorespara de termi-
nar aspectoscomo el riesq, € intaésy
laspasibilidad esde un proyesto. Entre
atros, s estudiarianestos madulos:

MODULO DE MERCADO

e Creacionde vala afiadich

e Mecalopatencial

e Segmentacion de macadoy estrategia
ke entrada

e Anadlisisdela competencia

e Sistemadedidribwiony venta

e Comnunicecién can el mercach

e Gesticn de marketingy ventas

MODULO DE GESTION

e Cudlificacidn, capacidad ck réacio ny
grado de canpromiso ckl equip ogestor
e Reaccion al cambiohahlidal para
porer enmarcha la estrategia

e Patencial de desarrdlo interneciona
e Capacidad ce lickrazgo

MODULO DE TECNOL OGIA

e Definicién del reto tecrologco

e Ventajas competitivas ck la tecrolagia
e Diversificecion tecnddgica

e Estrategia de |+Dy sugestion

e Propechd/proteccion de la tecrolagia
e Capacicad productiva

MODULO FINANCIERO
e Caperichd fnancera

e Histarial finarciero de laempresa

e Previsiony fuentesd efinanciacio n
Fuente: Perspectiva CDTI.
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Tendencias que debes
tener en cuenta

videntemente, ni el

funshopping ni
ningunaotra estrate
gia e marketing
garantizen & éxitode
un camercio. Perosu
so0lo uso muwe graq e
algo esta camhbian cb
en larelacionde los
consumicbrescon
estosestablecime n
tos La expeiencia de
laconpra tamkién ha
variando, ahora lcs
centroscanecides =
hancorvertido en
luarespara “pasar la
tade”. S el pequefio
canecio r quiere
quedaseatrasterndra
que dotasedeherra
mientes con las que
comp etir. Estas nlas
prircipales tenderxizs:

e SUPERESPECIALIZA
CION.Con dla, el esta-
bleimentose corvier-
teenunpwnto de refe
rencia basicopaacl
comprador. Es“su
bodega”, “su tie rd ade
infusores’, el lugar al
queacudra, sin duda,
lapréximavez que
necesite tn podicto
de essaesp ecialidad.
Esto incluyetantoel
prodicto (pa ejenplo,
camida jgponesa)
como elementoscom-
plemertaios(tetegas,
vajilla, etc.). Estos
comecias convierten
en pesriptoresde
opnién a susdientes
con maya facilidad.

e COMERCIO LUDICO.
Se tratade hacer de la
compra una experien
cialddica para & com-
prador y a1 ecampa-
fiante. Es lafinalicad
de lamisicaatado
volumene nlas bouti
quesjuvenles (asimila
|latienda a una discote
ca) o la de utilizar una
libreriacomo escena-
riode actividades cu-
turales (expo siciores,
cuentaclentcs...).

Emprendedore

e SERVICIOS
ANADIDOS.La
entrega a domici-

lig el esesora-

miernto en compras
criices -mokiliario,
vivienda, joyeria-0 los
Servicio s para aco mpa-
fantes (hijos parga,
etc.) en tienchs son
muy valaadcs pa el
ruevoco rsumidor.

o AGRUPACION EN
CIRCUITOSLIamados
“centros comerciales
abertos”, remedan el
artigw corcepto de
gremioenzonas urba
nas especialmente
transitada s(centrcs
histéricos o tradicio-
namente dedcadosal
comercig. Concentran
|laoferta no sdo junto
ala competencia, Sno
acomercics comple
mentaiios(zormsde
mod g de articLa-
rics...). B nuevo gan
choesgenerar
experienciasde
ociojurto alas
camercialesafinde
areer al pablico hacia
estaszomas(corrier-
tcs, dediles..).

e COMPRA EMOCIO-
NAL. La gengacionde
vincu biciores af estivas
entreel comercioy el
clierte (y por tanto s
fidgizecidn) se logra
mediante didintcs fac-
tores Uno de éloses
proporciorarle un
espacio chndese sen
tacomoensucasa... 0
comoenlacasadoncke
legudaria vivir.Edos
locales lograncrear en
el campracbr wna sen-
sacién de pertenercia
aunclub, tarto por su
ambiente cano por el
tratod & persond.

e 24 HORAS Los
camerciosaue se
alaptan a los horarics
e suclienteokbetivo
clentan con maspa-
tunidades ce verta.

e EL ASESOR SILEN-
ClIOSOSe tratadeq e
el perorel esté atento
alasrecesidales del
clierte, preparado
paaayudhrle y aseso-
rarle si lo recesta,
pero sn perseguirleni
atasigarle, permitié n-
cble circular libremen-
te por el camercio,
toca el género, etc.

e SUPERROTACIONHa
sido fundamentd enel
éxitod eZara. Se trata
derenovarel ggneo a

4

menul ocuando se
trata de articulosmuy
dependientesde las
madas olas tempora-
das odeincorporar
nuevos prald wctoscon
cierta periodicidad cue
seaapresiablepor el
cliente comosuficien-
tementefrecuente
(por €emplg enbode-
gas alimentacién
especializadh, etc.),

lo queleincentivaa
volve en masocaso-
nesal estable cimiento.

Negocios

TODO A DOMICILIO

e Descripciortua qlie comacio que ofrezca la
posibilidad de entrega orecogida adomicilio (tintore-
ria, alimentacion, materal deoficina, floristerfa...)
cuentacon wna ventaja conrpetitiva.

e Invesién minma: -

e Valores &iadidos Posblidad de hacer lcs encar-
gos opedidos via Internet, excelentepresncia cklos
em peadosy fidelizar alosclientes.

e Dondeln mhimo de 150.000 habitantes asegura
las posbilidadesde crear y manterer ure clientela,
sobre todo en ciudades donde se haya praducicb una
fuerte incorporaci én de la mujer al nundo laboral.

COSMETICA NATURAL

e Descripcion: Comercio donde se venckn prepara-

dos cosnéticoselaboradcs con sustancias naturales,

as con ob jetcs para masajesy otras produ ctos bajo
el conceptode sdud-bel eza-ecologia-disefio.

e |Inversion minima: Masde 90.000 euros.

e Valoresafialicbs Negocio en alza. Las productos
deken ofrecer ure extraardinaria relacioncalidad-pre-

Comeaecao: directo

a coraz

odemizacion y

especializacion,;
concentracion, i

buena gestion,
nuevas té&ticas de marketing y
decididaap westa por € clierte
congituyenlas basesparaaca-
ta en laactividadaome cial.
Todaviase conocepoco aqui,
peo endudadescomo Nueva
York o Paris saben bien quésg-
nifica el fun shopping. Enpocas
pdabras, se trata deconseguir
qgue un cliente multiplique por
mucho su tiempo de perma-
nendaen un local o centro
comer cial y, portanto,quetam-
bién se multip liquen las pos bi-
lidades de vendeleun articu-
lo.¢Y en quéconsige?
B&sicamente, en convertir la
visita d comercio en un aexpe
riendaque genere unareladon

v

dfectiva ertre &teyeldiente. Y si
para ello hay queinvitarleaun
cetéo adisfrutar deuraexpos -
cion fotogr&icg dejarle elegir la
musicaque quiere oirdefondo,
fadlitar asushijospegquefiosjue
gos para que se entretengan
mientrasd o ellacompran,ofre
cerlelaposbilidad de probar un
exquisito sushijaponés men-
tras selo piensa, accederalnter-
nd... puessehace. JForqué?

Diverson

paratodos
En Espafia hay 600.000 comer-
ciosddallisas. Laconpetercia
esduraY el valor afadido, clave
Como en tantasotrasocasiores,
los grandes (El Corte Inglés,
FNAC, lkea..) han sidb los pri-

meaosen introdudresasinno-
vadones (corcigtos, juegos para

En Espafia hay 600.000 comeraics
detallistagompetir exige gporta
vaor afladido, un marketing ‘ltudico
y mimar al méximo a diente.

nifios, cafeeria...), queademds
funcionan como potertesherra-
mientasdefiddizecion.

Peao nade hadicho que los
peguefios no puedan hacerlo.
AvdinaRojasloha puesto en
marchaen Madrid en su tien-
daHaga Café & Bazar: ensus 110
metros cuadrados, ambientados
como unacasa, puedescmprar
objetos de decoraién, ropa,
toma untéy untrozo detarta(o
llevéartelaenteraacasg), veruna
expos aéén depintura, fotografia..

Sglnsu creadora, & hecho de
que este conaepto no seaaln
muyhabitual en Espafia hacon-
vertido su tienda en toda una
apuesta “Mipriorided era quelas
pasonas que entrasen s sintie-

sen a gusto. No sempre secorr
sgue, pero como minimo ces
piertam ucha auriosdad. Cuan-
do lograsque lagente ertre en el
concepto, pasamucho tienpo
en latierday vuelvedenuevo”.
Y esque, como &irmad con-
sultor en marketing Ricardo
Palomare$aguellospuntosde
venta auyaofertacomercial esé
besadaen produ ctos/se vicios
reacionadoscon salir de casay
disfrutar conprando, terdran
un futuro muy prometedor’. Y
apunta como otrasclaves de éxi-
to labuena gestion de lacdidad
de servicio yl esténicasde mer
chandisinfjue permitan aiadir
valor d producto/servicio en el
procesodecomerdalizacion”.

que funcionan

cio. Generar una vircuacion emecional con los clientes
mediante temas que susciten |a sntonfa, cono la pro-
teccion del medio ambierte, la implicacién del comer-
cio en causashumanitarias, etc. E irteriaismo y el
dsefio de productos deben edar muy cuidadbs.

e DondeCudacks de masde 100.000 habitantes
Centros comerciales y vias muy transitadas, sobre todo
lasespecializadas en noda, ya que aseguran el transi-
to femenino, potencid consumidor de eso sproductcs.

‘DELICATESSEN' ESPECIALIZADAS

e Descripcioriendas muy centradas endetermina-
dos producos: cafés, s, viros, bormbones, salmén...
e |rversion minima: Mas de 90.000 euos.

e Valaesafdidos Asesoramiento y ficklizacion del
cliente mediante envio de informacion scbre ertrega a
domidlio,degu<acion, cursos(de cata, de cocina...).

e DondeQardes ciudadeso zorasde turismo de
alto poder adquisitivo.

TIENDA-CAFETERIA
e Descripcionhocal canercial que reparte el espacio

entre su actividadprincipal (venta de ropa, decoracion,
libros) y un servicio de cafetera, teteria...

e |rversion minima: 36.000 eur cs.

e Vdoresarididos: La segunch actvidad cumple
varias funciones: convierte la experiencia de compra
en algoludco, prolongael tiempo de permanencia en
el local, yretiene alAa acam pafiante del camprador.

e DoéndeZonasde tiendasde modh para cientes

de ato poder adqu stivg especialmente sensblesa
lasnovedades. Tambén ertomosruales turistcoscaon
gran afluencia de vistantes.

DEPORTES POR CATEGORIA

e Descripcionliendas cedicadasa laventade mate-
rial para practicar un deporte o aactvid ades relacio re-
das (ceportesde montafia).

e Inversién minma 60.000 euros.

e Valores &iadidos Las tiend as superespeciaizad as
Dn las Unicas que vencen la presion ck las gandes
superficies. Se convierten en un punto dereferencia
entre quienes practican esasactivid ales. Esimpartan-
te que la of ertaabarque ura gran variedad de precios,

<a muy exhaustiva respecto a | cs productos (desde el
nivel principante a experto)y muy exigente caon la
cdidad. Elasesaramiento al cliente es basco, por lo
gue conviene ser experta Otro atractivo esla asceia-
cién con escuelasd eportivas que impartan dases.

e DondeEsim portante cue se ubgue en una zona
céntrica, en grand es ciud ades o localidadesdond e se
practiquen mucho elAosdeporte/s sleccionado/s.

COMPLEMENTOSDE MODA

e Descripciorfiendas especializadasen laventade
una ampisma ganma de complementoscomo cint uo-
nes pafiuelos, bisuteria, etc.

e Invesién minima: 30.000 euros

e Valores &iadidos Ofertaespectacular en cuanto a
variedad y preciosy sujeta a una gran rdacién. La
organizacién de los prodictos en el local es esndal
en egosnegocios, que retenden captar la atencion
femenina y generar una circulacién en la tiendaque
facilite la localizacdény lacompra.

e DondeEncalles con comercios ben desarrdlados
de moch y también en centros comerdales

Emprendedores
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Nuevas vias
Enla
e ddaaEed

Seacabd (ocas) el triste y
deslucicb bannery conél un
modelod enejocio basado
en los ingresospor publici-
dadcon el que muchcs cre
yeron situaseantelas puer-
asck| éxito. La nueva via ce
la publicidad esmas agresva
Se muestra masinte re ada
pa lascomunidad €s Virtua-
les quepa los portales.
Un gemplo deesta rueva
orma de hacer las cosas lo
condituiria el trebajo dela
empre 2 desoftwareBetyBy
e Entertainnme rnt con Coca-
Cda. la pimea e cread,
en efecto ura plataforma ce
juegos multijugadbr que emi-
e anwnciosce 3 segunc
d eduracion ensus

Emprendedore

Negocios que funcionan

SEGURIDAD INFORMATICA

e DescripciorGrandemanda de profe-
sorales—casi todostrabajanconm free-
lance en el areade seguridad informati-
ca: redes transacciones..

e Inversé nminima: 6.000 euros.

e Valoresafiaddcs: FLerte oriertacion
d cliente, capacidad para asesorarle y
fidelizarle con un excelente servicio pos-
venta. Famacion continua y corstante
reciclaje profesional. Un data el 57% de
las enpresasespafiolas desconfia de la
seguridad en Inteme, gin un estudio
de ESADEYy el Grupo Rentea Ese esel
ruevomercadoen esta area.

e DéndeEntornogpuntocomempre-
sasdenueva creacion oen pleno desa-
rrollo, parquestecnoldgiccs, etc.

TIENDA VIRTUAL
e Descripcion: Conmercio on line y

superespecializado de poductosde
gama dta quepermiten mayor margen

camercid con un precio canpettivo.

e |rversion minima: 18.000 euros

e \alaesarkadidos Excelente navega
bilided y disefio, velacidad, alta seguri-
dad, garantiasal cliente optimo sistema
de dstribucién. Lograr buenas condcio-
res con siministracbresy dstribuidores.
e Doéndelo tnico exigiblees que cuen-
te con excelentes comunicaciores.

FORMACIONEN
NUEVASTECNOLOGIAS

e Descripciérimpartid én de curos
prencialeso a distarcia en alguna
esperialidaddentro del &ea de lasTIC.

e Inversicn minima: 9.000 euros

e Valoresafiaddos: La farmacion ce
posgrado en nievastecnologias esdelas
mésrequeridas al aspirar a un empleo.
Mu cho canpo en unversidades escue-
lasde negocia.. Inprescindible forma-
cion contiruay daesdocentes

e Donde@andes ciudades centrosde
negocics y universdades

DESARROLLO AVANZADO
DEPAGINAS ‘WEB

e Descripciortreacion de web “llave
en mano”, con elaboracion ce cualquier
tipo de pragramacion y servicios adicio-
nales: teg sde usabilid ad, poscio-
remientoen buscadores mantenimiento
y actualizacion, web marketing, etc.

e Inversion minima: 9.000 euos

e Valoresafadidb s La experienciay el
know-howlos apreciaran losclientes,
pero aln més unajusta relacion calidad-
precio. Estar al dia delas novedades en
d<=fio y programacion resuta esencial.
e DoOndekn ciudades conun elevado
rnimero de empresasy donde no exista
ura conrpetercia asentada. Zaragoza,
Pamplona, A Corufia Alicante... resultan
eserariosinteresantes.

CONSUL TORIA TECNOLOGICA
¢ DescripciorEsta sgue siendo el
grueso de la consultoriaen Espafia. Ase-

cduedagtio
paraaguen?

menudo relacioracbs con Interret.

e Inversion minma: 90.000 euros.

o Valoresafiadidos La experiencia y el
corocimerto de losconsultores, sus
dotes cono comuncadores y S1 cam-
prenson de las necesdacks del cliente.
e DéndeQudades caon tejido empresa-
rial en adaptadéntecnologica Las
Adminstradores sn un buen acces.

DESARROLLO DE

JUEGOS INT ERA CTIVOS

e DescripciorDisefio y desarrollode
juegos 3D para sopate Internet, sobre
todo los ce modalidad multiju gador.

e Inversion minma: 18.000 euros

e Valaes afladdos Know-howcano-
cimiento del mercadb, de la competen-
ciayde las tendencias, lenguajes ce
pragramacion, softwareetc. Compren-
sion del target de los cientes

e Ddnck: En empresas com pro metidas
con su propio desarrollo en Internet

arecialagallinadelos
uevos deoro, pero
ha resultado que no.
Segln la Asociacion
Nacional de Industrias Electro-
nicasy de Telecomunicadones
(Ani€l), las comparfias espdio-
lasdetecnologiasdelainforma-
ciébny comunicaciones (TIC)
facturaron 69.420 millones de
aurosen 2001,loque suponeun
crecimiertodel 7%,elmenor de
laultimadécada. Para colmo, un
estudio del Departamento de
Ecoromiay Cendas Socialesde
laUniversida Politécnica de
Valencia afirma quenueve de
cadall enpresasdelntemet no
tienen bereficios.

Pero por muwy impresionante
gue esté resultando laestampich
—del cepitd riesgo, ck losgrandes
invesores, dela publicidad..—
eso no significa quelacaidadelas
puntoconseael final dela(cor-
tismasi asi fuese) eralrterret,
sro, sencillamente el final del
prime capitulo (algo dispaata
do, e si) desu higoriacono
soporte de negocios.

Aunque € panorama adual no sea muy
hadaglierio, es daro que los emprendedores
todavia no han dicho su Ultima palabra

en una Red que hay que sabe explotar con
realigmo, rigor, paciencia y vigon.

Con todo, CadosMonserrate
directorgenealdelaconsultora
RBtechnology, eirmaque “hay
gentequeestd sacando add ante
susnegocios Y muc hos estaban
enpuntoconque fracasaron”.

No hay recetas

M onserratesosti eneque no exis-
tenreceas para crear un negocio
quefuncione éhoraen Inte nd,
aunque ve algunas claves en
aquédlosquesiguenaddartecon
sus empresas: “ Saben desarro-
Ilar un disefo extreordinario. Se
dirigen a publicos muy especi-
ficosy engererd venden pro-
ductos degamaalta (permiten
un mayor margenawmecia),
que & comprador notien enece
sidad de toca, ver en directo o
probar (lebastanlas especifica-
cionestéenicaso yalosanoce).
Poraltimo, losstiosdeéxito sue-
len funcionar coninversiores
muy contenidas —esta demos-
trado quealtainversiony nime
ros rojos se llevan bien en este
sector—y, por supuesto, prectican
unagestion recioral”.

En esemocklo se erncuadraria
gamaltacom,unatiendaon lire
de teléfonos moéviles de altas
presteciones. SeginJesisNoga-
les unodesuscreadores, “laidea
llevaba dgo mas deun afio en
ruestra mente, pero no tenia
mosbiendefinidoel modelo de
negod o adecuado parasoportar
el mal momentode las punte
comPor ruegraexperienciade
mas de cirnco afbs en estos
negocios y sevicios sabiamos
que deberia ser unaideainno-
vadoray sencillaparaquetuvie-
ra éxito comerada en & mundo
delaventadetelefoniamovil”.

Para eseaemprendedor, lacla
ve ckl buen funcionamierto de
sunegocio puntocomhasido
“encontrar un equilibrio entre
laexplotacion comercid/logistica
ytenerunaideaclaadeloqued
mercado ylosusuaiosexigen”.
También desteca la necesidad
de“unaideadel negoao claa,
gente prepaada y gprovechar
Internet en todas sus extenso-
nes’.Esosi, “niloirnentesporla
viade lasuscripaon”.

Nueve bofetadas
@= Vg
S osBVaw: :

1 .LASIDEAS GENIALESNO EXIS
TEN.Unabwenaidea no excluye un
plan de negocio realiga, conun dan
financierotend ente & p esimismo.

2 .VENDER 01O LO QUENO HAYA
QUE OLER, FROBARO TOCAR. Cona
cerunproducto omarca, o ide rtifi-
carlo con las especificaciore stécni-
casfeailitae mrmemente la cecison
decompraonline

3. VENDE BARATO LO CARO. Una
tienda virtual se npredebe campetir
en precio can elconercio corvencio
nal. Por e espreferide vender pro-
ductosde gema alta y precio eleva-
do conmayor margen comercial.

4.ASEGURAR LA DISTRIBUCION. Si
vamos aex terralizarla, can pro bare-
mos la solvencia cel socio, calidad de
servicio, rapick z de respueda, etc.

5. coNocEA TUAUDIENGIA COMO
A TTMISMO.Losnegpcios ck verda-

deroéxitosaben a quién se dirigen.

Practican lafidelizaciéninversa: son
feanéticos de sis clientes.

6 .COMUNIDADESVIRTUALES. Los
expertosap untanque & futuro de
e-commercgasa necesariane rte
pa lascomwnidad €s virtuales.

7.INVERS|C')N, LA MINIMA. Dema
siado dinerosuelecoircidir con una
gestionfantaso s del regeeio.

8 .CRECIMIENTO, EL JUSTO.Si va

bien, aguanta can € pesmal justo y
no inviertashasta que e rgasclaras
lasrepercusionessobre laempresa.

9 .DISENO EXQUISITO, INTERFAZ
AMIGABLE. Nostloimpecakle ni co-
rrecto. Disefioy navegabilidad seran
a prueba ck exigentesy novatos.

Emprendedores
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L os nuevos

N aEcados turisticos

n matesia vacaciormal, des-

de la cemografia hasta la
ética tieren mucho cue ckcir.
Rero para @ empresaio turis
tico, el dfaoy & conocimien-
to cklmercado s susherra-
mientas basicas. Estas s
laslineas ck actividad m &
interesantese nla actwalidad

e CONGRESOS'Y CONVEN-
CIONESUna faceta el turis-
modenegocics queagrua a
pesmascan tn cenomina
dor comu(n: profesion, aficio-
nes intereses... Configuran
nuevas experiencias turisti-
cas lasquegeneralaproia
aganizaion (corvencion es
en etomnosidilicos cares,
pazaos...) ylasque eligen los
asistentesen a1 tiempo libre
Unaindustria muy arectva
aln por explotar.

e VIAJES INCENTIVO. Potente
fuente de negocio pa supe
< canoférmula retrib utiva.

la empresa qLe logra disdiar
dertasa medda paralas a-
ganizaciores que las sdicitan
tiere asegurado sunegocia

e TURISMODE SALUD. Los
kalnearios hanrevivid odes-
degue s actividad la sub-
venciora el IMSERSO, pero
ncada vez masvistad cs
por familias, parejas oindivi-
duossolos. Hlo hace ck las
localicaces con baneaio
localizaciane sidéneas para
cierto tipo de negocios

(@ merudo e gacionales): delk
catesseherbolarics, artesa-
nia...). El pasadoafio los 128
balreario s ck nuestropais
atrajeona 70000 0personas.

e TERCERA EDAD. El 18,6%
dela poblacid ne pafplaes
mayor de 65afos y laspo-
yecian&s apuntan a un creci-
miento continued od ee ge
segmento de edadenlos
préximas 50 afbs. De cara al
tuismoy dada laterdencia a
privatizar losservicios scia
les aunentar&esta clientela
con pefeencias y necesida-
despropias: disponibilicad

de asigerria sanitarig e ntor-
nos sn barrerasarquitect oni-
cas, alimerntacid na medida,
antretenimiento especifico...

e SOLITARIOS.Sg(n Sl
Melig cadavez masturigas
viagjan solos. S perfil es muy
definich: homkre entre 25 y
45afbs Sn compromsos
sentimentales, situacion eco
ndmica estabde y convarios
vigessaresusespadas.
Adaptarsea susnecesidades
reportara ventgas a lasem-
pre @y sturisticas que quieran
captarloscomoclientes.

e TURISMO ACTIVO. Cultural,
deportivo, de aventura... Las
tencenciasakiertas hace 10
aflos siguen en alza. Lasque
meor funcionan: ofertasde
paquetescon distirt & activi-
dalesy las persoralizadas.

o0mo serael tuis-

mo del futuro en

Espafi e?Desdel ue-

go, nocomo el ce

hoy, ajuzgar por lostristes detos

gueanunciaban red entemerte

lacaidaddnUmeo devistantes

extranjeros, epecialmente de-

manes y kriténicos, ruestra
principal fuentedeingresos.

Derepente los primeros des-

aubrierongue también existian

Croacia, Turquia Egipto o Bul-

garia. Y lossegundos,qu eya o

Emprendedore

lessaliatan barato verarearaqui
(lafortalezadel euro frente ala
librahaprovocado que, paraun
briténi m, pasarsus vececion es
en Egp ala seaede afo un 15%
mas cao que en 2001).

El turismo ineior también s
mueve... y no sierrprea gusto
de quierespreenden hacer deél
sunegocio. El turisno rural, por
eiemplo. Aunquesu tasa deoau-
paxidbnvaen aumento —crecea
un ritmo anud dd 14,2%, segln
laAsociecionN ecioraldeTuris

nmo Rural— |as6.000 casasrurales
que hay enEspafiaseenfrentan
a problemas como laalta esa-
cioralidad, quelespropordona
unosingresos, enmuchos casos,
sOlo parasobrevivir. Ademas,
progresivo incramento de la
ofertaydelos precios puedeper-
judica saiamente al sector.
Engererd, las empresas que
van ateneg mas oportunidades
sganlasquecomprerdan admo
% estanodficando laexperien-
ciavacacional y deodo, y @dmo

Todavia quedan muchos otras nichas por eqolotar en
un sector tan dinémico como los propios gustos de s
clientesahora mas necestado de reflejos que nunca
para conseguir adaptarse a las nueves tendenaes.

s desarollan nuevas férmulas
turisticas al tiempo queotras
queckn obsoldas.

e Raducddndelasvecaciores
principales Lasvacadonespar-
tidasenbloques de 15 dss, de
un asamanao ind uso de menos,
son cadavez mésfreauentes, asi
como ladiversicked de fechas.
Esto provoca enlos estableci-
mientosturisticos urarotacion
ck visitantesmucho mayor y exi-
geun mayor esfuerzo en lacap-
tacion y fiddizacion de dientes.

e Pocafidelidadal destino. El
turistaquiee conocer mundo.
Ego,ylaampliaciony diversifi-
caxionce laofataturigicay de
odo, difi culta querepitadestino.
e Cambio enlosh &itosdecon-
sumoE! vigero valoraunalto
nivel de equi pami ento, lapreo-
cupacionpor el entornomedio-
ambiental y culturd y el deseode
un servicio extr eordinariamente
personalizado. Se havuelto més
exgerte, loquelelleva acastigar
lafaltadecalidad delos estabe-
cimientosno regresando aélos
e Tendenciad vigeaventura
Muchosturistas prefieren disefiar
y Seguir suspropiositinerarios, lo
gue aortribuye acrear tgido
turistico en zonas dorde no lo
habia (el Levante dmerierse
turismo ruralen Asuriss, etc.).
e Aumento delosviajesdela -
go recorrido. Esmas sencillo
atraer aturigasque vienen de
lgos, pero d misno tiempo hay
qu e conpetir cond extran ero.
e Nuevos carales decompra.
El 40% dd comercio el ectrdnico
mundial lo ecaperalnternet, y
seeyeraqueckntrodetresafos
el25%de losproductosturigicos
sevend apor la Red (en 2002 la
ventaon linesupordrad 15%
del mercadoturitico murdi&).
Larazén: el facor precio.

Negocios que funcionan

AGENCIA DE VIAES ESPECIAL IZADA

e DescripciorEspecializada en viajes de aventura, ceporti-
VoS, Crucercs, viajesde negocics, turismo de sdud, cultural...
e Inversionminine: 100.000 euros.

e Valores afladidos Exhaustivo conccimiento de la zona

o0 actividad sobre la que girara el negocio. Experiencia en el
sector. Asesoramiento al cliente viajes a medida y weh

e DéndefFuncamentalmente, en grandesciudacks. Tam-
biénen localidades cercanas al &ea quese explota, con web
bien pomocionada y fuertes acciones de marketing.

ANIMACION

e De<cripeio n Animacion sceioculturd de fiedas, viajesde
enpresa, hoteles, nifios terceraedad, etc.

e Inversonminima: 9.000 euros.

e Valaesaf alidos Es posible trabajar como free-lance
aurgue lo mashabitual es vincularse a una agercia que se
ocupe de la contratacion. Las animaciones para fiestas o via-
jes ce empresa estan en alza.

e DondeGrandes ciudades. Sila actividad < orienta alcs
hoteleros la ubicacion de laem presa tiene meros impartan-
cia siempre que se hagan accionesde marketing.

HOTEL RURAL ESPECIALIZADOEN EMFRESAS

e Desriprion: Establecimiento hoteleroespecializach en
retiros y otro tipo de reunionesde caracter corp orativo.

e Invesién minima: 300.000 euros.

e Valores &iadid os Entanode interés ratural oculfturd,
excelente restauracion, ingdacio res de caicadmuy versati-
les y accesorios parareunores de enpresa, oferta ce activi-
dhces turisticas atemativas, etc.

e Dode: Areade irfluencia de los grances centrosde
negocios. Excelentes comunicaciores.

ORGANIZACION DE VIAJES-AVEN TURA

e DescripciérOrganizar viajes para practicar actividades en
la returaleza y ceportesde riesgo o dtemativos.

e Inveasién minima: 18.000euros.

o Valoresariadid cs: Ofertas para grupos red ce monitores
ttulados, combinacion con estarcias enhotelesrurales.

e DondeGrandesciudackes. También en centrcs urbanos
cerca dellugar dedesarrollo del viaje, siempre que se cuente
con una webbien prom ccionada.

CHARTER NAUTICO

e Descripciorilquier de embarcaciones turigicas, con o
sin parén, durante la tenporach veraniega

e Inversiédn minma: Masde 90.000 euros.

e Vdoresafiaddcs: Barcosen perfectoestadb, precios
campettivos, acreditacion ck calidad, patrones expertos
oferta ad gptable, menls (d espedidas de soltero, parejas
excus anes, mn crucercs, buceo, etc.).

e DondeZonas muy turisticas ce aguasp oco com gicadas.

TIENDA DE ARTICUL OS ETNICOS

e Descripci6rifienda de m abiliario y decoracion cuya ofer-
ta funde losconcept cs de diefio, tipisno y ecadgco.

e Inversén minma 100.000 euros.

e Vdoresafiaddos Excelentetrao al diente, idiomas
gama extensa ce productos, igualnmente variada en precios.
e Donde Callesmuy transitadas en enclavesde turismo
cultural y/o rural y con visitantes dealto poder adquistivo.
Tambén encalles especializadasen mobliario y decoracion.

CAMPAMENTOS DE IDIOMAS

e DescripciorDrganizacion de campanmentosinfantiles que
combinan las actvidades enlanaturdezay el ocio con lafor-
macion en digintos nivelesde inglés.

e Inversién minma: 90.000 euros.

e Valoresafiadd cs: BExpertos en conmunicacion infantil, ins-
talacionesy erviciosrenovables oferta de ceportes de
aventura (camp a, rafting, trekkingtirolina, etc.). Excelentes
profesores de idiomasy monitorestitulados, ervicio médico.
e Dondedrea ck influenca de las grand esciudaces con
excelertescomunicaciones

AGENCIA DE ESPECTACULOS TURISTICOS

e Descripciorbisefio y organzacion de paquetes de
espectaculosy actividad eslidicasdirigdos a lasAdministra-
cioneslocales. También parcues teméticos, discotecas etc.
e Inversion minma 24.000 euros.

e Vdoresafiadidos Excelente capacidad para las relacio-
nes piblicas, agenda, conacer a fo ndo las carencias y necesi-
cades del municipio, asi cono el perfil del turisno y suspre-
ferencias ltdicas. Avalar siempre las propuestascon cifras.

e DondeGandes ciudadesy también zonas como Balea
res, Canarias Coga Brava, Costadel S, Levarte, etc.

Emprendedores
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Se necestan
buenos culdados

NiNos. menos es mas

| desce nso de la natali-

dadh aafectado clara-
me nte al negocio del cu-
cad od elos nifios. Aun-
que,al mismo tiempo, &
acce ¢k la myer ala
enpesa ha prodicido
una maya necesichd de
savidosrelacioradscon
la atencién a la infancig
especidmente de las
escLelas de educacién
ifantl. Estas son lascla-
vesdelasempresas ck
&ito enel sector:

e ADAPTAR B HORARIO
DEAFERTURA A LOS
PADRESCuanta mayor
dasticidad preda
ofrecerse en

Emprendedore

este sertid@ masatracti- o |INSTALACIONES. Los
varesultaralaoferta. espacios y el mobiliario

o ABIERTOENVACACIO-  dekenestar totemente
NES.Abrir enlos periocbs ajaptadosalas necesdg
des de losnifios. La pulcri-

tud esesencia.

vacacionales soluciona el
prode ma de muchas
fanilias queno tieren con
quien cejara losnics
pequ €ios en estas
fechas.

e CALIDAD DEACTIVIDA-
DES FORMATIVAS.Lacre
ciente exice reiad ecali-
dad famativad ebe ser
anpdiamente satisfecha.

e SERVICIO DE COMEDOR.

Disefiach kajo criterios ce
ex celencia nutricianal.

e PARQUES INFANTILES.
Si o es una guarderiaen
sentich edricto, sino un
paraue ck cio infantil,

ofrecgd =rvicioscomple-
mentarics ®ginlasnece-

sdadesde Ics padres
hararioscam patibes,
colonias de verano, fies-
tas a damicilio, activida-
desconcolegios

Las oportunidades
de negocio mas
desacadas son | as
relacionadas oon €l
cuidado de las
personas mayores,
una adividad con
multiples facetas

pasadomesck abril se
celebré en Madrid la
| Feria Intenacioral
| Mayor, donde
pudotomaseel pulso aunsec-
tor cada vez masdinamico: el
delos servicios daedicados alos
mayor es. Balnearios, agercias
devigjes,resdend as,entidades
fimand & as, empresas de tde-
asistercig edtorial es, detrans-
pones...tomanposiciornesante
un mercado dem&de 6,5 millo-
res de pesonas.

Un lugaxr
donce vivir
Aproximadamenteun 3% ck las
personasmayoresde65 &iosse
enauentran ectualmenteingre-
sades en unack las 3.702 resi-
dendasdenuedro pds. Y habria
mas... si pudieran entrar. Por-
que sucede quecasi todas las
residendastienenunastremen-
das ligas cke espea. Seglin un

informece laenp resaSe vicios
deAtercion Resdencial (SAR), en
la actuaidad se precisan en
Espafa 282.000 plazas residen-
ciales para personas con enfer-
medad oinvalidez, peosdlo hay
disponibles 191.000 (2,8 plazas
por cadal00 persoras mayores
de 65 afps). No se trata de un
negocioserxillo,peosillenode
oportunidades paraemprende
doresdispuestos acompetir con
losgrardes Ballesol, Caee, Gers
(oonirversionigas delatdlade
Sanitase lbe drola), auyonego-
cio sedecanta porlanstruc-
cion decadenasd eresicencias.

También encasa
El 84,6% de laspersonasm ayores
vive enviviendas de su prope-
dad. En este entido, y decarad
futuro,lateleadstencia,ladomo-
ticay lasapli cacionesde Intene
enfocadas a la vigilanciay la
comunicad 6n s perfilan cono

adividadesconun brillartefutu-
ro, asi como el cuidado en su
domicilio de las personas mayo-
res dep endientes (las que pre-
dsan eyudapararealizaralgura
delasactividades esencialesdela
vida cotidiana).

En estecontextoresultan epe-
cialmenteinteresarteslos catos
del estudo LasPersonasMayores
dependientesen Espaiia andliss
delaevolucionfuur adel oscos-
tesassendal es, parocinado por
laAsociecionEdad y Viday rea-
lizedo por David Casadb, inves-
tigadordel Centre deRecercaen
Economiai Salut delaUnivers-
dad Ponpeu FabradeBarcelona.

Segun Casado, un 4% delas
personas mayores de 65 afos
tiereproblemes dedependercia.
Y de &t as, més del 80%s0lo reci-
be ayuda de goyo irnformd
(sobre todo, familiar). Mas de
250.000 personas oontratan
aencion domidliar aprivada

Negodi os

AYUDA A PERSONAS A DOMICILIO
e Descripcioriquipo deprofesonales que proporciona
ayuda a domicilio a persanas mayores (compra, asstercia
en tareasdomégicas, limpieza personal, medicacion...),dis
capacitadasy cuidad os paralairfancia.
e Inveasién minima: 18.000 euros.
e Valore safmdidos: Tener ttulacié nadecuach (auxiliar de
enfermeria, puericultura, psicologia..) y bueras dotes para
el trao personal.
e DondeGrancks ciudadesy entornos con dto
nivel de ocupacidn fermenina. También las
denominad as ciudades dormitorio

CONSULTORA DE PRODUCTOS
Y SERVICIOS PARA MAYORES
e DescripcionEspecializach eninvestiga-
cion, disefiq marketing y comunicacion de
productos y servicios para la tercera ecad
e |rversion minima: 18.000 euros
e Valoresafiadidb s Conocimientoen consul-
torfay marketng parala tercea edad. Assora
mento al cliente en: licencias, legalidad, subvencio-
nes, bisyueda de socios, captad én de clientes, for-
macion, distri bucion y venta, publicidad, Intemet...
e DondeGrandes nicleosindustridesy de
enmpresas de servicios. Madrid y Barcelo-
na son lcs eserarios prediectos.

ESCUELA INFANTIL
e Descripciortocal dedicado al

que funcionan

cuidado, ocio y formacién de nifiosentre 0 y 8 afios.

e Invesion minime: 110.000 euros.

e Valores iadd os Horarios adaptad osal de los padres,
abierto todo el afio, ingdacionesamplias, espaciosen ex-
terior, comecbr ajugado a cada edad, recogida a damicilio.
e DondeGrandes ciudades can impotante pablacion
femenina ocupada. También ciudades dormitorioy localida-
ces cercanasa gran desurbanizacianes.

RESIDENCIA PARA FERSONASMAY ORES

e Descripciorstabecimiento con un mnno de 30 pla-
zas do rde resden de farma co rtinuada persanas mayores
de 65 afos. CadaCamunidad Auténomatiene sunormativa
sobre las condiciones que deben cunplir estas residercias.
e [nvasion minima: 190.000 euros.

e Valores aiaddos Ademas cel preceptvo contact pre-
vio de los profesiondes con la atercion asstencial o el
anbitosanitario, conviene realizar un méaster especialzado
en elcampo dela gegi6n de resderxias.

e Do6ndelocalicades con ampia poblacion de persanas
mayores y escasez de oferta de plazas, p blicaso privadas.
R6ximo al lugar ck resdencia de los potenciales clientes.

OONSTRUCCION DE RESIDENCIAS

PARA ANCIANOS

e DescripcioreEnpresaespecializada en lacorstruccion e
interiorisno ce resdendasde la tercera edad adaptadas a
la normativa vigente en cada Conrunidad Autd noma.

e Invesion minime: Masde 190.000 euros.

e Valoresafiadd cs: Cormpagi rar la construccion de eg cs

edificics con la de viviendas unfamiliares adaptadas alas
neces cacks de peronas dependientes o discapadtadas.
e DOndelocalidackes con ampia poblacion de mayores.

CENTRAL DE ASISTENCIA A EMREADOS

e DescripciorCentroque, previo contrato con ure
enpresa, atienck a ravésde Interneto porteléfano las
dermardas delos empleadossobre b isjueda de guarderia,
atencion adomicilio, compras, traslado ck familiares..., me-
diante acuerdcs con empresas que pestan estcs rvicios.
e Inversé nminina: 18000 euros.

e Valaesafalidos: E servicio es tan novedoso que cons
ttuye, en si msmo, un valor afiadido. La cormpetitvidad en
los precios delos servicios(que paga el empleado que los
solidta) es unelemento esencial parael éxito del negocio.
e DondeGrandes ciudadesy entornos empresariales con
gran ocupacion fermenina.

SERVICIOS DE TELEAS STENCIA

e Descripciémediante n equipo de telecormunicacio-
nes espedfico, ubcado en un centro de atenciény en el
damicilio del usuario, pemite a la persona mayar, lo con
pulsar el bot6n de un apara g entrar encontactopersond
especidizado.

e Inversé nminina: 102,000 euros.

e Valoresaradidos Rapickz, calidad ckl servidoy precios
gustadosresultan vitales para competir en este mercado
e DoOndelocalidades con anplia pobacion de personas
mayores. Se hacetectacb falta de serviciosen las com wni-
dadesde Madridy Catalufia ,y en otras camo LaRioja.

“Seglinnuedras estimacion es,
e losproximos aiosserequeira
una mayor implicacion de los
sectorespublico y privado en la
provisiéndel os cuidadosde lar-
gadurecion”, explicaCasado.
Setrata, pues, de un momento
excelente paraintroducirsey
empezar atomar posicioresen el
entornode esaactividad.

COmo conpetiran
las resdencias
ceOa Bes

| desembarco den umerososgu-
Epos—emreotrus, asegured ores
y enticadesfinarcieras- en elneggocio
delasresdenciaspara pegsa &
mayore snosignifica quelospeque-
Nos o vayan atene lugar en este
mercado. Se mpreque, claroesta,
sepan jugar ben suscartas...

e CALIDAD. Obtener wna cetifica-
cién de calicad sup aneuna gaantia
cada vez mastenda en cuenta por
quienescontratanura resid encia.

Y el tanmafio —por ejemplo, micraresi-
denciasde 20 0 ) plazas— o supone
ningln impedimentopara lograrla.
Enconcreto, setrata de la certifica-
cién 1ISO-9001/200 0de Sistemas ck
Gedionde Calidad.

e AMBIENTE FAMILAR Lasmicrorre-
siderciaspueden proporcianar un
ambiente mucho mascalido y fami-
liar a laspesanas mayores.

La atencion, qie sesuwp anemucho
mas p esonalizada, pro porcio rara
masconfianza a losfamiliaresy
mejor cdidad devidaal re Sdente.

o INSTALACIONESSeginuninforme
de Cmsum e, son pocaslasresiden
ciasque ofrecen hakitacionesirdivi-
duwele sy conbafio completo en tadas
las habitacion es. Por tanto, lasque
puedan ofrecerloo bten dan una ven-
taja sobre suscomp etidor s.

e ACTIVIDADES.La aganzacién cke
actividacksludcas, culturales o edu-
cativasad eptadasa las preferencias
y capacichd es de losresidentes
supone otro valar afiadido

e ATENCION MEDICA. No sdo debe
cunplir la mrmativa; cebe ser
exceerte, ya quese trata de una
de las mayaes necesidades ce

los usuariosy uno ce losmasimpor-
tantesfactores ck fid dizecion de
estegrupo de elad

Emprendedores
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EXPL OTA CION AGRARIA DE
AGRICULTURA ECOLOGICA

e DescripciorBxplotacion agricola que prescinde
ck praduct osagro quimicos, maquinaria pesada y
combugibles, ecolégicamente beneficiosa al respe-
tarlasespecies silvestres animalesy vegetales que
canviven arededor de loscul tives.

e Inversion minma 30.000 euros.

e Valoresafadidos: Sector enpleno crecimiento,
mercados exteriores abiert s (UE, EEUUyY Bpdn)y
previsionesde aunmento ce la demanda interna. Par
orden de inportancia en cultivos se stan divar,
ceredes, frutcs secos hortalizasy frutalesy vid.

e Doénde:las prodiccion esinportantes se concen-

limentos furnciona-
les, productos de
cultivo bioldgico,
bioagricutura res-
taurantesycomidas ecologicas...
iYloqueestapor venir!

Desde hace algo mas ce una
década, en losmedios decomu-
nicacion gpaecen de forma
periédica informaciones que
virnculan salud y nutricién. Al
mismo tiempo, abundan las
alarmasy excardalos(dioxines,
mal delas vacaslocas..) y £ ha
suscitado étemor aun futuro ali-
mentari o cuando merosdudoso
(enrelacion con los dimentos
nodificados gen éicamenté).

Todos estos facdoreshancon-
formado un excel ente cddo de
cultivo para las actitudes favo-
rakbles a ura alimentad 6n mas
saray, onseuentemerte, han
terdido uraalformbraroja a ecti-
vidadeshastah ace poco margi-

Lo que pudo parecer unamoda cada
vez arrancamayor porcion del ‘pastel
alaindustria de la alimentacion.

A

(=5

aminade

Negocios que funcionan

tran en Andd wcia, Aragon, Catalufia, Corrunidad
Valenciarg, Navarray Murda.

TIENDA DE ALIMENTACION ECOLOGICA

e DescripcidrEsablecimiento especidizado en la
camercializacién de todo tipo ¢k praducto sproce
dentes de la agr cultura y ganaderia ecolégicas

e Inversé nminine: 60.000 euros.

e Valaesafialidos Los sipermercados de comida
ecolégica que incluyen otrotipo de productos -de
limpieza, belleza, étnicos, etc.—cuentan con la venta-
ja de convertire en un centrode refererciatarto
para el cliente expeto como para el no iniciad o, que
acuck por curiosdad en un mamento de despegue y
popularidad de ege tipo de negocios

e Dondefn una gran dudhd una zora conp obla-
cion entre 25 y 40 afiosy nivel cultural medio-alto.

TRANSFORMADOSECOLOGICOS

e DescripcioérCentrode transformacion de dinmen-
s ecologicos (conservas, patos preparados etc.)
mediante sigemasartesanaleso maquinaria recicla-
Be yno contaminante.

e [nversion minima: 30.000 euros.

e Valaesafiadidbs Dentro del sctor, constituye
una extraordinaria oportunidad de negocio, dado
que la mayor parte de losproductosque se consu-
men enEspafia ©n importadosy apenas eiste
competencia nacional.

e Doéndelalccalizecion esindiferente, aunque

Funconaes en alza

colégca” o“bioldgica”

o v nlosuniccs aljeti-
vosck noch enalimenta-
cion Otra categoria enpleno
boomeslade losalimentbs
funcionales (modificados
quimicamente o enriquesi-
dos con sustancias como
minerales, vitaminas €tc.).
Estasson lasclaves ck un

ndes, @mmo la agricultura o la
ganadeiaemlogicas, laindusria
del producto dietético o los ali-
mentosfundon des.

Unaprogresion
sorprendente
Tomanota: s6lo la agricultura
ecolégicamuevehoy en Espaia
102,02 millores de euros, y sus
aultivos, que hace merosdeuna
década ocupaban 4.235 hecta-
ress, cubren ahora j400.000! Gran
parte de la produccion de los
14.413 productores irsaitos en
los registros ck las CC AA se
exporta, peo cada vez tiere
mayor peso end mercado inte-
rior. Y que dos grandes de la
distribucién como Hipercor o

negocio cue no ha hkecho
MmAasque arrancar.

e VENTAS. Seedima que
lasventas dee o sproduc-
tos supanen el 3,5% del total
dealimentosenlos paises
desarrdlados. En Espdia,
canoenel restode Occi-
derte, cuentanconun futu
ro pometada.

o EFECTOSAVALADOSPOR
GRA NDES EMPRESAS La
pubicidad de las gandes
empresas dectapositiva
nmentea todb el sector. Por
gemplo, Puleva (que < ha
puesto alacabeade sc-
tor |&ten, gacias entre
otrascosas a estos produc-
tos) ha cad oa conocer y

pop uarizadola leche can
acidosgrascs Omega 3 con-
tracdederol y trigicéridos
e CRECIENTE SENSIBILZA-
CION SOBRE EL CUIDADO DE
LA SALUD. La afericién en
losmedios d ecomunicacion
deinformacionesacecade
las virtud es de detemina-
dasvitamn & ocompuestos

auimicostiene un efecto
drecto bre lasventas ce
este tipo ck productos.

e EXTENSIONES DE N EGO-
ClO. La funciorelidad se ha
etendido a la cosmnética
eindusohacia el vestid,
logue amplia e modb
extraordinario las oportuni-
dhdesen este campo.

Caprabo hayan introducido etos
productosen susgbondolasaugu-
raun esplénddo futuro a sedor.
A lavertienteprodudivahay
que sumar la lentapero segura
expansion dd& comercio espe-
dalizadoen laventadeegetipo
de alimertos, que constituye
otra interesante féormula de
explotacién ind uida lafranqui -
cia(Comme-Bio,p or gempl o).

Faltamarketing

Detodas formas, aln queda
mucho por hacer, ertre otras
cosas, mucho marketing. Sggliin
AngelesPa ra secretariagene d
dela Asociacion Vida Sara y
vocal de la CRAE (Comisién
Reguladora de la Agricultura

Ecolégica del Miniseio deAgri-
cultura), “el consumo de pro-
dudos biol6gicos en Espafia
representa el 0,1% ckl total,
cuando enotros paises europeos
sellegaal 20%.Unagran parte de
nuestraproducdén va a parar
alaexportacion, prircipamen -
teapaises certroeuropeos; no
obsanteimportamos productos
bio transformados por caecer
deindustria’,remaca

Sobre laevoluciéndeestaayri-
cultura, dice: “En los Gltimos
anos, el aecimientoeuropeoen
producd 6n biolégicaesdd 25%
anud. S cortin Gaege ritmo,en
2010 = llegariaaunasuperficie
del 30%, es decir, 1,8 millones
defincas (45 millones dehect&

|0 saludable

siempre resultard beneficiosa la cercania de producto-

resy

unas buenas comunicacio nesparala logistica.

RESTAURANTE ECOLOGICO

e Descripciortervicio de restauracion que incluye
en su dferta platos preparadcs exclusvamente con

encamrados a destacar |a calidad de los productos.
e Donde6Grandesciudaces con cultura bio.

COMERCIALIZADORA
DE ALIMENTOSFUNCIONALES

e DescripciorEstablecimerto espedalizado enla
venta ck alimertos enriguecidoscon nutrientes esen-
cides comovitaminas, minerdesy otros.

reas) y un mercado ertre 75.000
y 100.000 millonesde euros”.
En cuanto alos precios, por lo
gen gal altos, Paraexplicaque
“sedebenalafdtadeestrucuras
dedistribuci6n noaloscostesde
producddn, que sonbajos”.

Oportunidades
y dificultades

ese a susventajas(salubrichd,
Pre;patoporel me do ambierte,
calidad orgaroléptica, etc.), la agricul-
tura ecdégica se enclentracon
ure serie de problemas que cebes
tene encuenta S vasa empender
unneyocioen este campo.

OPORTUNIDADES
e FRODUCCION FRIMARIA

e PRODUCTOS TRANSFORMAD OS.

L &s industrias de transformacion
corstituyen una buera oportunidad
yaque wn porce ntaje muwy elevado
(alre cedor del 60%) ck losproductos
biolgyicos trarsformacbs que se
enclentran en lastienchsesparblas
es de importacion.

e MERCADO NA CIONA LPOR EXPLO-
TAR. Hagta el mom ento, s exporta
de media entre & 85% y el 90%.

e RUNTOSDE VENTA. Tierdasy res-
taurantesesp exializad cs en prodic
tosbidégcas.

DIFICULTADES A SUFERAR

e POCOS RUNTOS DE VENTA. Aunque

productosecddgicos certificados(Corsejos Regulach-
res delasCorsejeriasde Agricuftura de las CC AAy
Regamento Camunitario 2092/91).

e Irversénminima: 90000 eurcs.

e Valaesariadidos Actuaimerte resulfta interesan-
te comrbinar une.oferta convenciorel con la de almen-
tosecdogicos, cebicb al incremento de precios que
suporen estos dtimos. Acciones ce marketing i nsitu

esta situacié nviene mejorando en |cs

e Irversion minima: 60.000eurcs.

e \aloresaradidb s La conbinacion ck venta de ali-

mentacioncan ventade otrcs productos funcioreles
camo cosméticos rapa, accesaios para el hogar,
etc., genera mayoreso portunidades de venta.

e Dondekn grandes ciudadescan plblicoespecid-
mente sensible al impacto de este tipo de madas.

ultimo sdos afios.

e POCA VARIEDAD DE PRODUCTO
FRESCO DISPONIBLE

e DESCONOCIMIENTODELAS
GARANTIASY DELO QUE SUPONEN

e PRECIO. Sobre un 20% masalto

Fuente: Asociaci6n Vida Sana.
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onta otratierda

de ropa en una

calle dagadade

dlas? Unapelu

gueriaen tubarrio cuardo pare-

e que o quedan mas cabezas

por cortarymarca?dJnresau

rante cuando todos te dicen lo

maqueseva aponerel sedoren

alanto la recesion muestre su
mueca masdesagrad able?

Porsupuestoque tendrasque

consicerar esos fectoresalahora

de montéartelo por tu cuenta,

perotambiénque muchasveces
ladaveno mrsgeeninventarla
pélvora sno sinmplemerte en
crear elemertos diferenciado-
res, imoveciones que la clien-
telapotenad esté pidiendo a
gritos, incluso sin sabero.

Rito Naranjo, director para
Espafiade la caden adetiendas
decosméicanatura Néctar,
lo sabemuy bien. “Cuando la
enpresaseedabain galando en
Espafiah ace ehoradoce afos’,
explica, “se pensaba que esta-

banos trabajando con un tipo
de productos para élitesy que,
portanto, & negocio Klo Il egaria
afuncionar en grandes urbes.
Sin embargo, nuestras Ultimas
tien daslasestamos abrierdo en
dudades de entre 25.000 y
50.000 habitantes. ¢Por qué?Por -
gueBspafiaha cambiado mucho
en estosultimos doce afiosy la
onciencia hecia lo natural,
hacia lo queno danael medio-
ambienten auno mismo esta
cadavez més extendidd .

Néctar demuestra, por ejem-
plo,que esposible conpetir con
lasgrardesfir masdecsméicos
queinvierten milesde millones
en publicidad cada afo, aho-
randoseese gasto y, de paso,
ahomrardo su repercusiénen €
precio firal al cliente. También
demuestrague s pu eden obte
ner bereficios dirigiéndose a
segmentos deedad hasta ese
momento desatendi dbs (en su
aaso, losmuy jovenes, entreldy
20 afps su prindpal clientelg.

Lo mas importante, muchas veces, no s tanto que @ producto o d servido eténen alza
@mo que d emprendedor sepa convertirlos en algo Unico y Sn competenda.

Y todaviahay mas

Emprendedore

De la misma forma, quienes
hoy se plartean montar un

negocio haianbien en persa en
es0s otros mercados p otercia
les que no son evidertes aun-
que lostengamos delarte. Conmo
el femenino, que —a sefialado
Tom Peters—“presentalaopor-
tunided primordid dd futuro
: proximo”. O @ delos rifios—s6lo
enEEUU, las nifies deodho a
doceafiosgastan 5.000 millores
deddlaesd afo en ropas o€l de
las familias monoparentales, o
el delas pasonasmayores...

Oenesaviaqueseesd abrien-

do conla mayor sensibilizacion
delaenmpresahadalacorxilia
cién trabgjo-vida privada. En
resumert enun mundo encons-
tartecambio, losemprendelores
deben esta dispuestos acam-

kiarcon él. Adaptarseo morir.

Como trangdormar lo convencional en algo nuevo

ocuerta Micheael

Michalko enThinkef
Toys “ Todb lonuevoes
sencillamente wna adicicn
ou e modificacion ce &go
queya existia”. Si pro-
puesta esaplicar una srie
de técnicas (el métado
SCAM PER) paa o btener
una rueva ide aa partir de
la manipulacién ce algo ya
existente Entre otres
cosas, te permitir&averi-
quar en quép ed ediferen-
Ciarse turegceig produc-
too servicio delosck la
competencia.

e SUSTITUIRCosas,
lugares, proce dmientos,
gerte, ideas encciores.
Sylvan Gdd man propieta-
riode supemecalo,

e pregunt6 can quépadia
sustitur loscestos para
que la gente comase
mas... Einvento el carrito
de lacompra.

e COMBINAR.Granpate
delasnovedades proce-
den del proceso de cambi-
nar ickas bieneso servi-
cios e previamente o
estabanrelacio nedos.
Una empesajaponesade
febricacion e medasesta
impregnandb sus produc-
tos de microc&psulas de
vitamira C e irventandb,
de pas,la ropa-nutrierte.

o ADAPTARPara ser arigi-
nal hay que estar familiari-
zalo con lasidess ajenas.
LoshermarosJacwezi, que
vendan bambasde agua
para lasgranjas, un buen
dia dséiaran unapiscina
especial de hidomasaje
como tratamiento para la
artritisce unprimo suya

Y hadta ehora

o MAGNIFICARL &5 cosas
gancksatraen La auto-
movilisticaMecedes Benz

lo sabe tan kbien camo Car-
ter-Wallez, quehalanzacbh
almecalopresrvaivos
un20% mas grandes ck lo
cariente O |losfabricantes
de bdlerfa industrial, que
puwnanpa paner lapd-
mera de chocolatemas
ganck en |cs expositores.

o MODIFICAR.Cualquier
ccsasep tede modifica
paraconvetilaenotra.
Lastodlitas hum edas des
maquillantes y lasque sir-
ven para limpiar la cceina,
son mad ficacionesde dé-
sico pafuelopefumalo.

e DEDICARLOA OTROS
USOSInventos, imovacio-
nesy podictosque
desarollan a partir deotra
cosa. El papeé decocina
nacidcuando un fabrican
te de papel higiénico reci-
bi6una partida de papel
demasiado gruesa

e H IMINAR O REDUCIR AL
MINIMO. Graciasa recortar
ideas, dbjetcs y pracesos,
esposbleestecha el
prablemahasta llegar a
laparteo furciénvercade
ramente recesarias

Esé caso ¢k lossobres
prefranquealos, quehan
eliminacb el sdlo.

o REORDENARUNa nueva
ordenacitn side ofrecer
alternetivas a ideas bie
nesy servicios La perfu-
meriaSephaa organiza
Sus productos por catego-
rias, nopor marcas

e INVERTIR.Fija<e en lo
o puesto permitep ensar
de forma dferente.
Cuando tadcs lospatales
delntend seafanaban
pa contar con el mejar
robot indexador, Yahoo
sedalico a organizar los
cantenicbs* amano’”.

ALARMAS

e Descripcioriterta de alarmas residenciales.

e Inveasidn minima: 60.000 euros.

e Valoresafiadidos: Lainseguidad ciudad anahace
que las enpresas del am bto de la seguridad prospe-
ren. Segln un informe de DBK, |a tendencia apunta a
ura creciente externalizadn de algunos servidcs de
<guridad pa parte de lasempresasestatales |o que
ofrece unagran gportunidad a ede tipo de em presas.
e DondeZmasresidencides, grances ciudades.

TIENDA -CLINICA VETERINARIA

e Descripciorfienda especidizada en productcs
de alta gama (dimentaciony accesorios) para maso-

Negoc os que funcionan

tas, con consulta médica, dinica y pelug erfa.

e Inversién minima 60.000 euros.

e Valore saiadidcs: Nada meno sque 20 millones

de masaas enEspafia La concentracion ck servi

ciosy productos enun sdo egablecimiento constitu-

ye en simisne un valor afiadido. Trato con el cliente

y asesaramento son otrasclaves. Un atractivo afiadi-

do =eria extender el negceio aresidencia canina.

e DondeCiudades medasagrandes barrios

donde se detecten muchasmascotas.

GIMNASIO
e Descripcioérinmasio donce
se imparten cu sos deartes
marciales aerébc, gim-
nasia de manteni-
mento... y se ptede
disfrutar ck servicios
cono masajedepativo y de rela-
jecion, rayas UVA... y camprar producto sdeportivos
y/o alimentacion especidizada.
e [nversion minima 150.000 euros.
o Valore safiadidcs: Mas de cinco millones ce
espafiolesacuckn al gim raso de forma habtual. Los
10.000 ex g ertesen Espafia mueven mas ce 1.200
millones de euros Exceente equipamiento, horarios
flexbesy personal atamente cualificado.
e DondeZanas de oficinas, omuy transitadas.

IMPORTADORA

e DescripciérCompra de productos extranjerosy
abastecimerto apurtosde venta especializados.
e Inversién minima 70.000 euros.

e Valoresarididos: Estar permanentemente infor-
mado de lasnovedades del mercado internaciond.
La especializacion es otra buena Via, ya que permite
alcanzar unascaas ck calidad que dificiimente
obtiene un importadar generaliga. Esendal conocer
|cs procedimientos import-expoytos paises sumi-
ngradores ylas fuentesde informacion en Internet.
e DoOnde:CGrandesciudadesy puertos.

QUIROMASAJE

e DescripciornProfesonal es del quirom asaje que
trabajan ad amidlio, en local propio oen grmasios
bal rearios, salones ck belleza 0 en empresas que
drecen ege =rvicio a susempleados.

e | rversion minima: Menos de 6.000 euros.

e Valores aiadidos Ser experto en varias técncas
ke masaje y reciclarse ce forma constante. B boca a
baca resulta lamej a fé rmula para hacerse con una
buena clientelaen este negocio.

e DondeGrandes ciudades, zonasmuy transitadas,
zonas de enpresas.

REFORMAS

e DescripcionRealiza reformasdemayor o menor
envergadura (las que afectan a la estructura sélo
pueckn acometer<e por un arquitectotécnico) en
viviendasy localesconrerciales.

e |nvesién minma: 18.000 euros

e Valoresafialich s H primerq, tener un arquitecto
técnico en plantlla parapoder em prender reformas
mas ambciosas H asesaramento d cliente esure
buena baza, especialmerte s elequipo cuerta con
un interiorista, yaque asi se podra abarcar un proce-

<o mucho més anplio(por tanto, acceder a mayores
ingresos).La experiencia en construcciénes béas ca.
e Donde Grandks ciudades, zonasrescdenciales,
zonasturisticas donde exista un signfficativonimero
de viviendasde masde 10 afiosd e antigiiedad.

REPARACION DE ORDEN ADORES 24 H

e DescripciorBervido ck reparacién de ordenado-
resy periféricas 24 horas, condesplazamiento del
personal ala empresa que tiene el problena.

e Irversion minima: 18.000 euos

e Valaesafiadidos Asigencia telefénica, rapicez,
precios competitivos, sustitucion temparal de hard
ware si la reparaciéndebe redizarse en taler,pro-
fundocorocimiento de losdistinto sentorros infor-
matico sy excelerte trato al cliente.

e DondeZonas ck gran concentracion de oficinas.

BALNEARIO URBANO

e Descripciortentro cbnde el diente puede dis-
frutar de servicios de balheoterapia, dipositvosde
agua can cantrastes térmicos, chorros a presion,
masajes acu &ticos, terapias antesrés, relajacion,
etc.La formula més frecuente utilizala framuicia.

e Inversiédn minima: 100.000 euros.

e Valores afladdos Ampliar especialidades: trata-
mientos de edética, cabinas de bronceado, espa-
cios... Abiert cs ininterrumpidamente lamayor parte
de la jomadh, Ssiete dias a la semana si esposible.
La cdave ckl éxitoesta enfacilitar el maxno flujo
de clientes L a superficie media es de 200 m2

La aercion médica debe ser excelente.

e DondeGandes ciudades

Emprendedores
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" Empendedores.

Dondedirigirte

Direcciones utiles

Organizecién de Profesorales
y Autéd romos (OFR)

Serrano, 19. 28001 M ad rid.

Tel. 91431 9012.

Unién de Rofesionalesy Trakbajadores
Autd ro mos(UPTA)

Agustinde Bethencourt, 17. 28003 M adrid.
www.upta.es

Confederecion Espafola

de Organizacio nes Empresatiale S(CEOE)
Diego de Ledn,50. 28006 Madrid.

Tel.: 91 566 3400.

www.ceoe.es

Caonfe ceracion Espaipla de Ascriaciones
de J&venesEmpresarios (CEAJE)

Diego de Ledn, 22, 3°.28006 Madrid

Tel.: 91 435 0905.

www.ceaje.es

Direccion Gereral ce Politica ce la Byrme
(DGPYME)

Paseode la Cagellana, 141. 28046 Madrid.
Tel.: 900 190 092.

www.ipyme.org

ConsejoSupeior de Camaras ce
Comecioe Industria de Espafia
Veldzquez, 157,1°. 28002 Madrid
Tel.: 91 590 6900.
Www.camaras.org

i Irstituto Camerd (INCYDE)

! Vel&zquez, 157, 1° 28002 Madrid.
i Tel.: 91590 69 00.
www.cscamaras.es/nuevaweb/tau/incide/
i presenta.htm

i Corfeleraricn de Empresarios

i de Camercio Minorista, Autbnomos
i y de SvicioS(CECOMA)

i Tel.: 91319 70 47.

{ www.cecoma.com

i =
MB [SEAH LAY

Centropaa el Desarrollo Tecndégico
i e Irdustrial (CDTI)

¢ Cid, 4.28001 Madrid. Tel.:91 581 55 00.
i http://www.neotec.cdti.es/

i AspciadonVidasara

! (agriculturaecoldyica)

i Clot, 39. 08018 Barcelona.
Tel.: 93265 25 05.

{ www.vidasana.org

Asociacid nEspafiola ck Bioempresas
i (ASEBIO)

{ Goya, 8 3°.28001 Madrid.

i ViaAugusta, 200, 1°.08021 Barcelona

i Tel.: 902400 114. www.asebio.com

<’
asevio

EoEnglih
foEspanel

{ AsociadionNacional de Empre sas

i de Internet (ANE)

i CarreradeSan Bronimo, 15. 28014 Madrid.
i Tel.: 902181 356.

CorfedeacionE dioladela Peyefa
i y Mediana Enpresa (Cepyme)

i Diegode Le6n 50. 28006 Madrid

i Tel.: 914116161,

{ www.cepyme.es

Seass = =1

Guiaparalaaeation deempesas

Céan aaOfidal deComercio elndustriade Madrid.
Como crear empr esasrert ables.

Miguel Cafiadas. Gestion2000, 1996.

Cread6nd eempresas.

Francisa José Gonzalez Dominguez. Piramide 2000.
El plan deempresa

VWAA. Maracombo, 1997.

Crear enp resa ml aonsgocs parawn empendedor.
Javier FernéndezAguado. Tinsa, 2002.

Como cearsu propaempresa Tranites, registr cs,
sociedades.

M ataBarros Puga. Piramide, 2000.

Laempresade lcs profesionales lib erales.

Juan dela Cruz Fe rer. Gestion 2000.

Direccio ny gesion de empr esas del sector turiico
Inmaculach Martin Rojo. Piranide, 2000.

Marual del perfecto enp resario.

Juan Carlos Lizalde Angulo. Lizalde, 1998.

Elaborar presupuestos

Richad Tampla . PrenticeHall, 2001.

El libro del enprerdedor.

Luis Puchol. Diez de Santos, 2001.

Manuwal de Consultoria

Tom Lambert. Gestion 2000, 1999.

Prepareun buenplan demarketing.

Gegion 2000, 2002.

M ark eting eno do ral.

Scott Robinette& Claire Brand. Gestion 2000, 2001.
Cauivee corazdn deloscliertes

Brian Clegg. Prentice Hall, 2001.

Markeing de combate.

Ives H. Philoleau y Denise Barboteu-Hayotte. Cberén, 2000.

Conseguir nuevos clientes.

Philippe Beaupréy Fr &éric Vendeuvre. Gberén, 2001.
Lacreacion delaenyp resap ropia.

Manuel Bermejo y otros. M oGr aw-Hill, 1994.

Cémo crear y hacer fundonar unaem p esa
M aiadelos Angdes Gil Estallo. Ed. Esic, 1996.

Coémo hacer negccios en Irnt emet.
Eduado Paz. Gestion 2000, 2001.

Fotos: Mauritius, Stone, Image Bank, Getty Images, Taxi, AGE Fotostock y Oscar Rivilla. Gréficos: HF Infografia.
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