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ser tu propio jefe

Si suefias con montar un negocio propio, seguramente tu cabeza
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Crear empresas

Tener la idea de montar una empresa propia, cuando nunca antes
se ha vivido esa experiencia, implica enfrentarse a cientos de
dudas, inquietudes e incertidumbres. Reflexionar y realizar un
exhaustivo plan de negocio ayuda a encontrar respuestas certeras.
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na idea de negocio ronda tu

mente. Estupendo, por ahi

se empieza. No obstante, te
gueda mucho por hacer. Piensa qué
te mueve a dejar tu empleo. Analiza
los pros y los contras, tus motivacio-
nes, quiza te convenga prepararte
para la promocién interna o cambiar
de trabajo. Refresca lamente, repasa
el dossier del n® 62 de EMPRENDEDORES
(Revoluciona tu carrera).

Si persistes en montar un negocio
propio, antes de analizar si laideaes
viable, reflexiona: jrealmente estas
preparado para ser empresario?

Al emprendedor nadie le tiene que
decir comoy cuando realizar sus ta-
reas. Tampoco se deja intimidar facil-

mente. Disfruta compitiendo y es
receptivo si alguien le da consejo.
Capaz de adaptarse a los cambios, a
lasinnovaciones tecnoldgicas, las cri-
sis econémicas, las modificaciones
legislativas... el emprendedor es cons-
ciente de sus fortalezas y debilida-
des. No le falta fuerza de voluntad y
autodisciplina, ni le importa asumir
riesgos. Es rapido a la hora de tomar
una decision de negocio importante.

Aprendizaje continuo

La gente que crea y dirige empresas
de éxito no ve los errores como fra-
casos, aprende de ellos. Lo vimos en
Los secretos de nueve emprendedores
que triunfan (EMPRENDEDORES N° 71).

Pedro Nueno, profesor del IESE
(Universidad de Navarra), se refiere al
emprendedor como “aquella persona
que identificay persigue una oportu-
nidad, es capaz de motivar a otras
para que le acomparien en el proceso
de convertirla en empresay tiene la
capacidad de organizar y gestionar

El plan

requiere planificar

Elegir la idea de negocio -

egun Barbara Garcia-Setién, del Instituto de Empresa, “hay
Sque buscar ideas que concluyan en creacién de empresas, y no
en simples negocietes, y obtener las ventajas de la globalizacién
econdmica. Los proyectos deben aportar valor afiadido y los plan-
teamientos, realistas y coherentes con la situacion econémica”.

la empresa de forma eficaz y eficien-
te. En lamedida en que este empren-
dedor consiga que las personas que
colaboren con él mejoren de forma
integral como tales en el proceso,
podremos hablar del emprendedor
ético”. Unavez mas, aprender.

Pero “la prueba y error es una
forma de aprendizaje muy costosa.
Es preferible aprender mediante la
formacién y de la experiencia de los
demas”, aseguran MontserratOlléy
Marcel Planellas, profesores del Cen-
tro de Iniciativa Empresarial (CIE) de
ESADE. Ellos hablan de las capaci-
dades del emprendedor, entre ellas, la
de planificar: “La reflexiony la orga-
nizacién le pueden ahorrar muchos
sustos y mucho tiempoy dinero”.

¢ Yatienes tu plan?

Es fundamental que compruebes la
viabilidad del proyectoy elabores un
plan de empresa -lee Trabajar por
tu cuenta (EMPRENDEDORES n° 61)-. “A
menudo un exceso de ilusion hace

gue muchos emprendedores se auto-
engafien con las posibilidades reales
de éxito”, advierte Eugenia Bleto,
directoradel CIE de ESADE.
EMPRENDEDORES ha publicado sin-
tesis de planes de negocio muy
variados: panaderia, administracion
de fincas, tienda de vinos, guarderia,
heladeria, videoclub, restaurante...
(www.emprendedores.es), sin olvi-
dar el CD con simulador y tutorial
interactivos que regalamos en agosto
con 20 planes de negocio, que puedes
utilizar como guia para hacer el tuyo.
“Dentro del plan (que incluye intro-
duccién, indice, descripcion del
negocio, estudio de mercado, des-
cripciones comercial y técnica, plan
de compras, organizacion y RR HH,
estructura legal, plan econémico
financiero, valoracién de riesgo y
resumen) es muy importante que la
informacion sea actual y veraz”, dice
Bérbara Garcia-Setién, subdirecto-
ra del departamento de Creacion de
Empresas del Instituto de Empresa.

economico financiero

| plan econémico
financiero es un
punto esencial del plan

de negocio. “Su proposi- :

to es evaluar el poten-
cial econémico de un
proyecto y presentar

alterativas viables para :

su financiacion. A la
hora de elaborarlo, hay

que referir las hipotesis

en las que se va a apo-

yary que se contemplan
en los diferentes aparta- :
dos del plan de negocio. :

A continuacion, es pre-
ciso describir la estruc-

tura del capital prevista
y las aportaciones de
los promotores a la

misma”, destaca Barba-

ra Garcia- Setién, del
Instituto de Empresa.
Es importantisimo que

el plan econémico finan- :

ciero recoja una vision
lo més realista posible
de las necesidades

financieras de la empre-

sa durante el primer

periodo de su andadura.

En este sentido, Javier

Donoso Pérez, director

de la asesoria de

empresas Improdex DE,

sefiala que en el caso
de existir limitaciones

en la financiacion, “pien- :

sa en crecimientos len-

tos. Sé frio y realista en
los inicios. Por mucho
que pienses en tu nego-
cio como una gran idea
que generara benefi-
cios, te vas a encontrar
con multiples dificulta-
des que es preciso
tener previstas, entre
ellas las financieras. Es
en este punto donde las
empresas suelen fraca-
sar en sus primeros
afios -recuerda que te
lo explicamos en el dos-
sier practico Los proble-
mas del primer afio
(EmPRENDEDORES N°48)-.
Hay que administrar los
recursos con sabiduria 'y
pensar en crecimientos
lentos basados en la

generacion y reinversion :
de los recursos genera- :
dos. Muchos negocios
realizan grandes inver-
siones (la mayoria de los
recursos disponibles) en
el inicio, sobre la premi-
sadequeencuanto
empiece la actividad :
proporcionara los ingre-
sos necesarios. Normal-
mente no es asi y se :
necesita tiempo para

que una nueva empresa
se asiente y gane clien-
tela frente a la compe-
tencia. Mientras esto
ocurre, el alquiler, los
plazos del leasing, las
cuotas sociales, los
sueldos de los trabaja-
dores, los préstamos

bancarios... hay que
seguir pagandolos”.

Garcia-Setién, por su
parte, hace hincapié en
la necesidad de “poner
especial atencion en el
pasivo de los balances
previsionales, que refle-
jan las deudas que se
tiene en cada momento,
y en los presupuestos
de tesorerfa. Hablemos
de dinero y no de gaitas
de beneficios, que nadie
sabe lo que son. A un
emprendedor le debe
dar igual cuanto vende-
r4, lo que realmente le
debe importar es cuanto
cobrard y, sobre todo,

© cuéndo lo cobrard”.

. Ten en cuenta que el
% . i plan economico finan-
Atencion al pasivo ciero te servira también
: como herramienta de

. marketing para obtener
financiacion. Garcia-

| Setién apunta: “Si das

: prioridad a la segunda

. funcion, correrés el ries-
:* go de inflar las hipotesis
. de los estados financie-
: ros, con lo que estarfas
cometiendo un doble
 error, el derivado de

© introducir esas variacio-
© nes en los supuestos y

© el de cometer un fraude
perseguible penalmnte
por los inversores, que

: se verian defraudados

i ensus expectativas”.

Garcia-Setién propone el desa-
rrollo de un test que confirme la
oportunidad de tu proyecto:
“Cuando estudias un mercado
potencial tienes que examinar
las relaciones entre clientes,
competidores y a tu futura
empresay, por tanto, la oportu-
nidad de la idea de negocio. Haz
este examen previo a la redac-
cion del plan de negocio:

Escribe con pre-
cision los objetivos de la empre-
sa (sin olvidar los resultados
especificos) y como piensas
alcanzarlos. Marca unos objeti-
vos de ventas, unos margenes
operacionales y una enumera-
cién de los mercados en los que
pretendes operar. Identifica
previamente los productos o
servicios y analiza cuando
alcanzaras el punto de equili-
brio. Valora diversos escena-
rios, para predecir la influencia
de diferentes volimenes de
ventas con distintos precios.

Verifica el
tamafio del mercado, tenden-
cias de crecimiento, productos
y precios, canales de distribu-
cion, publicidad, promociones...
Segmenta mercados y clientes.
Averigua qué cliente compra
qué en cada segmento.

Pon los pasos
uno y dos en relacion con tus
recursos, capacidades y conoci-
mientos actuales. Las pequefias
empresas deben ser realistas
sobre lo que pueden realizar
con sus recursos limitados.

Presenta tu
idea a un grupo de tus clientes
potenciales para analizar cémo
reaccionan.

Céntrate en
averiguar las debilidades de tus

competidores para localizar
nichos de mercado en los que
puedas competir con éxito. Lee
diaria y detalladamente periédi-
cos Yy revistas especializadas,
estudios de firmas consultoras
sobre tu particular segmento de
mercado, etc. Busca datos so-
bre productos, facturacion, ra-
tios de crecimiento, grado de
satisfaccion de los clientes...
Considera la politica de precios
de los competidores en relacion
con otros factores. ;Podemos
ser competitivos con un precio
superior, si ofrecemos mejor
calidad, una entrega mas rapida
0 un mejor servicio? El objetivo
del quinto paso es catalogar las
ventajas y desventajas de los
competidores e indagar si sus
clientes te comprarian a ti por el
mismo o menor precio. Pregun-
tante como reaccionaria tu com-
petenciaen el caso de que lle-
gues a tener éxito, para prepa-
rar una estrategia de respuesta.
Considera qué le sucederiaa tu
estimacion de ventas si el resto
de empresas eligieran competir,
no en precio, sino, por ejemplo,
en rapidez de entrega, cobro
retrasado o servicios postventa
gratuitos. Si al realizar estos
analisis encuentras un mercado
sin competidores, preguntate si
de verdad has sido tan afortuna-
do o es que el mercado carece
de posibilidad alguna y, por
tanto, no existe. Si buscas ideas
de negocio en auge, pégale un
repaso al dossier practico ‘Las
mejores oportunidades de nego-
Cio’ (EMPRENDEDORES N°53), en él
dimos algunas pistas por comu-
nidades auténomas, y al dossier
publicado el pasado julio con el
titular ‘23 negocios para montar
ahora’ (EMPRENDEDORES N° 70).
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ualquiera que quiera con-
vertirse en empresario ten-
dr4 mas posibilidades de
éxito si descubre el tipo de negocio
gue mas y mejor coincida con sus
intereses y habilidades, y encuentrael
mercado apropiado para desarro-
llarlo. Para saber qué tipo de trabajo
seriamas afin a tu perfil profesional y
personal, responde honestamente a
las siguientes preguntas:
o ;Qué sector de actividad empresa-
rial conoces méas y mejor?
o Dentro de latareas que realizasen
tu trabajo diario, ;cuales te parecen
mas estimulantes y divertidas?
e (Encudles de tus tareas cotidianas
necesitas laayuda o el complemento
de otros compafieros?
¢ ;Qué reconocimientos o premios
has recibido en tu vida que te hayan
reportado un especial placer?
o Piensa en tus mas recientes expe-
riencias placenteras, ;qué ingredien-
tes comunes tenian?

Consejos para

Diversos expertos y empresarios nos han facilitado sugerencias,
recomendaciones e ideas relacionadas con el proceso de creacion
empresarial. Esto es todo lo que un emprendedor quiere saber para
montarselo por su cuenta y casi nunca se atreve a preguntar.

o Siel dinero no te importara, ;c6mo
te lo montarias en la vida para sub-
sistir? O mejor: en el hipotético caso
de que todas las actividades laborales
se pagaran a 10 euros la hora, ja qué
te gustaria dedicarte?

Experiencia previa
Aparte de tus gustos y aficiones, seran
tus conocimientos previos los que
determinen en buena medida tu deci-
sion final. Si no sabes en que éreas
debes mejorar, lee el dossier practico
Preparate para ser un empresario de
éxito (EMPRENDEDORES NP 28).

A continuacion te ofrecemos algu-
nos consejos e ideas préacticas para
que puedas emprender la tarea de
crear tu propio negocio con éxito:

No dejes tuempleo sin
[1] tener todo bien atado.
Si trabajas en una empresa y estas
pensando en montartelo por tu cuen-
ta, sé prudente. Estudia la posibili-
dad de mantener tu empleo por

No presentes tu
proyecto como una
consecuencia de las
dificultades para
encontrar empleo.

cuenta ajenay realizar a la vez una
actividad profesional o empresarial
que te reporte un beneficio econé-
mico. Asi podras comprobar la viabi-
lidad del negocio sin correr riesgos.
Eso si, aunque tu empresa cotice
por ti en el Régimen General de la
Seguridad Social, deberas darte de
alta en el Régimen Especial de Tra-
bajadores Autdnomos (RETA), salvo
contadas excepciones (colaboracio-
nes, cursos, conferencias...) en las
gue esos ingresos extras se conside-
ran rendimientos de trabajo y estan
sujetos aunaretencion del 15% en el
IRPF. Lee el reportaje Ganate un
sobresueldo (EMPRENDEDORES N° 71).
Evita el victimismo,
[2] sobre todo ante posi-
blesinversoresy clientes.En
ningln caso presentes tu proyecto
de empresa como una consecuencia
de las dificultades para encontrar un
puesto de trabajo estable o del fra-
caso de un empresa anterior, espe-
cialmente si estas ante colaboradores
financierosy potenciales clientes.
Asigna cuidadosamen-
[3] te los recursos; es fun-
damental.Una empresa es la
organizacion de unos recursos eco-
noémicos, materiales, humanos, téc-
nicos y de informacién. Su meta es
obtener beneficios. Céntrate en opti-
miza la asignacion de estos recursos:
Recursos econdmicos: no es facil
acceder a la financiacion y, por otra
parte, una mala politica financiera
puede acabar ahogando a laempresa.
Asi, por ejemplo, una mala prevision
de lasituacion de la tesoreria duran-
te los 12 primeros meses de activi-

dad ounafalta dealternativas finan-
cieras puede ser la causa de desapa-
ricién de un negocio.
Recursos materiales: un proyecto
seraviable cuando sea rentable. Debe
existir coherencia entre la inversion
realizada y el retorno esperado de
esa inversion. Por tanto, es funda-
mental amortizar en un plazo tem-
poral razonable lainversion realizada.
Recursos humanos: la gestion de per-
sonal debe integrarse dentro del plan
estratégico de la empresa. El como,
cuantos y cuando aumentar estos
recursos es una de las decisiones de
mayor trascendencia.
Recursostécnicos: elegir un proceso
de fabricacion o tecnologia, es una
decision que puede contribuir al éxito
o al fracaso del proyecto.
Lainformacidn: es uno de los activos
intangibles méas importantes (datos
sobre clientes, por ejemplo). Consu
gestion eficiente se tendrd una mayor
capacidad de respuesta ante los cam-
bios y se identificaran méas rapido
oportunidades del mercado.

4 Analiza si cuentas con
[ ] los suficientes recursos
propios.Ten en cuenta que al
menos en los primeros afios quiza
s6lo cuentes con los recursos que tu
puedas aportar y los que el propio
negocio genere; los bancos, por regla
general, no aportardn financiacién
gue no venga avalada por bienes per-
sonales de los socios.

Solo enel caso de las lineas de des-
cuento (tu entidad financiera te anti-
cipael importe de un cobro que tiene
que realizar y que esta formalizado
mediante un efecto comercial) de
letras de cambio correspondientesa
clientes solventes, el banco podré ser
un apoyo para desajustes temporales
acorto plazo en la tesoreria. Por otra
parte esta el hecho de que las sub-
venciones —en caso de tener derecho
a ellas- pueden tardar entre 12y 18

montar tu negocio

meses desde su solicitud, por lo que
parael inicio de actividad no se podra
contar conellas.

Si tienes pocos recur-

[5] SOs econdmicos para
hacer tu primer estudio de
mercado... Aunque tu idea de
negocio te parezca buena, es preciso
que esté suficientemente contrastada
por el mercado. Puedes contratar los
servicios de investigacion o a free-
lancers o profesionales que prestan
este tipo de servicios y que trabajan
por su cuenta (si buscas uno, visita
www.aedemao.es).

Pero si no cuentas con mucho
dinero, tendrés que realizar tu propio
trabajo de investigacion de mercado
(lee el capitulo cuatro del libro Mar-
keting parael siglo XXI, que tiene un
acceso gratis en la pagina: www.mar-
keting.xxi.com). Convocar dos o tres
reuniones de grupo con potenciales
clientes, ademas de ser una formula
rapida, puede serte de gran utilidad.
También hay escuelas donde se
imparte formacion en marketing
donde losalumnos harian el estudio
de mercado de tu proyecto empre-
sarial como parte de su formacién
préctica. Inférmate, por ejemplo, en
laescuela de negocios CESMA.

6 Elabora tu plan de
[ ] negocio, con el es mas
facil conseguir financiacion.
Un buen plan de negocio es crucial
para realizar cualquier solicitud de
préstamo, ayudas o subvenciones.
Proporciona informacién especificay
organizada sobre tu compafiia, muy
Util para el presente y parael futuro.
Dentro del plan de negocio, el plan
econdmico-financiero es fundamen-
tal (cuenta de resultados previsional,
balance previsional, presupuesto de
tesoreria, etc.). Es esencial destacar
como vas a pagar el dinero prestado.

Cuida los aspectos formales (la
encuadernacion, que no haya tacha-

duras, que la letra sea de un tamafio
legible, etc.). No olvides que es tu tar-
jeta de presentacion. Puedes acom-
pafiarlo de un anexo con informacién
gue apoye o confirme tus comenta-
rios: encuestas, estadisticas, infor-
mes de terceros, textos legales, etc.
Lee el reportaje Tu cuaderno de bita-
cora (EMPRENDEDORES N° 27).

La prevision de la
[7] cuenta de resultados es
la base fundamental de la
nueva empresa. Unacuentade
resultados fiable es fundamental.
Sirve para realizar la primera previ-
sion de tesoreriay dara una idea de
las posibles generaciones de recur-
sos de la empresa, fuente principal
de ingresos, junto con las aportacio-
nes de los socios, en los inicios.

Sé pesimista en losingresos y rea-
lista en los gastos, eso te pondra en
unasituacion mas ajustada a la posi-
ble evolucién de los resultados en el
primer afio de actividad. Si nolo tie-
nes claro, consulta a un experto que
te ayude a conocer el mercado y los
gastos alos que se enfrentarala []

Atencion: sé pesimista en los
Ingresos Y realista en los gastos

es
_.

sul-

to.

Hay que buscar todos los recursos

Sin intereses

Apoyo familiar, por
supuesto, pero...

Red de viveros
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Depender al
100% de la
financiacion
ajenano es
lo més con-

veniente.

[] actividad de una formarealista.
Es importante saber si existe esta-
cionalidad (periodos fijos de subidas
y bajadas de actividad), a cuanto
ascienden las cotizaciones sociales,
cuanto cuesta un servicio de asesoria,
qué salariosfija el convenio colectivo
y el mercado para los trabajadores
de nuestro sector, cémo esta el mer-
cado de alquiler, etc. Piensa que la
cuenta de resultados, previsiones de
tesoreria y balances previsionales
seran la base en la relacién con los
bancos, inversores y administracion
en caso de solicitar subvenciones.
8 La base de una buena
[ ] prevision de tesoreria
es unabuena proyeccién de
cuenta de resultados, con
conocimiento de los perio-
dos de cobro de clientes y
de pago a proveedores. El pre-
supuesto de tesoreria (estado de cash-
flow previsional) esta basado en la
cuenta de resultados prevista, pero
debes contemplar que puedes tener
cuentas de resultados positivas y pre-
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Empieza por abrir una cuenta

Requisitos

Abre una cuenta ahorro-empresa para constituir
una SLNE y beneficiate de sus ventajas fiscales

supuestos de tesoreria negativos.
Puedes tener beneficios el primer
afo, si los ingresos son superiores a
los gastos, pero si tardas 180 dias en
cobrar esos ingresos y pagas los gas-
tos cada 30 dias, deberas tener recur-
sos suficientes para cubrir los gastos
en los 150 dias como minimo. En este
punto entran en juego las posibili-
dades de financiacion tanto ajenas
como propias. La prevision de teso-
reria es fundamental en toda la vida
de laempresa, no sélo enelinicio, ya
que te preparard para afrontar con
antelacion los posibles desajustes que
puedan surgir y ponerles remedio
con tiempo. Conseguir dinero no es
cuestion de unasemana.

Utiliza los balances
[9] previsionales para
conocer el estado de la
empresa en cada momen-
to. El fin de los balances previsio-
nales es conocer la estructura
patrimonial de la empresa, saber si
estd equilibrada, si el fondo de
maniobra es positivo (lo que debesa

corto plazo es inferior a lo que te
deben), etc. Ser4loque bancos, admi-
nistracién y agentes pediran para
valorar su implicaciéon o no en la
empresa y servira para conocer la
evolucion en el tiempo de la sociedad.
Comparar el balance de situacion de
un afioy el del anterior te proporcio-
naré la informacion de si se estan
creando recursos o destruyendo.
[10] Si eres previsor, es
mucho maés dificil
que caigas en la suspension
de pagos. Si te anticipas alos pro-
blemas, mediante las oportunas pre-
visiones, podras tener mucha mas
capacidad de reaccion. Cuando ela-
bores el plan financiero, realiza al
menos un balance previsional por
semana-y, por tanto, una cuenta de
resultados y un estado del cash flow
por semana- para los tres primeros
meses. Para los siguientes nueve
meses, haz uno mensual.
De cara a la financiacion y evolu-
cion a largo plazo de la empresa, se
deberian realizar estados financieros

anuales de cinco afos. Este plan
financiero te servira para darte cuen-
ta con suficiente antelacion del dine-
ro que te hard faltay no caerasien la
suspension de pagos por no haber
tomado las decisiones y solicitudes de
financiacién correctas.
11 Preparate para ne-
gociar con provee-
doresy clientes. Situ empresaes
un comercio, restaurante, etc. es
importante contabilizar la cantidad
de dinero que necesitaras paracom-
prar el género. Es necesario comparar
precios y calidades. En muchos casos,
lacompra se convierte en un autén-
ticoregateo con el vendedor, utiliza la
estrategia ganar-ganar, es decir, busca
acuerdos donde ambos salgais bene-
ficiados.

A la hora de hacer las compras,
puedes negociar el pago a 30, 60 0 90
dias, segun los casos. Siempre sera
mejor que tus proveedores se cobren
a 90 dias, que a 60 o 30. Si las ventas
no son las esperadas, los Gltimos en
cobrar ser&n los proveedores. Igual-

ahorro-empresa

Beneficios de la SLNE

mente es preferible que intentes
cobrar alguin adelanto por el servicio
que vas a prestar a tus clientes, o el
pedido que les vas a servir, que el
retrasar ese pago a los 30, 60 o, lo
peor, a 90 dias. Tendras que poner
la maxima atencion y utilizar todas
tus habilidades y las mejores estrate-
gias como negociador. Si no lo haces,
corres el riesgo de descapitalizarte,
y no tener dinero aun teniendo bene-
ficios. Recuerda que si incumples los
pagos figuraras en registros de moro-
sos que te cerraran las puertas a cual-
quier financiacién. Lee el dossier
practico Negociar mejor (EMPRENDE-
DORES n° 55) y el reportaje Formulas
para desbloguear una negociacion
(EMPRENDEDORES N° 70).
Acude a tu banco o
[12] caja de ahorros, si
existe buena relacién. La
mejor entidad financiera para apo-
yar auna nuevasociedad serd aquella
gue mejor nos conozca, dado que la
relacion se va a basar al principioen
los antecedentes y recursos persona-
les. En caso de no existir esa relacion
previa, serd conveniente visitar varias
entidades, hablar con los directores y
ver cudl nos ofrece mas confianza.
Nunca esta de mas pedir referen-
cias a otros empresarios de la zona.

Las relaciones con los bancos son
esencialmente personalistas, por ello
serd mejor establecer relacién con
una en la que exista poca rotacion
en su plantilla, para establecer vin-
culos duraderos con sus trabajadores.
Antes de formalizar
[13] un préstamo hay
que ver varias entidades. Es
necesario que antes de formalizar un
préstamo en una entidad veamos las
condiciones que tienen en otras. Exis-
ten diferencias importantes entre
unas entidades y otras que nos pue-
den hacer ahorrar un buen dinero.
Inférmate de los préstamos subven-
cionados que, como norma general,
existen para las nuevas empresas o
para realizar inversiones. Inférmate
en el Instituto de Crédito Oficial (ICO)
en el teléfono 900 121 121, o buscala
institucion de asistencia social
colaboradora méas préxima en
WWW.iCO.€s.
14 La negociacion con
el banco tiene que
ser clara. Debes saber que las enti-
dades financieras tienen acceso a
todos los registros de morosos crea-
dos. Si existe alguna incidencia a
nombre de los promotores o de la
sociedad, no dudes en comentarla.
Naturalmente, se debera explicar el
por qué se ha producido y la solu-
cioén que se ha dado. No es conve-
niente ocultar datos que son de facil
blsqueda para las entidades.
No realicestodas las
[15] operaciones con un
solo banco. Trabaja, como mini-
mo, con dos. Asi tendras alternativas
en caso de necesitar financiacion o
algun otro servicio. Es conveniente
tener relaciones desde el inicio, pues
el conocimiento que la entidad tenga
de nosotros influye positivamente.
Tener en cuenta ademas que un
banco puede ofrecer buenas condi-
ciones para préstamos y otro para
leasing; uno permitirnos descubiertos
y el otro no, etcétera.
Nodigas queel prés-
[16] tamo personal es
para la puesta en marcha
de un negocio. Como un présta-

mo personal puede ser para cual-
quier fin, no es conveniente decir que
€s para montar una empresa. En caso
de que haya problemas de financia-
cién en el futuro cercano, esa entidad
financiera quedara invalidada para
acudir a ella posteriormente. Por otra
parte, los bancos tradicionales no
suelen ser los mas indicados para
pedir préstamos que financien la cre-
acion de una nueva empresa. Es pre-
ferible acudir a las Sociedades de
Capital Riesgo (SCR).

Alos bancos no les interesa tu pro-
yecto de empresa sino que existan
garantias de devolucioén de los prés-
tamos o financiacion concedida, es
decir, fundamentalmente bienes
inmuebles. No obstante, aun habién-
dolos, puede que el banco no te con-
ceda el dinero si sabe que es para una
empresa de nueva creacion.

Contacta con So-
[17] ciedades de Capital
Riesgo (SCR). Bajolapremisade
tener un plan de negocio impecable,
contacta con este tipo de sociedades
que ofrecen inversion en los proyec-

Si tU o tus socios

tuvisteis o mantenéis

alguna deuda pen-

diente, decidlo clara-
i- mente al banco.

tos que consideran tendran rentabi-
lidad a medio plazo, para luego ven-
der su participacién y salir de la
empresa. Como regla general no
intervienen en la gestion de laempre-
saya que su participacion esta basa-
da en la confianza en un equipo
directivo competente. Echale un vis-
tazo al reportaje Hay trato... si hay
beneficios (EMPRENDEDORES N® 71) y a
laweb de la Asociacién Espafiolade
Capital Inversién: www.ascri.org.

No olvides que pue-
[18] des conseguir sub-
venciones. Existe ayudas paralas
empresas de nueva creacion, para
inversiones y por creacion de empleo.
Te puede informar a través de las
camaras de comercio, asociaciones
de jévenes empresarios... y empre-
sas especializadas, como la consul-
toraEconet. Tel: 91 554 56 57g.

A la hora de solicitar
[19] subvenciones, acude
de la mano de un profesional.
Solicitar una subvencion no es s6lo
rellenar una solicitud. Hay que pre-
sentar un plan de negocio con []
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[J balances previsionales, cuentas
de resultados y previsiones de teso-
reria, analisis de competencia, recur-
sos humanos, etc. También hay que
justificar de una forma determinada
las inversiones y contrataciones rea-
lizadas (facturasy pagos).

Ademas, se debe realizar un segui-
miento posterior presentando ava-
lesy documentacion periédicamente,
sin olvidar la obligatoriedad reciente
de tener realizado un plan de pre-
vencién de riesgos laborales como
condicion imprescindible para la
concesion. Te lo explicamos en la
Guia del Empresario (Emprendedores
N° 65). Visita: www.ayudas.net.

Elige la mejor forma

[20 de financiacion. Para
los autbnomos y para las sociedades,
la mejor forma de financiacién a
corto plazo es el crédito pues con este
producto las entidades financieras
s6lo cobran intereses por las canti-
dades que se dispongan. Ellas trata-
ran de ofrecerte préstamos porque
se cobran intereses sobre el total
desde el primer momento.

Para negociar una
[2 1] linea de crédito, acu-
de con unos buenos ba-
lances y previsiones de
tesoreriay ofrece lacontra-
ta- cidn de otros servicios.
Muéstrale a la entidad financieraque
tus problemas de liquidez son tem-
porales. La linea de crédito esta pen-
sada para la financiaciéon temporal
de desfases de tesoreria, por tanto el
banco lo concederé si le queda muy
claro que ese es el fin de la apertura
de lalinea de crédito.

Sies paralacompra de uninmovi-
lizado (ordenador, coche, etc.) te pro-
pondran un préstamo, leasing o
renting, nunca una linea de crédito.
Como siempre, es esencial contar
con garantias de devolucién y no es
descartable que los socios deban pre-
sentar un aval personal.

Para poder negociar con el banco
en buenas condiciones, conviene
mostrar la disposicién a aumentar
la colaboracién con el mismo con-
tratando nuevos servicios: leasing,
tarjetas de crédito, domiciliaciones

de némina de empleados, etc. Echa-
le unvistazo al dossier préctico Dine-
ro para financiar tu empresa
(EmMPRENDEDORES N° 63).

22 Para negociar un
[ ] descuento comer-
cial, destaca lasolvencia de
tus clientes. El banco establece las
condiciones de la linea de descuento
en funcion de tu solvencia, el tipo de
papel a descontar y la calidad de tus
clientes. Recuerda que el banco te
anticipara el dinero que otros te
deben, por tanto, para negociar una
linea de descuento destaca tu con-
trol sobre el negocio y los clientes,
especialmente su calidad crediticia.

2 En todos los casos,
[ 3] ten cuidado con las
comisiones. No hay que mirar
Unicamente los intereses que nos
cobran sino la incidencia de las comi-
siones, pues ésta suele ser mucho
mayor. Para evitar complicaciones lo
mejor es disponer de un asesor finan-
ciero. Si no es posible, con las ofertas
delante, compara el TAE (Tasa Anual
Equivalente), que aglutina el coste

En 2004 los autonomos percibiran el

60% de su sueldo desde el cuarto dia de baja

de intereses y comisiones. Repasa el
dossier practico Como negociar con tu

banco (EMPRENDEDORES N° 17).

24 Controla tu situa-
[ ] cion contable. Debes
saber que las entidades financieras,
antes de proporcionar financiacion
para un proyecto, realizan un estudio
minucioso de la empresa, siendo la
contabilidad uno de los principales
registros. Si se tienen pérdidas, si los
recursos propios son negativos.... ten
claro que ningln banco o caja de
ahorros te concederéfinanciacion.

2 Si eres desemplea-
[ 5] do, tienesderechoa
cobrar la prestaciéon por
desempleo para convertirte
en auténomo. Si te quedas en
situacion de desempleo, y quieres
darte de alta como auténomo, en
principio puedes capitalizar el 20%
de la cantidad total que te corres-
ponda cobrar, de acuerdo a los meses
0 afios que tengas concedidos de
prestacion. Debes tramitar tu solici-
tud en las oficinas del INEM habilita-
das para esta peticion concreta, antes
de darte de alta en el RETA.

Por otra parte, puedes capitalizar el
resto de la prestacion (lo que te que-
daria por cobrar tras el descuento del
20%) para el pago de las cuotas men-
suales del RETA. La tramitacion se
realiza también en las oficinas espe-
cificas del INEM. Ley 45/2002 del 12
de Diciembre del 2002.

2 Si eres menor de 30
[ 6] afnos o eres una mu-
jer de 45 aflos 0 Mas... Dis-
frutaras de una reduccién de hasta
el 75% de la base minima de cotiza-
cién durante los primeros tres afios
de actividad, s6lo si es la primera vez
quetedasdealtaenel RETA.

Si eres una persona

[27] gue sufre unadisca-
pacidad... Si tu discapacidad es
igual o superior al 33%, y estas perci-
biendo la prestacion por desempleo,
no olvides que, si pretendes darte de
altaen el RETA, podras cobrarlaen su
modalidad de pago Unico (es decir,
todo el dinero que te corresponda de
unasola vez).

Ten en cuenta los
[28] inconvenientes de
ser trabajador auténomo.
Si decides iniciar la actividad como
trabajador auténomo (empresario
individual), debes saber que cotizar
enel RETA no te da derecho arecibir
la prestacion en caso de desempleo.
Ademas, laincapacidad temporal se
empieza a cobrar a partir del déci-
mogquinto dia de la baja, no hacién-
dose distincion entre el carécter
comun o profesional de la enferme-
dad o accidente.

Enlaincapacidad permanente no
esta protegida la parcial ni las lesiones
permanentes no invalidantes. Por
otra parte, no cabe lajubilacion anti-
cipada antes de los 65 afios (salvo
que haya cotizaciones a otros regi-
menes o en situaciones especiales).

No obstante, a partir del 1 de enero

de 2004 la situacion de los autonomos
que sufran incapacidad laboral tem-
poral va a mejorar sensiblemente:
o Si deriva de enfermedad comin o
accidente no laboral, percibiran el
60% de la base de cotizacion corres-
pondiente al mes anterior al de la
fecha de iniciacion de la incapaci-
dad, que se abonara desde el dia 4 al
20. Desde el dia 21 en adelante, se
lesabonaré el 75% de la citada base.
o Sideriva de accidente de trabajo o
enfermedad profesional, podran
cobrar la prestacion desde el dia
siguiente al de la baja.

Otra novedad legislativa se refiere a
la pluricotizacion: el trabajador aut6-
nomo que cotice en dos regimenes de
la Seguridad Social (generaly RETA)
podra acumular ambas bases de coti-
zacion al calcular su pension. En el
reportaje Seguros para auténomos
(EMPRENDEDORES N° 72), te explicamos
productos que cubren las carencias
de este colectivo de trabajadores.

2 Segun tu situacion
[ 9] personal, ten en
cuenta qué base de cotiza-
cién te conviene en el RETA.

Cotizar como autbnomo es una apor-
tacion social, principalmente de cara
a tu jubilacion, pero también para
tener unacobertura en caso de inca-

Convertirse en auto-
nomo o empresario
individual tiene sus

inconvenientes.

pacidad temporal. Ten en cuenta que,
segun la legislacion actual, de caraa
tu jubilacion sélo cuentan tus ulti-
mos quince afios cotizados, por lo
que si ves que tu retiro esta cerca,
deberias cotizar lo maximo que pue-
das como auténomo.

Si eres menor de cincuenta afios de
edad, ten en cuenta que a tu actividad
le puede convenir mas que cotices
en una base més reducida, como la
minima, por ejemplo, que es por la
gue se suele optar en los afos que
no cuentan para lajubilacion. La base

JAUtdbnomo o sociedad limitada?

Ventajas de la SL

minima implica 196,29 euros sin
prestacién por incapacidad temporal
y 209,62 euros con prestacion por
incapacidad temporal.
Dependiendo de tu trabajo, pue-
des querer cotizar con cobertura de
incapacidad temporal por contin-
gencias comunes. Perosi consideras
que hay poco riesgo, aventurarte a
hacerlo renunciando a esa presta-
cion por incapacidad y abaratando
un poco mas tu coste de seguridad
social en el RETA. No obstante, siem-
pre existe la posibilidad de contratar

seguros privados para hacer frente a
los riesgos que puedes tener como
trabajador auténomo.

Si estas casado en
[30] régimen de ganan-
ciales y quieres ser empre-
sario individual, jatencion!
Laresponsabilidad es ilimitada en el
caso del empresario individual, que
en caso de deudas o pérdidas res-
pondera con todos sus bienes per-
sonales presentes y futuros. Si has
contraido matrimonio en régimen de
gananciales, de no existir oposi- []
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[ ci6n por parte de tu conyuge (en
escritura publica inscrita en el Regis-
tro Mercantil), responderan de posi-
bles deudas los bienes comunes, que
podran enajenarse o hipotecarse.

Si tus socios y tu
[31] optais por constituir
una comunidad de bienes...
Es recomendable que vuestros acuer-

dos como comuneros, que constitu-
yen las normas fundamentales por
las que se rigen las comunidades de

bienes, consten por escrito, como
minimo en contrato privado o en
escritura publica.

32 Si tus futuros socios
[ ] estan percibiendo la
prestacion por desempleo,
podéis montar una socie-
dad laboral. Las sociedades labo-
rales son aquella modalidad de
sociedad anénima o limitada en las

que la mayoria del capital social es
propiedad de los trabajadores que

|

La comune-
ros deben
firmar los
acuerdos en
escritura
publica o
contrato.

El nombre social

prestan en ella sus servicios. Esta
modalidad social presenta intere-
santes beneficios sociales y fiscales
que deben valorarse, dependiendo
de cual sea el origen de laempresay
su objeto social, asi como la situa-
cion laboral precedente de sus socios,
en cada caso:

Beneficios sociales: los trabajadores
con derecho a la prestacion por
desempleo pueden solicitar su capi-
talizacién o percepcion en lamodali-
dad de pago Unico, cuando pretendan
incorporarse, de forma estable, como
socios trabajadores en cooperativas
0 en sociedades laborales -Sociedad
Limitada Laboral (SLL) o Sociedad
Anonima Laboral (SAL), siempre que
no hayan mantenido un vinculo con-
tractual previo con dichas socieda-
des superior a los doce meses nisean
socios fundadores.

Paracobrar, es preciso presentar el
certificado de la solicitud de su ingre-
S0 en una la cooperativa o sociedad
laboral ya existente, o bien el proyec-
to de estatutos si la entidad es de
nueva creacion. Tras percibir la capi-
talizacion y darse de altaen el corres-
pondiente régimen de la Seguridad
Social, dentro del plazo de un mes, el
trabajador debe acreditar que la
sociedad o cooperativa se halla en

El nombre de la sociedad es clave

Productos con marca

fase de iniciacion (si es de nuevacre-
acion) o certificar su incorporaciona
una entidad ya existente y que ha
aportado la cantidad capitalizada.

Paraevitar fraudes, debe haber una
inversion. Los tribunales interpretan
que la afectacion del capital excluye la
posibilidad de que el trabajador se
limite a comprar unas acciones o par-
ticipaciones de una sociedad exis-
tente (donde podria existir un precio
ficticio o sobrevalorado).

Ventajas fiscales: Las sociedades
que ya hayan obtenido la calificacion
de laborales y que destinen el 25%
de los beneficios liquidos al fondo
especial de reserva, en el ejercicio en
el que se produzca el hecho imponi-
ble, gozan de unaserie de beneficios
en el Impuesto de Transmisiones
Patrimonialesy Actos Juridicos Docu-
mentados, entre otros:

o Exencion de las cuotas por las ope-
raciones societarias de constitucion y
aumento de capital.

o Bonificacion del 99% de la cuota
devengada por Transmisiones Patri-
moniales Onerosas (TPO) por la
adquisicion de bienes y derechos pro-
venientes de la empresa de la que
proceda la mayoria de los socios tra-
bajadores de lasociedad laboral.

o Bonificacion del 99% de la cuota
devengada por AID (Actos Juridicos
Documentados) por la escritura nota-
rial que documente la transforma-
cion de otrasociedad en SALo SLL, 0
latransformacion entre éstas.

¢ Bonificacion del 90% de la cuota
devengada por AID por la escritura
notarial que documente la constitu-
cion de préstamos hipotecarios,
representados por obligaciones o
bonos, etc., siempre que el importe se
destine a la realizacion de inversiones
en activos fijos (elementos patrimo-
niales que tienen un periodo de utili-
zacion superior aun afio) necesarios
para la actividad. Por ejemplo, para
comprar un inmueble donde se vaya
edificar la empresa. Consulta la Ley
45/2002, de 12 de diciembre, de
medidas urgentes para la reforma del
sistema de proteccion por desem-
pleo y mejora de la ocupabilidad.

Incluimos las modificaciones al Real
Decreto-Ley 2/2003, de 25 de abiril
de medidas de reforma econémica.
(BOE, 26 de abril de 2003).
Asegurate de tener
[33] siempre los maxi-
mos gastos deducibles y
ventajas fiscales. Es imprescin-
dible contar con un buen asesor, que
optimice los resultados fiscales de
cara a satisfacer el Impuesto sobre
Sociedades (IS). No olvides que las
empresas de reducida dimensién
(aquellas cuya facturacién el afio
anterior es inferior alos 6 millones de
euros) disfrutan de unaventajaenel
IS: se aplicara un tipo impositivo del
30% a los primeros 90.151,81 euros de
beneficios y del 35% para el resto.
Ademas, estas empresas tienen bene-
ficios importantes, que se centran
especialmente en un anticipo de los
gastos de amortizacion de diversos
bienes. Entre esas ventajas, destacan:
o Lalibertad de amortizacién para
activos que generen empleo. Se podra
aplicar si se realiza unainversion en
elementos nuevos de activo fijo mate-
rial (por ejemplo, un PC) y se ponen a
disposicion de la empresa, siempre
que se produzca un incremento de la
plantilla media. Este incremento se
refiere a los 24 meses siguientes a la
puesta en funcionamiento del bien,
comparada con la media de los 12
meses anteriores y siempre que se
mantenga 24 meses mas. El limite de
la inversién realizada que podra
amortizarse libremente resulta de
multiplicar la cantidad 90.151,82
euros por cada empleado nuevo.
e Amortizacion total de elementos
de escaso valor. Se podra efectuar
cuando se trate de bienes del inmo-
vilizado material nuevos (PC, maqui-
naria, etc.), con un valor unitario de
601,01 euros, siempre que en el afio
no superen los 12.020,24 euros.
e Amortizacion acelerada. Se puede
aplicar cuando se trate de los ele-
mentos del inmovilizado material
nuevos (bienes tangibles, como
mobiliario, solares, naves...). Para las
adquisiciones de activos nuevos
(maquinaria, vehiculos...) realizadas

entre el 1 de enero de 2003y el 31 de
diciembre de 2004, los coeficientes
de amortizacién lineales maximos
establecidos en las tablas de amorti-
zacion se entenderan sustituidos, en
todas las menciones a ellos realizadas,
por el resultado de multiplicarlos por
1,1. El nuevo coeficiente seré aplica-
ble durante la vida Gtil de los activos
nuevos adquiridos en el ese periodo.
e Aceleracion en laamortizacion de
bienes objeto de reinversion. Se apli-
carasi el dinero de laventa de bienes
del inmovilizado se reinvierte en
otros. Laaceleracion resultade mul-
tiplicar por tres el coeficiente de
amortizacion lineal maximo resul-
tante de las tablas de amortizacion.
e Deduccién en arrendamiento
financiero. Si has realizado operacio-
nes de leasing, puedes deducir la
parte de cuota pagada como recupe-
racion del coste del bien hasta el triple
de laamortizacién que corresponda
segun las tablas de amortizacion.

e Provision por insolvencias. Se
podra constituir por un importe

correspondiente al 1% del saldo de los
deudores al final del periodo. Es pre-
ciso descontar las deudas sobre las
que legalmente no se pueden practi-
car provisiones (de entes publicos,
deudores avalados, etc.).
o Deduccion por fomento de las tec-
nologias de lainformacién y de tele-
comunicacion. Se pueden incluir los
costes de acceso y presenciaen Inter-
net, correo electrénico y tecnologia de
la informacidon. El porcentaje de
deduccion seré del 10%, con un limi-
te conjunto con otras deducciones
del 35% o 45% de la cuota liquida.
Consulta la Ley 53/2002, de 30 de
diciembre, de Medidas Fiscales,
Administrativas y del Orden Social
(BOE del 31 de diciembre de 2002) y
la correccion de errores BOE del 4 de
abril de 2003. Hemos incluido las
modificaciones alaley en virtud del
Real Decreto-Ley 2/2003, de 25 de
abril (BOE del 26 de abril de 2003).
Si eres autbnomo, y
[34] tributas en la moda-

lidad de estimacién objetiva

del IRPF, puedes puedes
imputar como gasto deter-
minados elementos del
inmovilizado. En estimacion
objetiva, se puede aplicar libertad de
amortizacion a los elementos de
inmovilizado material nuevos pues-
tos adisposicion del sujeto pasivo en
el ejercicio, siempre y cuando su valor
unitario no exceda de 601,01 euros.
Recuerda que podras amortizar libre-
mente hasta un limite de 3.005,06
eurosanuales.

3 No olvides las factu-
[ 5] ras. Para poder conside-
rar un pago como gasto deducible es
necesario que se tenga el correspon-
diente documento justificativo (fac-
tura). Por supuesto, esta debera estar
correctamente emitida.

Si quieres tener

[3 6] mas poder en la
toma de decisiones... Tenen
cuenta que el empresario individual
no tiene limitaciones, toma las deci-
siones solo, mientras que en las for-
mas societarias la cuestion [

Cobra la prestacion por desempleo

y Crea una cooperativa, una SL o una SAL

Las cooperati-
vas y socieda-
des laborales

tienen ventajas
fiscales.
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Si credis una
sociedad, pres-
tad atencién a
los estatutos.

Lo mejor es tener la mayoria
del capital social de la empresa

[ puede ser mas compleja. En este
ultimo caso, te conviene tener una
participacion mayoritaria en el capi-
tal social de laempresa.

Por ejemplo, si con el paso del tiem-
po quieres cambiar la formajuridica
de la sociedad o el tipo de actividad
empresarial, ten en cuenta que, en
el caso de las sociedades an6nimas o
limitadas, ser& necesario que el acuer-
do se adopte con la mayoria exigida
para ello en los estatutos de la so-
ciedad. Por tanto, atencion al re-
dactarlos dichos estatutos.

Ser sociedad mer-

[37] cantil da una ima-
gen mas seria a tu negocio.
Una sociedad mercantil permite dar
una imagen compacta, seria y de
estabilidad. Muchos posibles clien-
tes se informaran sobre tuempresa y
para ello pueden acudir al registro
mercantil. Si tienes una sociedad,
apareceras en él, si eres auténomo,
no. Es sabido que una sociedad no
sesuele crear paracerrarlaen unafio,
entre otras cosas porgue su disolu-

cién es mas compleja que el simple

tramite de baja en Hacienday Segu-
ridad Social que hace un auténomo.
No dejes de analizar
[38] a tus potenciales
SOCIi0sS. Las diferencias de opiniony
de maneras de hacer entre los socios
es unade las causas més habituales de
mortandad de las empresas. Vigila que
susintereses y formade ver los nego-
cios coincidan lo més posible con los
tuyos. Comprueba su solvencia eco-
némica, estudia su perfil emocional,
comprueba su experiencia profesional
y empresarial, sus capacidades para
afrontar el proyecto -sin olvidar las
gue compensen tus deficiencias como
gestor-y el grado de implicacion que
tendréan en él. Con el fin de evitar la
inoperatividad por falta de decisio-
nes, estudia como sera la composi-
cion del accionariado y la forma de
administrar lasociedad. Lee el repor-
taje En perfecta compafiia (EMPRENDE-
DORES N°45).
39 Si los tramites y
papeleos te abru-
man, busca asesoramiento.
Lo ideal es que el emprendedor se

informe sobre todos los papeleos, tra-
mites, obligaciones fiscales, formas
juridicas, etc. necesarios para crear su
empresa. Sin embargo, nunca viene
mal la ayuda de un experto para que
te oriente sobre lo que mas te con-
viene en funcion del tipo de negocio
que vas a crear. Puedes acudir a los
servicios de ayuda para la creacion
de empresas de tu comunidad aut6-
noma (normalmente dependientes
de las consejerias de economia y
empleo, juventud o mujer), alaVen-
tanilla Unica Empresarial (visita:
www.ventanillaempresarial.com), a
las camaras de comercio, a los viveros
de empresa, alos CEEI (Centro Euro-
peo de Empresas e Innovacion), etc.
Recuerda: todos estos organismos
estanatu servicio. Lee Webs empren-
dedoras (EMPRENDEDORES N° 68).

Si estas muy liado
[40] para administrar td
mismo laempresa, contra-
ta los servicios de una ase-
soria o gestoria. Si tras poner
en marcha laempresa, las gestiones
-sobre todo si decides contratar per-
sonal-y lacontabilidad te superan, o
no tienes la formacién adecuada,
puedes acudir a una asesoria. Un
gran porcentaje de las nuevas peque-
fas actividades lo hacen.

Los precios varian mucho en fun-
cion del tamafio de laempresa, de la
complejidad del negocio (obligacio-
nes contables y fiscales, gestiones
bancarias, numero de empleados,
etc.) y su ubicacion, pues hay ciuda-
des en los que los servicios son mas
caros. Entre las ventajas que se obtie-
nen, destaca la tranquilidad de vivir
sin la zozobra que provoca el cum-
plimiento de obligaciones, pero sobre
todo el ahorro contable, fiscal y labo-
ral, al poder aplicar todas las ventajas
que la ley ofrece y que los asesores
conocen por su experiencia con
numerosas empresas.

Debido a la gran competencia, las
asesorias y gestorias ajustan mucho
sus margenes; la gestion de la conta-
bilidad de una pequefia empresa
puede estar entre 120 y 300 euros al
mes, dependiendo del volumen de

trabajoy lo complejo de las exigencias
contables. La asesoria fiscal suele
rondar también esos precios, depen-
diendo de las obligaciones a cubrir.

Como en todos los sectores es con-
veniente contratar una asesoria de
calidad cuyos asesores puedan apor-
tar la experiencia necesaria para que
nuestra empresa se beneficie de ella.
Aveces, un precio demasiado barato
ofrecido por una asesoria recién
montada con miembros sin expe-
riencia puede resultarnos caro a largo
plazo, pero es una opcion a valorar
para las nuevas empresas con pocos
fondos disponibles.

Monta tu empresa

[41] en casa, es una for-
mula econémica de empe-
zar. Si no puedes permitirme el
alquiler de una sede por falta de
recursos, sobre todo al comienzo de
tu actividad, puedes darlade altaen
tu domicilio habitual. De hacerlo
podrés deducirte parte de los gastos
inherentes que soporta el propio piso,
como alquiler, luz, calefaccion, telé-
fono... pero eso si, Haciendaes escru-
pulosay sélo te permitira deducirte el
gasto que se demuestre que es espe-
cificamente de laactividad y te pedi-
ra que instales una linea de teléfono
aparte o alguna manera de contabili-
zar los consumos de luz y calefac-
cién por separado (cosa que la
empresa proveedora de luz y gas
encontrara dificil de realizar pues no
instalan contadores especificos).

La cuestion es que Hacienda, en
caso de inspeccion, no admitira por lo
general que simplemente establez-
cas un porcentaje estimado. En caso
de estar alquilado debes especificar
los metros del piso que utilizas para
tuactividad (de hecho, lo haces cuan-
do te das de alta en la actividad) y
puedes imputar como gasto en tus
impuestos el porcentaje del alquiler
que corresponde a esos metros.
Recuerda que la ley establece que lo
que uses para tu actividad profesional
o empresarial (por ejemplo un orde-
nador) no puedes usarlo para asuntos
personales excepto en ocasiones muy
puntuales. Ya te explicamos como

montar un despacho en tu domicilio
en el reportaje jEsta casa es unamina!
(Emprendedores N° 1)
Ten cuidado de no
[42] gastar el IVA in-
gresado de tus facturas ya
que trimestralmente hay
que ingresarlo en la Agen-
cia Tributaria. Enmuchos casos
el IVA cobrado a clientes se utiliza
para cubrir gastos corrientes de la
empresa. Esto es totalmente licito,
pero ocurre a veces que por no tener
buenas previsiones de tesoreria,
cuando llega el momento de ingre-
sarlo trimestralmente en Hacienda
el empresario se encuentra con pro-
blemas de liquidez.
En caso de tener mas cantidad de
IVA soportado que repercutido, se
puede compensar el saldo negativo
con las cantidades positivas de tri-
mestres siguientes, pudiendo en el
ultimo trimestre del afio solicitar la
devolucién a Hacienda, siempre, eso
si, que continue siendo positivo.
En caso de IVA nega-
[43] tivoen el Gltimo tri-
mestre del afio, valora la
opcién de devolucién o
compensacion. Muchas veces,
cuando el IVA es negativo en el tltimo
trimestre puede ser conveniente soli-
citar su compensacion con el saldo
positivo previsto del siguiente tri-
mestre (declaracién del 1 a al 20 de
abril), ya que la devolucién puede
demorarse por encima de ese plazo.
Eso si, cuando no se prevean saldos
positivos en los siguientes trimestres,
convendra solicitar la devolucion.
[ Cuando compres un
1 |] vehiculo para la
actividad. Hacienda pone espe-
ciales problemas para su deduccion
como gasto. No obstante, permite
deducirse del 50% del IVA soportado
en lacompra, salvo que se demuestre
gue se dedica Gnicay exclusivamen-
te para la actividad, en cuyo caso se
deducira el 100%. Con los vehiculos

industriales, como furgonetas, camio-
nes, gruas... no existen problemas.

45 No escatimes en for-
macion, es un gasto

deducible. Te en cuenta que los
gastos de formacion son gastos fis-
calmente deducibles, siempre que
sean necesarios parael desarrollo de
la actividad.
Te interesacomprar
[46] mediante ‘leasing’. El
leasing —arrendamiento de un bien
con opcion de compra- tiene bene-
ficios fiscales para la empresa, pues
con esta modalidad de financiacion
se anticipa el gasto fiscal a través de
unaamortizacion acelerada del bien.
4 Desde la 6ptica con-
[ 7] table, el ‘renting’ te
conviene mas que comprar.
Fiscalmente, el renting -arrenda-
miento con opcién de renovacion del
bien-, si bien se encuentra afecto a
una actividad econémica, tendra la
consideracion de gasto deducible.
Ademas, desde el punto de vista con-
table no figurara en los balances, lo
gue hace que la situacion contable
mejore al no aparecer ningln tipo de
deuda en la actividad.

Sin embargo, en la compra, el
empresario o profesional se convier-
te en propietario de un bien que figu-
ra en su balance y asume las deudas
que se puedan haber generado. Ade-
mas, para poder deducirse la inver-
sion en el bien del inmovilizado es
preciso hacerlo mediante la amorti-

zacion, siempre durante los afios de
vida atildel bien.

Invierte en energias
[48] renovables. Suimpacto
sobre el medio ambiente es, por lo
general, mucho menor y tu empresa
podra disfrutar de una deduccion del
10% en la cuota integra del Impuesto
de Sociedades. El objetivo de la Admi-
nistracién al aplicar esta medida es
incentivar lainversién en laimplan-
tacidny uso de energias alternativas:

No olvides las licencias municipales

Licencia de Apertura

solar, edlica, etc.

Si te vas a dedicar a
[49] la fabricacion de
‘software’, piensaen los dis-
capacitados. Las compafiias
desarrolladoras de aplicaciones infor-
maticas que fabriquen software dise-
flado para facilitar el uso de las
tecnologias a los discapacitados,
podran acogerse a una deduccién del

10% en el Impuesto de Sociedades. El
fin de estamedida es incentivar [

Si te complica llevar la
contabilidad y las némi-
nas, contrata los servi-
cios de una gestoria.

Cada municipio,
un mundo
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Acciones
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Servicios sociales
y culturales

Estudios y formacion

Las retribucio-

nes que no
tributen o coti-
cen son buenas
para la empre-
say paralos
empleados.
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[] el acceso de este colectivo a la
sociedad de la informacion.

Si no tienes dinero,
[50] subcontrata algunos
servicios. Sial inicio de tu activi-
dad empresarial no dispones de capi-
tal suficiente para crear puestos de
trabajo, considera la posibilidad de
subcontratar. Por ejemplo, si nece-
sitas una secretaria, hay empresas
gue prestan este servicio: contestara
las llamadas que recibas, gestionara
tu agenda, enviara faxes y documen-
tos, etc. Si precisas los servicios de
un profesional (vendedor, contable,
informatico...), acuerda con él un
contrato por prestacion de servicios y
gue él mismo se pague su seguridad
social porel RETA.

No olvides, sin embargo, que exis-
ten bonificaciones especiales para,
por ejemplo, fomentar el empleo de
las mujeres con minusvalia. Las
empresas que contraten a mujeres
discapacitadas tendran derecho a una
bonificacion del 90% en lacotizacion
empresarial por contingencias comu-
nes, si la mujer contratada tiene una

edad igual osuperior a45 afios, y del
80% por ciento, en caso de que sea
menor de dicha edad.

Igualmente, debes saber que se ha
aprobado una bonificacion durante
12 meses del 100% de las cuotas que
la empresa debe pagar a la Seguri-
dad Social por aquellas empleadas
que se reincorporen al trabajo tras la
maternidad o la adopcion. En caso
de que la trabajadora tuviera un con-
trato temporal y tU decidieras conver-
tirlo en indefinido, esa bonificacion
de las cuotas se extenderia a 18
meses. Consulta el Real Decreto-Ley
2/2003, de 25 de abril de medidas de
reforma econémica. (BOE del 26 de
abril de 2003).

Da de alta a tus
[51] empleados, no valen
excusas. El alta en la Seguridad
Social de los empleados se tramita
siempre antes de que el trabajador
empiece atrabajar. La primera con-
tratacion se puede hacer desde el
momento en que la sociedad esté
constituida: unavez hechas todas las
gestiones con Hacienda y la Seguri-

dad Social, siempre con anterioridad
alinicio de la actividad. No debemos
olvidar que la Seguridad Social no
otorga el codigo de cuenta de coti-
zacion (que permite contratar emple-
ados) hasta que no esta mecanizada
toda la documentacién. No obstante,
esto no impide contratar, ya que
podemos presentar el alta de traba-
jadoresy se nos respetara lafecha de
presentacion hasta que nos conce-
dan el citado codigo.

2 Si eres autonomo y
[5 ] contratas a familia-
res... Si contratas a familiares que
estén dentro del segundo grado de
parentesco y convivan en el domicilio
familiar, tendrén que darse de alta
como auténomos, no pueden estar
en el régimen general de la Seguri-
dad Social.

Para establecer los
[53] niveles de sueldos...
Se calculan utilizando como criterios
las responsabilidades del puesto de
trabajo y las habilidades requeridas
para su desempefio. Para calcular la
retribucion ten en cuenta el sueldo

minimo fijado en los convenios colec-
tivos y los precios del mercado. No
pagues menos de lo que marcael con-
venio. Es clave saber qué aportacion
en Seguridad Social nos cuesta subir-
le el sueldo a un empleado.
No te despistes con
[54] tus empleados. Apro-
vechael periodo de prueba para iden-
tificar a las personas motivadas o
desvincular alas que nose amoldan. Si
un trabajador es conflictivo y crea
malestar en el equipo, despidelo. Trata
de no enfrentarte con los trabajadores
y busca aquellos que estén cualifica-
dos para su trabajo, tengan una vida
personal estable y, aparte del dinero,
les motive personalmente su trabajo.
Lee los articulos de EMPRENDEDORES
El talento queda en casa (N° 44) y
Empleados que muerden (N°69).
Consigue unabuena
[55] base de datos, te
ayudara a realizar tus pri-
meras gestiones comercia-
les. Esimportante averiguar que los
datos estén actualizados. A la hora
de contactar con esos clientes de la

base de datos, intenta ser muy ima-
ginativo.

No es necesario derrochar dinero,
enviales sencillamente un triptico
informativo acompafiado siempre de
una carta de presentacion.

En tu mensaje publicitario, desta-
ca los valores afiadidos que aporta
tu empresa. No olvides apoyar el
envio de cartas con una gestién de
telemarketing. Y en el caso de empre-
sas que son potenciales clientes de
méaximo interés, concierta unavisita
de presentacion.

Los regalos promocionales juegan
un importante papel a la hora de cap-
tar buenos clientes. Lee en EMPREN-
DEDORES |0s reportajes A base de datos
(N° 8), Ficha a tus clientes (N° 42),
Atraccion postal (N° 11), Cartas boca
arriba (N°53).

Elige la mejor ubica-
[56] cién paratu negocio.
Existen técnicas que te ayudaran a
saber donde ubicar mejor el nego-
cio, comoel “geomarketing”.

Hay herramientas informaticas
capaces de combinar base de datos
de clientes potenciales, competen-
Cia, tipo de publico, factores demo-
graficos (sexo, edad, etcétera),
socioecondémicos (niveles de ingre-
sos de los potenciales clientes, por
ejemplo),etcétera con los planos de la
ciudad. Estas aplicaciones ayudan a
valorar el mercado potencial de la
zona. Lee Clientes a lacarta (EMPREN-
DEDORES N° 29).

Si abres una tienda,
[57] visita personalmente
al resto de comerciantes de
la zona. Informaa los propietarios
y trabajadores de otros negocios de la
apertura. Ten un pequefio detalle con
ellos, seguro que se convertiran en
prescriptores de tu punto de venta.
Si tu negocio lleva pocos meses abier-
to, y ya que todavia estas a tiempo de
corregir los posibles errores, realiza
mistery shopping (una compra simu-
lada pararealizar después unainves-
tigacion) te sorprendera descubrir las
areas de mejora de tu negocio. No
olvides que el mercado siempre pasa
factura.

Intenta dar a cono-
[58] cer tu nuevo negocio
alos medios de comu- nica-
cion. Silaidea de negocio es buena e
innovadora, tienes muchas posibili-
dades de que se hagan eco de ello.
Ponte en contacto con los periodis-
tas que trabajan en prensa escrita
(revistas, periodicos, gacetas locales) y
en los medios audiovisuales (radio y
television). La insercion de anuncios
publicitarios puede serte de gran ayu-
da para captar clientes. Lee el reportaje
Sacar nota (EMPRENDEDORES N° 15).

Fija los precios de
[59] los productos para

que sean competitivos. El pre-

cio de un servicio o de un producto se
basa en tres costes de produccion
basicos: materiales, mano de obray
gastos generales.

Después de determinar estos cos-
tes, selecciona un precio que sea
tanto lucrativo como competitivo.
Para mas informacion: www.ges-
tion21.net/art0006.htm. También
puedes leer Precios que enganchan
(EMPRENDEDORES N° 37).

Ponte en contacto
[60] con asociaciones de
empresarios y redes de
empresas. Launion hace lafuer-
za. Recientemente, 1.700 empresas
de artesania de Aragdn, Navarra, La
Rioja, Pais Vasco, en Espafia, y las de
las regiones francesas de Aquitania
y Midi Pirinées han suscrito un acuer-
do para impulsar nuevas redes de
comercializacion de sus productos.
Esta iniciativa contara con unaayuda
de 250.000 euros que sera concedida
por laComisién Europea.

Elacuerdo pretende actualizar las
ventajas que en la Edad Media supu-
so el Camino de Santiago parael auge
del comercio en el continente euro-
peo. Esta en proyecto la creacion de
unared transfronteriza para el sumi-
nistro de productos artesanos. lgual-
mente pondrdn en marcha un
programa de logistica con el objeto de

acercar los productos artesanos alos
consumidores. Las patronales del sec-
tor se han comprometido a impul-
sar igualmente programas de
formacién en las pequefias empre-
sas situadas a ambos lados de los Piri-
neos. No desdefies las bondades del
networking (contactos entre profe-
sionales). Lee el libro Creacién de
empresas: los mejores textos.

Contrata una com-
[61] pafiia de seguros de
reconocida solvencia, aun-
que sea mas cara. Algunos con-
venios colectivos obligan a hacer un
seguro que cubra la muerte, invalidez,
traslado de féretro, etc., de los traba-
jadores. Si estos gastos no los paga
el seguro, te tocara pagarlos a ti.
También es importante asegurar el
contenido del negocio (género, mobi-
liario,etc.), y hay que asegurar contra
vandalismo, robo, incendio, etc.
Cuando llega la hora de pagar, el
seguro pone todas las pegas posibles,
asi que es conveniente leer bien la
pdliza antes de firmarla. Y guarda a
buen recaudo los recibos. Es funda-
mental contratar una compafiia de
seguros de reconocida solvencia,
aunque sea mas cara. Lee Ponte a
cubierto (EMPRENDEDORES N° 13) y
aprende a proteger tu negocio de
posibles catastrofes.

Los regalos promacionales son Utiles

para llamar la atencion de potenciales clientes

La motivacion
personal por el
trabajo es clave a
la hora de reclutar
a un empleado.
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= Creacién de empresas.
Francisco José Gonzalez Dominguez.
Ed. Pirdmide, 2000.

= Creacion de empresas: los
mejores textos. Varios autores.
Coordinado por José Carlos Arnal
Lisilla. Ed. Ariel Empresa, 2003.

= Creacion y direccién de pymes.
Joan Ramon Sanchis y Domingo
Ribeiro. Ed. Diaz de Santos, 1999.

= Guia 2003 del autébnomo.

José Antonio AlImoguera. Guias
practicas de ‘Emprendedores’, 2003.
= Organizacion y gestion de
empresas turisticas. Cristobal
Casanueva, Julio Garcia y Francisco
Javier Caro. Ed. Piramide, 2000.

= Manual trabajo del autébnomo.
Juan José Barrera, Marfa José Landa-

buru Carracedo y Luis Garcia Pedraza.
Unién de Profesionales y Trabajado-
res auténomos (UPTA), 2003.

= Decisiones empresariales y
sentido comin: como distinguir
la rentabilidad aparente de la
real. Francisco J. Lopez Lubian. Ed.
McGraw-Hill Interamericana, 2003.

= Modelos de negocio en Inter-
net. Fernando Alberto de Nifez y
Lugones. Ed. McGraw-Hill, 2001.

= 1.000 consejos para un
directivo. Javier Fernandez Aguado.
Editorial CIE Dossat, 2000.

= E| poder del fracaso.

Charles C. Manz. Editorial Centro

de Estudios Ramén Areces, 2003.

= La publicidad no es s6lo para
ricos. David Parra Valcarce y Chema

Herrera y Fraire. Ed. McGraw-Hill
Interamericana, 2003.

= Marketing de ciudades. Victoria
de Elizagarate. Ed. Pirdmide, 2003.

= Centros comerciales de area
urbana. Sebastian Molinillo Jiménez.
ESIC Ed. 2002. Barcelona, 2002.

= El sondeo, una herramienta de
marketing. Jackes Antoine.
Ediciones Deusto, 2003.

= Marketing en el siglo XXI.
Rafael Muhiz. Ed. CEF, 2001.

= Herramientas para segmentar
mercados y posicionar produc-
tos. Ramén Pedret, Laura Sagnier y
Francesc Camp. Ed. Deusto, 2000.

= | a gestion moderna del
comercio minorista.

Juan Carlos Burruezo Garcfa. ESIC Ed.

Recursos para emprendedores

Consultoresy asesores

BDO Audiberia. Tel. 93 209 88 02.
Brosa. Tel. 9324041 51.

Canal Juridico. Tel. 902 10 10 85.
Improdex DE. Tel. 91 670 45 06.
Gedespla. Tel. 91 726 50 00.
Improdex. Tel. 91 670 45 06.
Consolidacion Préactica de
Conceptos Empresariales.

Tel. 91 474 29 51.

RMG Asociados Marketing y
Comunicacién. Tel. 91597 16 16.
Servicio OPEA de la UPTA. El servi-
cio de Orientacion para el Empleo y
Autoempleo (OPEA) de la UPTA
(Unién de Profesionales y Trabajado-
res Autbnomos) ofrece asesoramien-
to en la Comunidad de Madrid para la
creacion de empresas. Teléfono de
contacto: 91 534 94 42.

Ayudas y subvenciones
Microcréditos del ICO. El Instituto
de Crédito Oficial concede préstamos
a bajo interés, sin avales ni garantias,
a proyectos de creacion empresarial
que demuestren tener viabilidad por

|| www.emprendedares.es |

un importe maximo de 25.000 euros.
Tel. 900 121 121.

Linea Pyme 2004. El préximo enero,
el ICOy el Ministerio de Economia
relanzaran este programa de ayudas
para inversion en pymes.

Tel. 900 121 121.

Neotec. Esta iniciativa del Ministerio
de Cienciay Tecnologia apoya a las
empresas de tecnologia de reciente
creacion o equipos de emprendedo-
res pluridisciplinares.

Tel. 91581 55 00/12.

Econet. Consultora especializada en
el asesoramiento a empresas para la
obtencién de ayudas y subvenciones.
Tel. 91554 56 57

‘Webs’ interesantes
www.gestion21.net. En esta web
encontraras toda la informacion
necesaria para crear tu propia
empresa, ademas de una asesoria
contable, fiscal y laboral para
emprendedores, pymes y profesiona-
les. Ofrece a auténomos y empresas
un servicio de gestion integral on line

de sus obligaciones a menor coste de
lo normal sin pérdida alguna de efi-
ciencia. Servicio de consultoria gra-
tuita para dudas fiscales y contables.
WwWWw.creacion-empresas.com
Portal que ofrece informacion y servi-
cios Utiles para emprendedores y
empresas. Destacan la elaboracion
de estatutos a medida y la resolucion
de consultas legales. Ofrece todos
los servicios necesarios para crear
una empresa: planes de negocios,
subvenciones, prevencion de riesgos
laborales, gestoria virtual, registro de
marcas, informacién empresarial,
software de gestion, disefio web...
www.ascri.org. Web de la Asocia-
cién Espafiola de Capital Inversion
donde encontraras seminarios de for-
macion y jornadas informativas entre
empresarios sobre el sector de capi-
tal-riesgo y capital-inversion en Espa-
fia. La ASCRI facilita el contacto con
organismos oficiales, inversores,
intermediarios, escuelas de negocios
y otras instituciones.

www.ipyme.org. Web de la Direc-
cion General de la Politica de la Pyme
donde puedes encontrar informacién
sobre la creacion empresarial: plan
de negocio, formas juridicas, fiscali-
dad, etcétera, con acceso directo ala
base de datos de ayudas para crear
nuevos negocios.
www.ventanillaempresarial.org.
En este portal se pueden realizar la
mayorfa de los tramites administrati-
vos para la creacion de una empresa.
Tel. 902 100 096.
www.pymes-online.com. Esta web
contiene manuales e informacion
para emprender, buscador de empre-
sas, noticias, etcétera.

Formacion ‘on line’
www.cein.es. El Centro Empresarial
de Innovacién de Navarra (CEIN)
comercializa cursos on line en Inter-
net para la creacién empresarial.
www.eoi.es. La Escuela de Organi-
zacion Industrial (EOI) imparte tam-
hién cursos de formacion on line para
el desarrollo de nuevas empresas.
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