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1. Introduccion

Cuando un emprendedor se plantea la creacion de una empresa le surgen enseguida multitud
de preguntas _(;"Cémo empiezo? ;Cual es el primer paso? ;Qué tengo que hacer luego?
¢ Adoénde me dirijo?

El objetivo de este monografico es orientar al emprendedor en las cuestiones importantes que
debe de contemplar a fin de comenzar con buen pie y de la manera adecuada su aventura
empresarial. Para ello no sélo se explicara como planificar adecuadamente la iniciativa sino
que también se comentaran otros aspectos de interés, como formas juridicas, fiscalidad o
aspectos tales como marketing para emprendedores.

Asi, este monografico le permitira comenzar a dar forma y concrecion a la iniciativa empresarial
que tiene en mente.

2. El aspecto personal de emprender

Quiza lo primero que deba hacer un emprendedor antes de nada es plantearse el porqué de
iniciar una aventura empresarial. Logicamente cada emprendedor es un mundo y cada
iniciativa también, pero es ideal que haya un denominador comun en todos, que se emprenda
por vocacion, que la creacién de la empresa sea la oportunidad de hacer lo que siempre se ha
querido hacer y trabajar en lo que a uno le gusta. La ilusion debe ser la base de todo proyecto
de creacién de empresa. Esa ilusion no debe ser menospreciada pues sera la que, en los
momentos dificiles nos mantendra en el camino y nos permitira superar los momentos duros sin
perder el norte.

Mucha gente piensa en montar algo por su cuenta porque no le queda otro remedio y el
autoempleo es la unica salida, pues bien, incluso en esa situacion no se debe menospreciar la
oportunidad de emprender en algo que a uno realmente le guste y le llene.

Se debe siempre realizar un esfuerzo para convertir la necesidad en oportunidad, sin la ilusion
pronto aparecera la decepcion y el desanimo en cuanto vengan los tiempos duros. En esos
tiempos pensar y reflexionar sobre el verdadero sentido de emprender, que es crear y hacer
crecer algo propio que no sélo sea fuente de ingresos si no también de satisfaccion personal,
proporcionara la fuerza para superar los posibles baches del camino. Cambie siempre la
perspectiva y vea emprender como una magnifica manera de empezar una nueva vida.

No subestime lo anteriormente dicho o estara cometiendo un error imperdonable, la ilusién es
proporcional a la solidez de la base de una futura empresa y a su resistencia cuando el viento
sople en contra.

Antes de proseguir es necesario realizar alguna consideracién previa mas. Tenga en cuenta lo
siguiente, es una de las pocas verdades absolutas del mundo de la empresa. “No hay una
férmula magica del éxito”. Las acciones y elecciones se deben tomar siempre tras un analisis
de la situacién individual, si no es asi, se comienza mal a caminar.

Igualmente, toda empresa empieza y acaba en las personas, el elemento personal es esencial
y por ello el emprendedor debe reunir una serie de caracteristicas que, si bien no pueden
garantizar el éxito, si que ayudan a ir en la direccion correcta.
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Un buen emprendedor se debe caracterizar por:

e Una ilusién a prueba de todo. El entusiasmo, la motivacion, etc. seran los mejores
aliados en los primeros pasos.

e Una confianza inquebrantable. Eso implica afrontar con animo las épocas menos
buenas y ser conscientes de que nada duradero se consigue en unos pocos dias.

e Optimismo. Siempre hay un lado mejor por el que mirar las cosas lo cual no significa
que se caiga en la autoindulgencia o se sea ciego o inconsciente ante los problemas.

e Ser activo y querer aprender. Se debe conocer lo que se hace y esforzarse por
aprender lo que no sepamos. El emprendedor, por definicion, es una persona inquieta y
debe demostrarlo de la mejor manera, con accién. Accién para salir a vender, accién
para tomar riesgos y ser audaz. Igualmente el conocimiento es indispensable, nunca
estd de mas, se debe aprender todo lo que se pueda sobre esos aspectos que rigen el
mundo de la empresa (gestion, un poco de marketing, ventas, etc.)

e Ser paciente. La paciencia debe ser una aliada. El emprendedor debe concienciarse
de que crear y hacer crecer algo es un tema de plazos y que estos suelen ser largos,
las historias de éxito en poco tiempo o sin esfuerzo pueden existir, pero son la
excepcion a la regla y no el patron general.

Es necesario para el emprendedor cultivar en lo posible esas cualidades, no todos los que las
poseen necesariamente alcanzan el éxito empresarial pero si es cierto que los que lo han
alcanzado si son todos asi. Al final cuando se le pregunta a un empresario exitosos qué
destacaria de todo lo que le ha llevado hasta donde esta, suele pensar en las caracteristicas
personales, en la capacidad de afrontar las dificultades, de no temer los desafios, de arriesgar
y de nadar y saber guardar la ropa. Inversién o asesoramiento se puede conseguir por todos,
pero las personas de la empresa marcan muchas veces la diferencia, son el activo mas
importante.

3. Las distintas opciones para emprender

Para realizar una actividad empresarial en Espafia se tiene que ejercer como empresario
auténomo o como sociedad (en general llamaremos sociedad a toda aquella forma que implica
crear una personalidad juridica distinta de la propia del empresario) segun la forma que se elija
se tienen que hacer unos tramites u otros y se tendran unas obligaciones u otras de cara a la
contabilidad y Hacienda.

Darse de alta como autébnomo es mas barato que crear una sociedad (pues te ahorras notario y
tiempo) pero la recién entrada en vigor Ley de Sociedad Limitada Nueva Empresa permite
crear un tipo especial de sociedad limitada en 48 horas, con menor coste y mayores ventajas.

En el ultimo apartado del monografico constan algunos enlaces que se pueden visitar para
saber un poco mas acerca de las principales formas juridicas a las que se puede optar.

Como se habra visto cada forma juridica tiene una serie de ventajas e inconvenientes. Decidir
cudl es la mejor para nuestra actividad debe ser el producto de analizar las caracteristicas
esenciales del futuro negocio y ver la forma que nos proporciona mas ventajas.

Por ejemplo, si nuestro negocio requiere grandes inversiones o endeudamiento hay que tener
en cuenta que ser auténomo implica responder de forma ilimitada ante las deudas. Sin
embargo si requiere poca inversién o no va a ver excesivo endeudamiento puede que el
auténomo sea lo mas conveniente porque necesitemos empezar ya.
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Insistimos desde estas lineas en que conviene siempre valorar la opcién de crear una Sociedad
Limitada Nueva Empresa, pues reune lo mejor de las opciones de auténomo y sociedad
limitada tradicional.

En este monografico se especifica mas adelante como planificar la futura empresa para que el
emprendedor, partiendo de lo mostrado aqui pueda empezar a dar forma a su negocio y
hacerlo una realidad, sera entonces, segun las conclusiones de su plan de empresa, cuando
deba reflexionar sobre qué forma juridica se adapta mejor a su situacion.

Pero antes de adentrarnos en ello vamos a hablar un poco de obligaciones contables y fiscales.

4. Breves notas sobre obligaciones fiscales y contables

El mundo de la empresa esta regido por obligaciones contables y fiscales que es necesario
conocer y cumplir, por ello vamos a dar una breves notas a fin de solventar muchas dudas y
cuestiones que, por experiencia, se suelen poner sobre la mesa a la hora de crear una
empresa.

En el caso de ser un auténomo no hay division entre empresa y empresario y por ello los
beneficios tributaran a través del IRPF. Se puede tributar de tres maneras.

e Estimacién objetiva o por médulos: se puede tributar de esta manera si la actividad
esté incluida en una lista que todos los afios se publica por ley, si no se ha renunciado
expresamente a ello y si no se sobrepasan ciertos limites de facturacion. Implica que,
dependiendo de unos factores (empleados, local, etc.) deberas ingresar a Hacienda
una cantidad trimestral de dinero independientemente de que ganes o pierdas con tu
actividad. Es simple y directa, exige poco papeleo pero no tiene en cuenta que la
empresa pueda ir mal, aunque si va muy bien se puede pagar menos con esta forma
que con otras. No exige llevar libros de registro especiales pero si guardar facturas.

e Estimacién directa: se tienen en cuenta ingresos y gastos para calcular lo que hay
que pagar, de manera similar a una sociedad. Se pagara mas que con moédulos si la
cosa va muy bien, pero si la empresa va mal se puede evitar pagar cantidades injustas.
Hay dos formas, la simplificada que es para actividades profesionales o que no
facturen demasiado. Exige llevar unos libros de “Ventas e Ingresos” y de “Compras y
Gastos” por tema de IVA. La estimacién directa normal es similar en esencia, pero para
auténomos de alta facturacion. Es requisito entonces llevar una contabilidad de
acuerdo al Plan General Contable.

En general para las obligaciones fiscales habra que hacer cuentas con Hacienda por la
actividad de cada trimestre natural del afio (es decir de enero a marzo, de abril a junio, etc.) y
declarar impuestos del 1 al 20 del mes siguiente al que finalice el trimestre (es decir el primer
trimestre, de enero a marzo, se declara del 1 al 20 de abril) la excepcién en el IRPF es que hay
que hacer la declaracién de la renta anual como siempre cuando llegue junio (y no una
trimestral cualquiera)

El IVA:

Como empresarios deberemos recaudar el IVA para el estado. Esto implica cobrarlo a nuestros
clientes (aunque el tipo varia segun la actividad que realicemos) para luego ingresarlo en
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Hacienda, pero también, para todo lo que precise comprar la empresa (y por lo que nos
carguen IVA a nosotros) nos podremos descontar ese IVA.

Igualmente hay que presentar la declaracion por trimestres, mas un resumen anual a final de
afo.

El impuesto de sociedades:

Si se crea una sociedad (excepto algunos tipos) los beneficios de ésta tributan por medio del
impuesto de sociedades y no del IRPF. Habra que presentar pagos fraccionados de dicho
impuesto de sociedades y una declaracién anual.

Otras obligaciones:

Dependiendo de la actividad desarrollada se pueden tener mas obligaciones fiscales, aqui so6lo
se dan breves notas sobre las mas importantes y comunes.

Es necesario consultar con un profesional el tema de la fiscalidad de nuestra futura empresa a
fin de saber en concreto qué obligaciones se tienen y como se deben cumplir.

5. Planificar el Negocio: el Plan de Empresa

La futura empresa suele ser un cumulo de ilusiones e ideas que muchas veces rondan la
cabeza del emprendedor sin mucho orden ni concierto. Es tarea esencial plasmar y desarrollar
por escrito la idea de negocio que se tiene a través de un plan de empresa. Ese es el primer
trabajo de un emprendedor.

¢ Para qué sirve un plan de empresa? Principalmente para dar concrecion y cuerpo a las partes
esenciales del proyecto, porque cuando algo se escribe surgen multitud de cuestiones
importantes que al haber aflorado pueden ser examinadas y tratadas de manera rigurosa, de
modo que no queden en el aire y nos sorprendan en el momento mas inoportuno.

Ademas un plan de empresa nos servira de tarjeta de presentacién y requisito necesario para
entidades que aporten financiacién (ya sean socios, entidades que subvencionen o que nos
realicen un préstamo) pues éstas querran saber qué planes tenemos y como vamos a crear el
negocio. Es también pues un instrumento de venta, pues su seriedad y su calidad transmiten
los valores de nuestra futura empresa.

Muchas veces es sabio buscar consejo en algun experto para realizar el plan de empresa, pero
hay que tener en cuenta que éste debe ser producto del emprendedor y no 100% de un
consultor o asesor.

No hay una manera unica de realizar un plan de empresa, la estructura y el orden pueden
diferir, pero siempre mantiene un nucleo en el que se tratan puntos importantes que en ningun
caso se deben obviar.

Esas partes importantes a desarrollar en nuestro plan, y que deben estar consignadas en él
son:

e La definicidn concreta del negocio
e Un estudio del mercado en el que nos vamos a introducir.
e Los objetivos de la empresa y la estrategia que utilizaremos para llegar a ellos.
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e EIl Plan de Produccion, en el caso de que vayamos a producir algo, si no, porque se
trata de un servicio o revender un producto, entonces deberemos consignar como va a
ser la operativa.

e El Plan de Marketing. Teniendo en cuenta cual serd nuestra politica de producto, de
precio y de promocion.

e El Plan Financiero. Realizando previsiones de Ingresos y Gastos, Tesoreria y un
balance.

e El Resumen Ejecutivo.

A continuacion vamos a explicar brevemente cada parte a fin de que el emprendedor pueda,
desde ya, comenzar a planificar y poner en marcha su empresa.

6. La definicién del negocio

Lo primero que hay que hacer es una definiciéon y concrecién de la actividad a la que se dedica
la empresa, como la lleva a cabo y qué la diferencia de los demas. Aunque esto puede parecer
un paso simple es sorprendente la cantidad de empresas que no saben a qué se dedican o que
definen su actividad de una manera muy vaga, con lo que los esfuerzos para conseguir los
objetivos también son difusos y se diluyen persiguiendo cada vez una cosa o manteniéndose
en una indefinicién constante.

Esa definicidon debe responder al menos a las siguientes preguntas.

1.- ¢A qué negocio nos dedicamos?

Debemos especificar a qué productos o servicios consagramos la actividad.

2.- ; Qué diferencia nuestro negocio de los demds tanto ahora como en el futuro?
Debemos pensar siempre desde la perspectiva de diferenciarnos e innovar, por ello hay que
detectar desde ya, la diferencia que hara que nos elijan en vez de a otros, nuestra ventaja
competitiva y sostenible en el tiempo (esto es importante).

3.- ¢ Cudles son los valores y principios que impulsan a nuestra iniciativa?

Tiene que haber una serie de valores que identifiquen nuestra iniciativa (calidad, rapidez,
servicio... los que sean) y debemos sefialarlos brevemente aqui.

Realizando este paso no so6lo habremos definido nuestra actividad sino que lo habremos hecho
con un enfoque adecuado, no restringiéndonos al mero ejercicio descriptivo sino pensando y
poniendo de relieve, desde el principio, las ventajas, las diferencias y los valores que seran la
ensefa de la empresa, esa es la manera adecuada.

7. Estudio de Mercado

El emprendedor debe realizar un esfuerzo para conocer el mercado y el sector en el que se va
a introducir. Quienes son los clientes, los competidores, los modos de trabajo, etc. recopilar
informacién y conocimiento es un aspecto esencial, ya que sin ella pronto caeremos en errores
que podrian haber sido evitables.
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Hay diversas maneras de recopilar informacion, Internet, revistas sectoriales, magazines
empresariales, periddicos, bibliotecas, investigacion de campo (visitando por ejemplo a los
competidores como si fuéramos un cliente) todo medio puede sernos util para nuestros
propésitos. El emprendedor debe recopilar informacion principalmente sobre:

Coyuntura econémica general.

¢ Nos afecta el contexto econdmico de manera relevante? ;Hay leyes o politicas que tenemos
que tener en cuenta? ; Estamos en recesion o expansion econémica?

El funcionamiento del sector

¢ Esta nuestro sector en declive, en apogeo, comenzando? ; Conocemos nuestros proveedores
y la forma de funcionar? ;Hay concentracion en pocas empresas?

Los clientes.

¢ A quienes vendemos y cdmo son (edad, sexo, status social)? ¢ Cuales son sus gustos? ;Qué
elementos de decision les llevan a demandar nuestro servicio o producto?

La competencia

¢ Hay mucha o poca? ¢ Hay lideres destacados? ; Como lo hacen ellos? ;Como nos afectara la
competencia? ;Y su politica de precios y servicio?

Una vez haya analizado el entorno y el sector no pierda la oportunidad de analizar también
internamente su iniciativa. Vea en qué es fuerte y en qué es menos fuerte su empresa. Intente
paliar las debilidades y tenga en cuenta sus fortalezas a la hora de disefar sus estrategias,
baselas en ellas.

8. Los objetivos y estrategias

Una vez adquirido suficiente conocimiento y consignados en nuestro plan de empresa los
puntos esenciales, llega la hora de ponernos unos objetivos y disefiar unas estrategias que nos
permitan la consecuciéon de los mismos.

La cuestion es plantearse metas, objetivos a los que llegar y cumplir. Hay que tener en cuenta
que ya tenemos cierta perspectiva del negocio, su funcionamiento y de nuestras propias
cualidades y limitaciones, ya deberiamos ser capaces de poder tener una cierta perspectiva de
aquello a lo que podriamos aspirar.

Estos objetivos deben siempre cumplir las siguientes condiciones:

e Adecuados: es decir que expresen lo que realmente quiere conseguir.

¢ Realistas: no ponga cifras que no sean reales. Se debe ser coherente con lo que ha
descubierto en el analisis de mercado, si nuestra posicion no es la de lider, no
podemos aspirar a ponernos los mismos objetivos que ese lider

e Oportunos: hay que aclarar cuando se pretenden conseguir dichos objetivos, tanto los
criticos finales, como los intermedios, es decir que hay que saber en qué tiempo
queremos conseguir las cosas, porque si no ponemos la dimension temporal como
limite alcanzarlos se vuelve una tarea difusa.
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e Medibles: hay que establecer cifras concretas, 100, 200, 300, lo que sea, pero que
luego se puedan contrastar con la realidad y modificar si es necesario. Si no es asi
nunca sabremos si llegamos o si nos pasamos.

e Alcanzables: esto tiene que ver con que sean realistas, hay que apuntar alto, porque
se deben tener aspiraciones y luchar por ellas, pero no ponga cifras de suefos
imposibles en un tiempo igualmente imposible.

Repase la lista de objetivos que se haya planteado, compruebe que cumplen las condiciones
anteriores y que se basan en suposiciones (porque esta parte siempre sera una estimacion)
que son reales y que estan fundamentadas en sus analisis anteriores y el conocimiento
adquirido, no solo en su intuicién.

9. La estrategia

La estrategia no es una ciencia oculta patrimonio de grandes empresas, sino la manera
adecuada de afrontar situaciones de desarrollo incierto y en las que queremos conseguir un
objetivo, ya sea ganar una partida de ajedrez o conseguir algo con nuestro futuro negocio.

Vamos a comentar un método sencillo y adecuado para disefiar sus estrategias. Esta parte es
creativa y supone la creacién de caminos coherentes hasta sus objetivos.

Para ello primero coja un papel en blanco y empiece a anotar todas las ideas de posibles
estrategias para alcanzar sus objetivos que le vengan a la mente, todas absolutamente, ponga
tantas como le sea posible (a esto se llama "Tormenta de ideas") no se preocupe en un primer
momento de si son aplicables o convenientes, la idea es sacar caminos potenciales para
alcanzar sus propositos. Busque todas las opciones posibles. Si desea inspiraciéon piense en
cémo lo hacen sus competidores, sus actitudes, sus precios, en algunos detectara una
estrategia clara (basada en el precio, o en la imagen, en el servicio o bien en la diferenciacion
por otros medios) Piense también que es la diferenciacion de la competencia la estrategia mas
utilizada por las nuevas iniciativas. Piense cuantas opciones pueda.

Cuando haya terminado, analicelas, trate de evaluarlas segun estos criterios:

e ;Hacen un buen uso de los recursos que va a tener o tiene a su disposicién?

e ;Cuales maximizan el diferencial entre rendimiento y riesgo de su negocio?

¢ Cudles estan mas relacionadas con la evaluacion de oportunidades que ha hecho
antes?

¢, Cuales son las que se adecuan mas a las necesidades de sus clientes?

¢ Cudles son mas coherentes con su vision y mision?

¢ Cuadles explotan sus puntos fuertes?

¢, Cuales explotan los puntos débiles de mi competencia?

Se le pueden ocurrir otras preguntas para evaluar sus opciones, si es asi, no dude en
hacérselas a las ideas que ha extraido. Una vez analizadas habra alternativas mejores y
peores, las mejores seran la materia prima para el paso siguiente.

Partiendo del trabajo anterior y las mejores opciones, redacte una estrategia que ponga en
claro y dé coherencia al paso anterior.
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Es hora de perfilar, de definir claramente lo que antes era un boceto. La estrategia estara bien
redactada cuando todo el mundo sea capaz de comprenderla, porque eso es lo que deberan
hacer aquellos que trabajen con usted, si no es asi, no le servira de nada.

Su estrategia deberia contener, como minimo:

Una definicién de los mercados, productos y servicios

La politica comercial y de precios.

Los puntos clave de la estrategia de promocién que realizara.
La cultura de empresa y la imagen que quiere dar.

La estrategia es un producto de todo el analisis que ha hecho antes, por ello, debe integrarse
en él como una pieza perfecta, es decir, que si una debilidad era su estructura financiera
porque ha tenido que pedir un gran préstamo, su estrategia comercial no podra basarse en una
guerra de precios porque en unos meses la perdera por falta de fondos.

Esta estrategia determinara:

¢ Qué necesita para ponerla en marcha.

e Cuanto dinero le hara falta (plan financiero, es decir de donde, como y cuanto dinero
debera reunir)

e Como promocionara su negocio (plan de marketing, identificando los clientes obijetivo,
sus necesidades y las maneras de llegar a ellos y hacer que le compren, planificando la
promocion, etc.)

e El personal que necesitara.

No se asuste por todo esto, no se trata de escribir un libro, sino de definir, aunque sea breve
pero claramente todos esos aspectos (aunque ocupe dicha definiciéon apenas unos parrafos,
pero escribalo, saquelo a la luz), Todo ello se incluira en nuestro plan puesto que, de no ser
asi, seremos ciegos ante puntos importantes.

En el apartado “13. Enlaces de interés” hay algunos que seguro le inspiraran y le ayudaran un
poco mas con la parte de la estrategia:

10. El Marketing de las nuevas iniciativas

Considere antes de nada lo siguiente:

e Da igual lo bueno que uno sea o lo excelente que sea el producto, si nadie lo conoce
no sirve de nada, porque nadie lo comprara.

e Es necesario invertir en marketing, aunque a corto plazo parezca un gasto no lo es, es
una inversion.

e Hay que tener en cuenta una ley esencial del marketing. Toda acciéon de marketing
tendra resultado a plazo, es decir que sera el largo plazo el que proporcione los
resultados. El tiempo es algo muy importante en marketing, debe considerarse siempre
que el marketing no es algo puntual sino un proceso que debe continuar y mantenerse
en el tiempo.

El marketing es muchas veces un elemento obviado por pequefias o nuevas iniciativas que
deben emplear sus escasos recursos en cubrir sus necesidades de tesoreria y sobrevivir, pero
ese es un gran error. El Marketing es el prélogo de las ventas y deben dedicarse a él recursos
en la medida en que se pueda. La efectividad del marketing no siempre esta ligada con el
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dinero que se pone en él, aunque es cierto que precisara necesariamente recursos monetarios,
pero puede sustituir esos recursos por imaginacion y creatividad. En ello se basa, por ejemplo,
el Marketing de Guerrilla, una forma de marketing ideal para las nuevas iniciativas y que
proclama, acertadamente, el predominio de la imaginacion sobre el dinero. Si desea conocer
mas sobre Marketing de Guerrilla que puede serle Util a su empresa, no dude en visitar los
enlaces sefialados en el Ultimo apartado del monografico.

Su Plan de Marketing se debe desarrollar sobre tres puntos esenciales:

e El precio. El precio es un elemento fundamental de compra y debe decidir cual sera su
estrategia de precio, ademas si opta por un precio alto porque ha visto que su publico
es gente de alto nivel que aprecia la calidad y no le importa pagar mas, toda su imagen
de empresa y marketing deben estar acordes (es decir que no de la impresién de ser
precario o “cutre”). Sepa donde quiere posicionarse y tenga en cuenta siempre como lo
hace la competencia.

e La promocién. Debe disefiar acciones de promocion y valorar no sélo cuanto le
costaran, sino lo que obtendra con ellas. Controlar lo que obtenemos con determinadas
acciones de marketing (el analisis tendra que ser necesariamente “a posteriori”)
ayudara a enfocar la inversion de marketing en lo mas rentable. Utilice una técnica
similar a la que us6 para definir las alternativas estratégicas. Que sea acorde con la
filosofia de empresa y su publico.

e El producto. Su producto debe estar acorde con su publico objetivo, su estrategia y el
resto de acciones de marketing, no transmita una imagen y tenga un producto que en
realidad es de otra manera.

Ahora igual que ha realizado un plan de marketing recopile los elementos que precisara para
comenzar su iniciativa, tanto materiales como personales, pues sera necesario tenerlos claros
para la siguiente parte.

11. El Plan Financiero

Recogida la informacion sobre lo que precisamos para empezar la empresa, la gente que
vayamos a contratar, los objetivos, etc. es hora, en esta parte del plan, de traducirlo a euros
para asi poder ver la viabilidad del proyecto y cuales son las previsiones.

El plan financiero suele estar compuesto de:

Plan de inversiones: se consigna todo lo necesario para empezar y cuanto cuesta (compra de
ordenadores, arreglo de local, gasto de notario, etc.) y luego se especifica con qué vamos a
pagarlo. Si no podemos cubrir el total necesario para empezar a rodar con los fondos propios
que vamos a poner deberemos buscar financiacion externa (esto es, pedir un préstamo)

Cuenta de resultados previstos: deberemos analizar por una parte los ingresos que
prevemos tener y por otro lado los gastos necesarios de funcionamiento, una vez todos juntos,
debemos ver el resultado mes a mes durante el primer afio para ir viendo el beneficio o
pérdida. Igualmente debemos hacerlo para los siguientes afos (acumulados por meses o
trimestres durante, por ejemplo, los 3 primeros afos) lo mas normal es cerrar el primer afio con
pérdidas. Tenga en cuenta que una empresa, dependiendo de su actividad y nivel de inversién
puede comenzar a ser rentable incluso a partir del tercer o cuarto afio como media. Estos
estudios varian mucho segun el tipo de empresa, pero es necesario saber que todo es cuestion
de tiempo y rentabilizar una empresa mucho mas.

Balance previsional: debemos consignar cual sera nuestro balance final para cada afio. Con
nuestro activo, pasivo y neto.
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Presupuesto de tesoreria: similar a nuestro presupuesto de gastos (que realizamos para la
cuenta de resultados) pero teniendo en cuenta momentos de pago, no de gasto (es decir
cuando sale el dinero de nuestra cuenta, no cuando contraemos la deuda) eso permitira
controlar la tesoreria, cuestion esencial en toda empresa y particularmente en las nuevas,
donde es vital tener recursos liquidos y habitual que se conviertan en una cuestion delicada.

Estos elementos anteriores son basicos, pero se pueden afadir otros como un analisis del
punto de equilibrio, por ejemplo.

12. El Resumen ejecutivo

Como se ha comentado anteriormente su plan no tiene porque ser un libro de numerosas
paginas, de hecho, muchas paginas cansara a aquel que lo lea y mostrara poca capacidad de
sintesis. De todas formas alli donde presente su plan debera entender que se presentan
muchos mas, ya sea buscando socios, financiacion mediante crédito o subvenciones. Por ello
es importante realizar un resumen, llamado ejecutivo, donde en una o dos paginas resalte los
puntos esenciales de su iniciativa.

En él diga de manera concisa y segura lo que quieren oir los que lean su plan, esto es: a qué
se dedica el negocio, a qué mercado esta orientado, cuales son las ventajas y qué piensa
obtener (consigne las cifras importantes definiendo bien tanto el momento en el que espera
obtener beneficio como la cantidad en la que, mas o menos espera establecerse tras un
tiempo, o el ritmo de crecimiento anual...) es decir, vaya a su plan financiero y las cifras
destacadas, los elementos importantes, los copia aqui. Si atraen a su lector, éste ira al final del
plan a ver su planificacién financiera y de ahi al resto del documento.

Si no es capaz de definir en dos paginas maximo los elementos de su negocio entonces el plan
no habra servido de mucho. Ponga ese par de paginas al principio de su plan, debe ser la parte
que lo inaugure y recuerde que es como su tarjeta de visita.

Tenga en cuenta que su plan de negocio es un instrumento de venta, transmite su compromiso

con el proyecto, por ello debe ser serio, con una presentacién limpia y minimamente
profesional, con un indice y sin faltas de ortografia o tachaduras y enmiendas.

13. ENLACES DE INTERES

http://www.gestion21.com/art0017.htm para conocer mas sobre ser auténomo, sus ventajas y
sus inconvenientes.

http://www.gestion21.com/art0018.htm para conocer mas sobre crear una sociedad limitada
tradicional.

http://www.gestion21.com/art0019.htm para conocer mas sobre la interesante nueva forma
juridica de sociedad limitada nueva empresa, que todo emprendedor deberia valorar.

http://www.gestion21.com/art0004.htm un mayor desarrollo acerca de qué es la estrategia y
cémo aplicarla en su actividad.
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http://www.gestion21.com/art0012.htm donde se trata el tema del pensamiento estratégico en
la empresa.

http://www.3w3search.com/Edu/Merc/Es/GMerc057.htm donde se detallan las estrategias
competitivas genéricas a las que se puede optar.

http://www.gestion21.com/art0009.htm primera parte de un extenso y practico articulo sobre
marketing de guerrilla.

http://www.gestion21.com/art0010.htm segunda parte del articulo donde podra encontrar
también un método practico para poner en marcha, ya mismo, sus acciones de marketing de
guerrilla.

http://www.gestion21.com/art0006.htm Si quiere saber mas sobre como establecer sus precios
tiene mas informacion aqui.

http://www.gestion21.com/art0003.htm donde se habla sobre la importancia del marketing.

http://www.gestion21.com/art0014.htm donde se explica con detalle como hacer un plan de
marketing.

http://www.aulafacil.org/CursoMarketing/Cursolntroduccion/Temario.htm Curso gratuito de
introduccién al marketing.

http://www.gestion21.com/art0005.htm donde se explica mas en profundidad el plan financiero
como parte del plan de empresa.

TEMAS RELACIONADOS EN EspacioPyme.com

EspacioPyme-com

e Consultoria estratégica: realiza cualquier tipo de consulta de temas relacionados con

gestion empresarial.

e Listado de todos los monograficos para pymes en EspacioPyme

e ,Quieres recibir _informacién y novedades de monograficos vy servicios

EspacioPyme? Suscribete aqui.
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