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Evaluacion inicial de la idea

Sumario:

 Fuentes Externas
 Fuentes Internas
o Eltestdelaidea

Las buenas ideas, las oportunidades de negocio, pueden provenir de fuentes muy
diversas que en muchas ocasiones tenemos muy cerca de nosotros. Existen
innumerables clasificaciones sobre estas fuentes. Nos limitaremos a una de ellas, la
gue distingue entre fuentes externas y fuentes internas.

Fuentes Externas:
Mercado

« Clientes y consumidores.

« Proveedores.

« Distribuidores.

« Mercado exterior.

« Cambios en la estructura de los mercados.

Entorno general

« Cambios demograficos.
« Cambios culturales.
« Cambios en el marco politico-legal, etc.

Competencia

« Imitacion de productos o servicios.
« Analisis de "debilidades"
« Estudio de su organizacién y sus actuaciones comerciales.

Tecnologia

* Inventosy patentes.

+  Know-how.

« Revistas cientificas y técnicas.

« Instituciones y organismos de investigacion.
« Previsiones tecnoldgicas.

» Redes tecnoldgicas.

Empresas de servicios

« Consultores externos.
« Agencias de publicidad



Puntos clave

Los aspectos mas significativos de las principales fuentes externas son:

Clientes y consumidores, que estdn en contacto directo con multiples
productos y con los resultados de su utilizacion, lo que les pone en condiciones
de proporcionar sugerencias en cuanto a posibles modificaciones, mejoras,
nuevos usos, etc., derivados de su propia experiencia.

Proveedores tanto de materias primas como de componentes, envases, etc.,
dada la dimensidon que alcanzan en algunos casos, pueden disponer de
potentes departamentos de I+D, generando oportunidades de negocio que no
explotan por motivos de coherencia estratégica, pero que pueden ser utilizados
por nuevas empresas con capacidad innovadora.

Distribuidores, que, al estar en contacto directo con los clientes, pueden
percibir mejor sus quejas y sugerencias, lo que resulta particularmente
relevante de cara a la realizacion de mejoras y adaptaciones de productos ya
existentes, y la deteccion de nuevas necesidades.

Mercado exterior, que aporta informacion sobre productos o novedades
técnicas surgidas en otros paises y transportables al mercado nacional, asi
como sobre nuevas posibilidades en cuanto a usos, formas, modelos, etc. de
productos ya conocidos en el propio pais.

Competencia, pues tanto desde una perspectiva técnica (desarrollando sus
propios nuevos productos), como econdmica (mediante sus formas de
actuacién en los mercados), los competidores proporcionan continuamente
una informacidn que puede ser origen de ideas para nuevos productos.
Inventos y patentes, fruto tanto del esfuerzo investigador de empresas o
instituciones como de la actividad privada de algunas personas. Si bien pueden
no resultar de utilidad por si mismas, en ocasiones suponen el punto de partida
para el desarrollo de nuevos productos.

Instituciones y organismos de investigacion, como las universidades y otros
centros, tanto publicos como privados, que pueden no estar capacitados para
comercializar los resultados obtenidos con su investigacién, los cuales pueden
satisfacer ciertas demandas existentes

Consultores externos, cuya aportacion suele ser mas objetiva, al no
encontrarse involucrados directamente en la actividad de la empresa
innovadora o del emprendedor

Agencias de publicidad, que suelen disponer de personal altamente creativo y
en contacto con el mercado, cuya capacidad puede canalizarse hacia la
obtencién de ideas para nuevos productos.

Fuentes internas:

De la propia empresa

[+D en productos.
I+D en procesos

Del emprendedor

Control de calidad.

Recepcidn de devoluciones y servicio de atencion al cliente.
Produccion.

Marketing.



« Interesesy caracteristicas personales.
Puntos clave
En cuanto a las fuentes internas, hay que destacar:

« Investigacion y desarrollo, o 1+D, desarrollada por el emprendedor y su equipo,
que genera nuevos conocimientos y avances técnicos que pueden ser la base
para nuevos productos.

« Intereses o caracteristicas personales del emprendedor, pues muchas
empresas exitosas provienen de una idea encontrada a raiz de un interés o una
caracteristica personal del emprendedor.

Los Nuevos Yacimientos de Empleo (NYE) es un es un término utilizado por el Libro
Blanco de Delors para referirse a aquellas dreas de ocupacion que surgen en respuesta
a nuevas necesidades detectadas, y que por tanto, tienen mds desarrollo potencial. Los
principales dmbitos de actividad ocupacional se resumirian en varios grupos:

Tecnologias de la Informacién y de la comunicacion (TIC): servicios para personas y
empresas en el ambito TIC, telemedicina, aplicaciones multimedia, e- comercio,
formaciéon on line, tecnologias GPS, internet, teletrabajo, teleformaciéon, software
especializado, sector audiovisual (produccién, distribucion audiovisual, ...), domética.

Biotecnologia: innovacién biotecnoldgica, bioprocesos, laboratorios y ensayos,
biotecnologia vegetal, agricola, industria farmacéutica, tratamiento de residuos,
combustibles, tecnologia alimentaria, disefio, produccidn de bienes y servicios a través
de procesos biotecnoldgicos en general.

Servicios de mejora de la calidad de vida, atencidén a la infancia, juventud y tercera
edad: guarderias, atencidn y servicios a domicilio o tele servicios, acompafiamiento,
teleasistencia, reinsercion, apoyo a discapacitados, actividades extraescolares, gestion
y racionalizacion de transporte, suministros, rehabilitacion de inmuebles, gestion de
alojamientos, gestién de informacion.

Seguridad: servicios de seguridad para empresas y particulares, vigilancia y
videovigilancia, instalaciones de seguridad en general. Seguridad en el transporte, en
las carreteras, tuneles, seguridad informatica, vigilancia tecnolégica y proteccion de
datos.

Patrimonio: revalorizacion de espacios urbanos rehabilitacion de inmuebles,
remodelacién urbanistica, mantenimiento de espacios comunes, recuperacién y
difusion del patrimonio cultural, centros culturales, artesania, promocion y desarrollo
local.

Medio ambiente: gestiéon de la energia, energias alternativas, ahorro energético,
recogida, tratamiento y gestién de residuos, reciclaje y recuperacidon de materiales,
gestion del agua, gestion de suelos, control de la contaminacion, contaminacion de las
aguas, contaminacion auditiva y luminica, gestién de infraestructuras, sensibilizacion,
educacion y promocién del cuidado del medio ambiente, salud ambiental, proteccién
de zonas naturales, reservas, reforestacién, recuperacion de terrenos y espacios
naturales, agricultura ecoldgica.



Ocio, turismo, deporte y cuidado personal: turismo rural, cultural, de tercera edad, de
idiomas, de aventura y especializado, organizacion de actividades o eventos, gestidon
de reservas y servicios asociados al turismo, actividades deportivas, sensibilizacion,
promocion, educacién para la salud, ocio y deporte multimedia, medicina estética,
terapias, medicinas alternativas, alimentacién para la salud, gestidn del arte.

El test de la idea

Una vez que la idea ha surgido hay que validarla, es decir asegurarse que es una buena
idea. El cuadro siguiente resume este proceso.

Los compradores

« ¢Qué necesita o necesitaria el mercado?

« ¢Cuando lo necesita?

« ¢Con qué frecuencia?

« (A quéprecio?

« ¢Como reaccionaria ante un precio distinto? (¢inferior? ésuperior?)

« ¢Se adapta la idea del negocio a lo que el mercado necesita? ¢iQué
modificaciones habria que hacer en el nuevo producto o servicio que se ha
concebido?

Productos o servicios competidores

« ¢Satisfacen las demandas de los consumidores? (Verificarlo en relacién a las
preguntas anteriores para nuestro nuevo producto o servicio en cada uno de
los puntos expuestos)

La reaccion de los usuarios: la demanda cambiante

« ¢Se ha comportado siempre el mercado asi? si no lo ha hecho, éia qué razones
ha sido debido? (¢al alza, a la baja?)

+ ¢Ha sabido responder la competencia frente a esos cambios? (¢ positivamente?
énegativamente?)

« ¢(Podria la empresa responder tal como lo ha hecho la competencia en los casos
positivos? (y en este caso, équé herramientas utiliz6?¢mds financiacién para
publicidad? écambios en el producto?)



Grado de innovacion

« ¢Qué grado de innovacion presenta la idea de negocio? ¢En qué se diferencia
respecto de lo que existe actualmente en nuestra regidn, pais? ¢Y respecto de
Europa? ¢Y a nivel internacional?

« ¢Como se satisface en la actualidad la necesidad detectada? éPlantea la idea de
negocio novedades en relacién al modo en que la necesidad se satisface?



Evaluacion del perfil emprendedor

Para el éxito en el desarrollo de una idea empresarial, existe un factor es
absolutamente imprescindible: el emprendedor / empresario.

Conviene reflexionar sobre las propias capacidades y carencias. No siempre el ideador
de un negocio es quien resulta mejor capacitado para su puesta en marcha. Todo
consiste en proponérselo, rodearse de los socios y/o colaboradores apropiados, asi
como acudir a formacion y asesoramiento especializado.

Caracteristicas personales:

« Motivacion y seguridad en si mismo: personas altamente motivadas con su
proyecto y con una ilusion fuerte para ponerla en marcha a pesar de los
posibles contratiempos que se puedan producir.

« Afan de perfeccion: los empresarios prosperos aprecian la perfeccién; se
exigen a si mismos una ejecucién impecable del trabajo y unos buenos
resultados y no se satisfacen con menos.

« Capacidad de trabajo y concentracién en el mismo: fuerte capacidad de
trabajo para dedicarle a su empresa el esfuerzo y tiempo que requiera

« Eleccion de un riesgo moderado: las personas con alto grado de necesidad de
realizacion desean un riesgo moderado, lo suficiente para que resulte
emocionante, pero con una esperanza razonable de ganar.

+ Percepcion del futuro: sentido especial para captar oportunidades de negocio:
las personas de talante emprendedor ven y aprovechan rdpidamente las
oportunidades; demuestran una mentalidad creadora y convierten las
oportunidades que observan en programas de accién.

« Especial valoracion de la informacidn: personas interesadas en obtener
informacién de todo tipo. La valoran muy especialmente, sobre todo en funcidn
de lo que la misma les pueda aportar; quieren rapidamente datos sobre los
resultados que han obtenido.

« Optimismo en situaciones nuevas: las personas con gran necesidad de
realizacion tienden a ser optimistas en las situaciones que no conocen; las
probabilidades de éxito quiza no estén claras, pero las circunstancias pueden
ser atractivas.

« Actitud hacia el dinero: personas que respetan el dinero, pero que no son
avariciosas.

« Iniciativa y prevision en la gestion empresarial: personas que sin perder de
vista el presente, dedican una gran parte de sus pensamientos al futuro.

+ Necesidad de obtener resultados: personas que no suelen hacer las cosas por
hacerlas; todas sus actividades tienen un objetivo marcado en base a obtener
unos determinados resultados del caracter que sea.

« Personalidad dominante: personas con gusto por la organizacion y direccion de
tareas.

« Capacidad innovadora: personas creativas, con imaginacidon e interés por
implementar cosas nuevas en cualquier area de la organizacion



Presentacion

Sumario:

e ¢Quées?

« ¢Para quésirve?

« ¢Quién ha de elaborarlo?
« ¢Como se estructura?

e ¢Como presentarlo?

éQué es?

El Plan de Empresa es una herramienta de trabajo para aquellas personas o colectivos
gue quieran poner en marcha una iniciativa empresarial .

Es un documento escrito por los promotores del proyecto y en él estdn recogidos los
diferentes factores y los objetivos de cada una de las dreas que intervienen en la
puesta en marcha de la empresa.

No debe confundirse con una simulaciéon de cuentas de documentos financieros
provisionales.

éPara qué sirve?
La utilidad del Plan de Empresa es doble:

« Internamente obliga a los promotores del proyecto a iniciar su aventura
empresarial, con unos minimos de coherencia, eficacia, rigor y posibilidades de
éxito, estudiando todos los aspectos de viabilidad del mismo. Ademas sirve de
base para cohesionar el equipo promotor del proyecto, permitiendo definir
claramente los cargos y las responsabilidades, y verificar que estan de acuerdo
acerca de los objetivos y la estrategia a seguir.

« Externamente es una espléndida carta de presentacién del proyecto a terceros,
gue puede servir para solicitar soporte financiero, buscar socios, contactar con
proveedores, Administraciones, etc.

Ademas, servira de referencia para la accidn futura de la empresa y como instrumento
de medida de los rendimientos alcanzados.



¢éQuién ha de elaborarlo?

Es muy importante que en la elaboracion del Plan de empresa participen todos los
socios o promotores del proyecto. Esto garantiza la plena implicacidon de todos en los
objetivos de la empresa y en la manera de alcanzarlos.

¢Como se estructura?

Cada Plan de Empresa tiene su propia personalidad y, por tanto, puede organizarse de
formas diferentes, pero existen una serie de elementos y reglas comunes a todos ellos.

Una posible estructura de Plan de Empresa puede ser la siguiente:

0. IDENTIFICACION DEL PROYECTO

1. PLAN DE MARKETING

2. PLAN DE OPERACIONES

3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

4. PLAN DE INVERSIONES Y UBICACION
+ 5. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6. ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA

7. CALENDARIO DE EJECUCION

8. RESUMEN Y VALORACION

9. ANEXOS

¢Como presentarlo?

Las personas que tienen que leer un Plan de Empresa (entidades financieras, posibles
socios, proveedores, etc.) normalmente disponen de poco tiempo para hacerlo, por
ello, la parte principal del documento debe ser relativamente breve, del orden de 20 a
40 paginas como maximo.

Todos los elementos detallados formaran parte de anexos, los cuales suelen ser
bastante completos y sélo serdn leidos por el lector interesado en ellos (estudios de
mercado, curriculos, datos técnicos, documentos financieros, etc.).

La mayoria de los profesionales recomiendan respetar un cierto nimero de reglas:
« Un dossier principal breve y anexos: breve resumen sobre las conclusiones del

estudio de mercado, comentarios acerca de los documentos financieros,
presentacion comprensible de los datos técnicos, etc.



Un resumen obligatorio, de una o dos paginas. Se trata, en cierto modo, de un
“folleto” o pagina de publicidad con la cual el empresario trata de “vender” su

empresa.
Se aconseja realizar una presentacion estructurada, clara y concisa, cuidando

los aspectos formales y escritos a maquina o impresora.



Consideraciones previas

La puesta en marcha de una idea de negocio requiere realizar una serie de estudios
gue contribuyan a identificar los aspectos que van a influir en el lanzamiento y
desarrollo futuro del proyecto empresarial.

Errores frecuentes:

« Emprender solo. Es recomendable emprender acompafiado. Sélo asi se accede
a informacién completa e importante, se minimiza la posibilidad de omitir u
olvidar cuestiones esenciales, y se pueden detectar carencias en diversas areas

« Centrarse en una sola idea. En ocasiones el emprendedor o emprendedora se
centra en una sola idea, tal y como la concibe en su cabeza, sin averiguar antes
si existe realmente mercado para ella. Investigar, analizar el mercado, los
negocios ya existentes, y ser capaz de trabajar o "pulir" esa idea, son aspectos
importantes que han de ser abordados ya en los primeros momentos. En
ocasiones, en este primer andlisis de "pre- viabilidad" puede ocurrir que no sea
definitivamente recomendable el desarrollo de esa idea. En otras ocasiones,
basta modificar algin aspecto para poder comenzar a trabajar esa idea en un
Plan de Empresa.

+ No formarse adecuadamente.Los conocimientos que la persona emprendedora
tenga en su area de actividad, generalmente distan de los conocimientos
necesarios para gestionar o dirigir una empresa. Es importante complementar
la formacidn propia con la formacién en el area empresarial.

« No desarrollar un Plan de Empresa. Se cree errédneamente que el Plan de
Empresa no es necesario, si se tienen las ideas muy claras. Esta creencia lleva a
cometer errores como pueden ser el no encontrar la financiacidn necesaria, y
algo que es mas frecuente de lo que se cree; "meterse en demasiado" o dicho
de otro modo, solicitar mas financiacion de la realmente necesaria.

En definitiva, todo ese esfuerzo de busqueda de informacion, de reflexién y de
planificacion del negocio debe de quedar reflejado en un documento: el Plan de
Empresa. La elaboracién del Plan de Empresa es una tarea que requiere tiempo vy
esfuerzo, por ello siempre es recomendable para todo emprendedor/a que tenga una
iniciativa empresarial, acudir a asesoramiento especializado.

Todos los proyectos tienen elementos comunes y otros que los definen como
singulares. Por ello las pautas que aqui se describen han de ser adaptadas a cada
proyecto en particular.

Al final del proceso de elaboracién del Plan de Empresa, el emprendedor/a debe estar
completamente convencido/a de las posibilidades de éxito de que dispone teniendo
siempre presente los riesgos y los puntos claves del proyecto.



Identificacion del proyecto

La empresa surge de una Idea, requiere la presencia de un Promotor/a,
emprendedor/a o empresario/a, y se desarrolla en un Entorno determinado. En la
Identificacion de proyecto por tanto, se trata de realizar una breve descripcion de la
actividad y de la historia de su proyecto desde los inicios, analizando el grado de
desarrollo en el momento actual.

Los aspectos a abordar son:

« La actividad: describir la actividad objeto de su proyecto y los pasos que ha
dado hasta ahora para su desarrollo. Especificar si estd o no iniciado. En el caso
de que lo esté, explicar el proceso seguido hasta ahora.

« Evolucion del proyecto: origenes y actualidad: se trata de hacer un breve
resumen de la evolucién del proyecto, es decir, qué causas le han empujado a
poner en marcha su idea y qué contactos ha realizado.

« Valoracion global del proyecto: puntos fuertes y coherencia; describir de
forma clara y breve el conjunto del proyecto, resaltando los aspectos positivos,
los puntos fuertes y la coherencia entre todas las dreas de gestién.

El Proyecto

Se indicardn los datos de identificacién de la empresa, tales como: nombre, domicilio,
NIF, teléfono, fax, capital social, nombre de los principales socios, actividad, etc.

La Idea

El Equipo promotor

Tal y como vimos en el apartado "Evaluacidon del Emprendedor/ldea" subapartado
"Evaluacién de Perfil Emprendedor”, llegados a este punto ya hemos reflexionado
sobre las capacidades y carencias propias.

Conviene por tanto, en este apartado, reflejar capacidades y potencialidades
(experiencia, formacion, afan de superacion, etc) del equipo promotor.

El Entorno

Partiendo de que la empresa actla en un entorno que cambia continuamente y, en
general, cada vez mas deprisa, es necesario tratar de predecir estos cambios y evaluar



la interrelaciéon de los mismos con nuestra empresa, en relacion a los ambitos
siguientes:

« Sociales: crecimiento de la poblacién, variacion de la distribucidon por edades,
nivel educativo y cultural, etc.

+ Econdmicos: estructura productiva, productividad, renta per capita y
distribucién de la misma, etc.

« Tecnoldgicos: infraestructuras tecnoldgicas, departamentos universitarios,
centros de I+D, etc., que puedan ofertar o tener relacién con la actividad de la
empresa.

« Institucionales: instituciones, medidas de politica econédmica, situacion de las
relaciones internacionales, etc.



Plan de Marketing

En este apartado se trata de dar respuesta a estas preguntas: équé vender? ¢a quién?
éa qué precio? é¢con qué medios? ¢como? icuanto?. La respuesta a estas preguntas
determinara decisivamente el Plan de Empresa en su conjunto y la propia
configuracion de la empresa. El plan de marketing ha de servir de punto de referencia
para comparar su producto o servicio con otros similares que se encuentren en el
mercado y destacar los aspectos innovadores/competitivos del suyo .

I
Delimitacion
Previa del
Negocio
Informacién Externa
| o del Mercado

Informacién y
Analisis de la

Situacién
Informacion Interna
| o del Proyecto/Empresa
Diagnéstico

de la Situacion

Objetivos

I Corporativas

Estrategias

| Marketing

Plan de Accion

Presupuesto

Delimitacidn previa del negocio

En este apartado se trata de describir, por un lado, cudl es el producto/s o servicio/s a
cuya produccion va a dedicarse su empresa. Por otro lado, cudl es importante que se
sefale a qué segmento de mercado va dirigido y qué necesidades demandadas por
este sector quedan cubiertas

Se entiende por producto cualquier bien material dotado de un valor para el
consumidor/a o usuario/a y susceptible de satisfacerle una necesidad o proporcionarle
una utilidad. Un producto puede ser comprado por un particular o empresa con vistas



a su consumo final. Se trata, en este caso, de un producto de consumo, pudiendo ser,
segun su duracién, perecedero (ej: pan, fruta, leche, etc.) o duradero (ej: automaviles,
electrodomésticos, etc).

También puede comprarse el producto por una empresa u organizacion para
incorporarlo a sus procesos productivos, usarlo en sus operaciones correintes o,
simplemente, revenderlo. El producto se denominard, en este caso, producto
industrial (ej: materias primas, maquinaria, etc).

Por su parte, se entiende por servicio la aplicacion de esfuerzos humanos o mecanicos
a personas, animales u objetos. A diferencia de un producto, un servicio se caracteriza
por su intagibilidad y por el hecho de ser perecedero y no poderse almacenar.

Como en el caso de un producto, existen servicios de consumo (ej: una consulta
médica, un viaje en autobus, etc.) y servicios industriales y empresariales (ej: servicios
financieros a empresas, servicios de investigacion, asesoramiento en general, etc).

Finalmente, hay que tener en cuenta que la produccion de bienes y servicios no es
excluyente dentro de una misma empresa, sino que es relativamente frecuente la
prestacion de servicios asociados a los productos fabricados (ej: servicios de seguros y
de reparaciones asociados a la venta de un automavil, etc).

Por otro lado, el mercado se encuentra determinado por la existencia de un conjunto
de personas fisicas y/o juridicas, que sienten la necesidad de disponer de un producto
o servicio determinado, desean o pueden desear comprarlo y tienen capacidad para
hacerlo.

Un mercado presenta unos limites de distintos tipos, que es conveniente conocer.
Dichos limites pueden ser fisicos (ej: territoriales o geograficos), segun las
caracteristicas de los consumidores (ej: demograficos, socioecondmicos, culturales,
etc), segun los diferentes usos del producto o servicio (ej: los usos alternativos de un
producto en si o derivados de la existencia de posibles productos complementarios,
etc.)

Es iimportante que defina hacia dénde se dirigird geograficamente la oferta de su
producto/servicio, teniendo en cuenta cuales son las posibilidades de las zonas
geograficas elegidas, si en estas zonas tendra salida el producto/servicio, y por qué.
Analizar si esta ante un mercado en expansién o en decadencia, si estd ante un sector
fragmentado o concentrado, o si nuestro producto o servicio esta creando un nuevo
sector. Se deberd incluir un analisis de los futuros clientes, compradores,
consumidores del producto/servicio.




Asimismo es necesario distinguir entre un mercado potencial (al que puede dirigirse la
oferta comercial de la empresa o conjunto de posibles clientes de la misma), un
mercado objetivo (al que se dirige efectivamente dicha ofertal, pudiendon coincidir o
no con el mercado potencial) y un mercado real (formado por los demandantes de un
producto o servicio determinado y en un momento dado).

Por ultimo conviene definir con exactitud ya desde este momento la actividad a
desarrollar, identificAndola en la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas,
CNAE-93 y/o en el Impuesto de Actividades Econdmicas I.A.E. correspondiente.

Informacion y analisis de la situacion

El objeto de este apartado es organizar y sistematizar la informacién necesaria para
completar el conocimiento y descripcion del negocio, tanto del conjunto del sector en
el que se va a desarrollar la actividad (informacién externa), como del proyecto o
empresa individual (informacién interna).

Esta informacion permitira analizar oportunidades y amenazas del entorno, fuerzas y
debilidades de la empresa, proyectar la evolucion del mercado y del entorno y
establecer los objetivos y las estrategias del marketing mix.

Informacion externa o del mercado

Informacién del conjunto del sector en el que se va a desarrollar la actividad:
Demanda, Clientes y Competencia.

Demanda:

« Es preciso conocer cual es la necesidad que se pretende cubrir, y destacar
aquélla que no es cubierta por otro producto o servicio: ¢Qué necesidad? ¢Por
qué, en qué momento y donde se satisface? ¢Cémo? ¢Qué necesidades no
cubre?

+ Cuantificar el volumen de mercado (real y potencial). Si el producto no es
nuevo, ha de evaluarse el momento real (nimero de productos que se venden
al afio, cantidad total e importe). Si es muy nuevo, hemos de buscar referencias
de productos sustitutivos o similares. También hay que considerar el mercado
potencial (es decir, el nimero de clientes y el volumen de ventas que
tedricamente es posible alcanzar). Para considerar el mercado potencial debe
recurrir a variables demograficas y sociales.

« Identificar en qué etapa del ciclo de vida del producto o servicio (conjunto de
fases o etapas que transcurren desde su lanzamiento al mercado hasta que es
retirado del mismo; suelen identificarse cuatro etapas que son introduccion,
crecimiento, madurez y declive) se encuentra el mercado del producto o
servicio que va a ser ofrecido por la empresa ya que en cada una de las
diferentes etapas varia el comportamiento de las ventas, de los resultados y de
la actuacién de la competencia, por lo cual debe seguirse una estrategia
distinta.

« Sefialar la distribucion geografica del mercado real a partir del reparto de
volumen de ventas en diferentes zonas (ciudades, provincias, regiones o paises)
y canales de distribucion. si el mercado que se pretende (publico objetivo) tiene
caracteristicas especiales como las siguientes: estacionalidad (si es un mercado
con fuertes desequilibrios de ventas en determinados periodos del afio,
reglamentacion lega (si existen importantes limites legales respecto a la



actividad empresarial), ritmo del cambio tecnolégico (si se trata de un mercado
en el que los nuevos productos quedan obsoletos con gran rapidez) vy
obligatoriedad de canales (canales de distribucion casi obligatorios, es decir, si
el producto o servicio va verse fuertemente condicionado en su proceso de
comercializacién por un canal de distribucién inevitable que impone su ley).

Clientes: Los negocios se realizan entre personas. Son ellas las que los hacen vivir y
crecer si se les ofrece un producto o servicio que cubra las necesidades insatisfechas.
Para nuestro analisis es necesario:

« Segmentar el mercado (dividiéndolo en grupos diferenciados segun
caracteristicas especificas—socioecondmicas, territoriales, personalidad-,..)

+ Analizar motivaciones de compra que afectan a los distintos clientes (moda,
interés econdmico, comodidad, seguridad, atractivo,...) y analizar y explicar el
por qué, como, cudndo toman sus decisiones de adquirir un producto, y donde
y cuanto compran.

« Obtener informacion acerca de como se toman las decisiones de compra. Las
personas primeron se informan, después contactan y, finalmente, adquieren vy,
seguln sea el peso econdmico del bien con respecto a sus rentas, tomardn una
decision mas inmediata, sopesando el riesgo de la compra o bien actuando por
impulso, pero siempre valorando la confianza que el producto les ofrece, su
precio y su imagen, valoracién que puede ser individual o mediatizada por
recomendaciones o influencias.

Competencia: resulta necesario analizar la competencia considerando los aspectos
siguientes:

« Los segmentos del mercado a los que se dirige.

« Tiempo que lleva en el mercado, su nivel de éxito y qué estrategias de
marketing le han permitido alcanzar dicho éxito.

« Sus politicas de precios, producto, distribucion y promocion.

Aunque parezca paraddjico, al iniciar un negocio sin competencia resulta muchas veces
mas arriesgado que empezar enfrentandose a la existencia de competidores. Cuando
otros se han abierto camino en un sector determinado, el que llega después tiene un
camino mas "trillado". Ademas puede comparar, analizar las ventajas e inconvenientes
gue tiene el negocio del vecino, sus estrategias de éxito, sus puntos débiles, etc, ...y
salir al mercado ofreciendo algo mejor y mds competente.

Es importante saber elegir a los competidores. Es decir, determinar a cual o cudles de
ellos se va a enfrentar. Desde este punto de vista, abrir un negocio constituye una
contienda. El objetivo no es destruir al contrario, pero si arrebatarle cuota de mercado.



Optar por enfrentarse al competidor mas débil no suele traer resultados positivos.
Funciona mejor tomar en consideracion al mas fuerte, al mejor, ya que asi se pelear3 -
se consiga o no- por llegar a ser los primeros, los mejores.

Para cada uno de estos aspectos, en definitiva, habria que establecer una comparacién
con el proyecto de empresa, destacando asi si estd en una situacion fuerte o débil
respecto de la competencia. Estudiar si existen factores que puedan influenciar en la
actual estructura de mercado, nuevas tendencias de la industria, factores
socioecondmicos, nuevas regulaciones administrativas, tendencias demograficas, etc.

Informacion interna o del proyecto/empresa

En este apartado se trataria de definir la postura que adoptard la empresa en la
sociedad, lo que quiere hacer y los medios que considera utilizables para ello. Para el
supuesto de empresas de nueva creacién el andlisis interno se limita al analisis del
emprendedor/a o emprendedores (ya comentado) y a la identificacidn y fijacion de los
siguientes puntos:

Para empresas de nueva creacién: analisis del emprendedor y la definicidn de:

« Vocacion o mision de la empresa: razén o causa de su existencia. Es la funcion
gue ésta pretende realizar dentro de la sociedad.

« Objetivos generales de la empresa: son aquellos objetivos que ésta se plantea
alcanzar a largo y a muy largo plazo. Se trata de ver hacia donde quiere ir o a
dénde quiere llegar la empresa.

« Etica de la empresa: es la declaracién de los medios que ésta considera
utilizables para conseguir los objetivos generales propuestos de acuerdo con su
mision. Define su forma de actuar de la empresa.

Para empresas en funcionamiento, se deberd, ademas, realizar un analisis exhaustivo
de la situacion actual de las distintas areas de la empresa y sus recursos con el objeto
de identificar mas adelante los puntos fuertes y débiles de ésta:

« Humanos: necesidades de personal de las distintas areas o departamentos
funcionales de la empresa, tanto en cuanto al personal directivo como al de los
diferentes departamentos que la integran (ventas, |+D, administracién, etc.)

« Financieros: composicién de los recursos financieros de la empresa, indicando
la cuantia y origen de capitales propios y ajenos, que esta en condiciones de
obtener para financiar su proyecto.

« Conocimiento o Know-How: nivel de conocimientos (en definitiva "saber
hacer") existente dentro de las distintas areas funcionales de la empresa, como
la de producto, la de proceso, la comercial, la organizativa, etc.

« Otros recursos materiales; en este apartado se trata de que indique cudles son
las disponibilidades de su empresa en cuanto a otros recursos materiales no
incluidos en los tres apartados anteriores, asi como las posibilidades de acceso
y localizacion con que cuenta su empresa respecto de otros recursos
materiales, tales como materias primas, aprovisionamientos, bienes de equipo,
incentivos locales y regionales, facilidades administrativas y de tramitacién, etc.



Analisis D.A.F.O.

Llegado a este punto el emprendedor/a debera realizar el analisis de los puntos fuertes
y débiles de la empresa, asi como de las oportunidades y amenazas con las que se va a
encontrar para el ejercicio de su actividad:

Oportunidades: son situaciones del entorno que permiten mejorar la situacion
competitiva de la empresa si son aprovechadas.

Amenazas: son situaciones que, si no se afrontan adecuadamente, pueden
situar a la empresa en peor situacion competitiva.

Puntos fuertes, fortalezas o fuerzas de una empresa: son aquellos aspectos de
la misma que suponen una ventaja comparativa frente a las demas empresas
competidoras del sector.

Puntos débiles o debilidades de una empresa: son aquellos aspectos que
suponen una desventaja comparativa frente a esas mismas empresas
competidoras.

Objetivos

En este apartado se trata de que indique cuales son los objetivos que, en términos
generales, se plantea conseguir con el plan de marketing. Los objetivos deben ser:

Adecuados a la mision, metas y a la ética de la empresa.
Claros.

Medibles.

Viables (los objetivos imposibles carecen de sentido).
Aceptables para las personas que deben lograrlos.
Flexibles ante la posibilidad de cambios imprevistos.

Un reto para quienes tengan que conseguir su realizacion.

Asimismo, las personas implicadas en dichos objetivos deben participar en su fijacion y
comprometerse con ellos. Por ultimo los objetivos pueden ser cuantitativos (cifra de
ventas) y cualitativos (posicion competitiva, imagen, notoriedad, marca..):

O. Cuantitativos: en este apartado se deben fijar aquellos objetivos que son
mensurables cuantitativamente, es decir, el establecimiento del volumen de
ventas que se prevé conseguir, la cuota de mercado, la rentabilidad, la
penetracién, el grado de cobertura de la distribucidn asi como los incrementos
anuales para los afios que se recogen en el plan.

O. Cualitativos: se deben también fijar aquellos objetivos que por su mayor
intangibilidad no son facilmente mensurables, refiriéndose a conceptos como la
posicion competitiva que pretende alcanzar

Estrategias

En este apartado se trata de definir las estrategias de marketing que se propone seguir
la empresa.

Se entiende por estrategia el modelo de decisidn que revela las misiones, objetivos o
metas de una empresa, asi como las politicas y planes que resultan esenciales para su
consecucion, de tal forma que se encuentre definida su posicién competitiva, se sepa
en que clase de negocio esta o quiere estar la empresa y qué clase de organizacién
quiere ser.



La formulacion de una estrategia competitiva consiste en relacionar a la empresa con
el medio ambiente en el que estd ubicada y comprende ademads, una accion tanto
ofensiva como defensiva, encaminada a la consecucidon de una posiciéon defendible
frente a las fuerzas competitivas del sector en el que se encuadra y al logro de un
rendimiento éptimo sobre la inversion realizada en la empresa. (Se recomienda hacer
un pequeno "analisis de las cinco fuerzas" propuestas por Porter para estudiar el
atractivo del sector en donde se enmarcara la empresa).

A pesar de la existencia de multiples definiciones del concepto de estrategia, todas
ellas presentan en comun los siguientes rasgos o caracteristicas:

» La estrategia constituye un proceso de naturaleza interactiva entre la empresa
y su entorno.

« La estrategia implica el planteamiento dentro de la empresa de objetivos y
misiones a largo plazo, entendiendo como tal, aquel horizonte al cual como
maximo puede llegar a su sistema de decision.

« La estrategia, en consecuencia, debe establecer las politicas y objetivos a corto
plazo, de caracter inmediato y operativo, adecuando consiguientemente los
medios necesarios. La estrategia persigue la defensa y mejora de Ia
competitividad de la empresa, para lo cual puede incluso cuestionar la
naturaleza y la estructura de la propia empresa y de sus explotaciones
econdmicas o unidades de negocio.

La formulacién de las estrategias de la empresa puede plantearse por niveles o etapas,
siendo los dos principales la Estrategia corporativa o global, y las Estrategias de
marketing, es decir:

Estrategia corporativa o global

Toma a toda la organizacion como marco de referencia y busca establecer sus
objetivos o misiones a largo plazo, asi como la forma mas adecuada de lograrlos.
Pueden ser:

1.- Estrategia genérica: las principales estrategias genéricas seguidas por las empresas
en funcién de los objetivos que pretenden alcanzar son tres:

« estrategia de Liderazgo en costes: consiste en vender los productos o prestar
los servicios al precio posible mas proximo a su coste, el cual, a su vez, sera el
mas reducido posible para lograr una rentabilidad positiva. Ello servira para
atraer nuevos compradores o usuarios y potenciar las ventas de la empresa, la
cual tenderd a ocupar una posicion dominante en el mercado.

Existe una serie de facores que posibilitan el desarrollo de una estrategia de Liderazgo
en costes, siendo los principales factores los siguientes:

- Firmar contratos con los proveedores de materias primas y demads inputs de la
empresa que aseguren el suministro en las condiciones mds ventajosas que sea
posible.

- Utilizar la tecnologia mas eficaz que se encuentre en el mercado, a fin de obtener las
maximas economias de escala que sean factibles.



- Desarrollar procesos de fabricacion propios que, por medio de la adaptacién a la
situacidn particular de la empresa, posibiliten la reduccidn de costes.

- Desarrollar procedimientos o formas propias de distribucion, comunicacion, etc.

- Firmar contratos con clientes mediante los cuales la empresa pueda asegurarse un
nivel minimo de ventas.

« estrategia de Diferenciacion: supone que la empresa se especialice en algun
aspecto concreto que la haga Unica y que sea valorado por la totalidad del
mercado: liderazgo, calidad, tecnologia, innovacidn, servicio, etc. En este caso,
los principales factores que posibilitan llevar a cabo una estrategia de
Diferenciacion son los siguientes:

- Utilizar técnicas de produccidon o tecnologias diferentes y lo mas flexibles que sea
posible.

- Utilizar, en la medida de lo posible, procesos productivos que permitan la
introduccion de adaptaciones y mejores en los productos o servicios.

- Conceder importancia a aspectos del producto o servicio como pueden ser el disefio,
la presentacion, etc.

- Resaltar la calidad del propio producto o servicio frente a la de sus competidores.

- Destacar la posibilidad de usos alternativos o utilidades secundarias de los productos
o0 servicios, asi como la posible existencia de otros complementarios.

« estrategia de Especializacion: consiste en la divisién del mercado en subgrupos
homogéneos (segmentacion) de acuerdo con sus caracteristicas,
comportamientos o necesidades, para asi llevar a cabo una estrategia
comercial diferenciada para cada uno de ellos, lo cual permitird satisfacer de
forma mas efectiva sus necesidades y alcanzar los objetivos comerciales de la
empresa. Los principales factores que posibilitan desarrollar una estrategia de
Especializacién o segmentacidn son los siguientes:

- Emplear procesos productivos lo mas flexibles posible.

- Utilizar tecnologias y procesos de fabricaciéon que no necesiten unos niveles minimos
de produccion elevados para ser rentables.

- Utilizar asimismo procesos o formas de distribucién, comunicacion, etc., que puedan
ser rentables sin necesidad de tener un minimo de produccién o de ventas demasiado
alto por cada referencia del producto o servicio.

2.- Estrategia de cartera: Para definir la estrategia de cartera es aconsejable utilizar la
"matriz de Ansoff" o "matriz de direccion de crecimiento"”, ya que es una herramienta
util especialmente para las pymes. La matriz ayuda a decidir la linea estratégica de
crecimiento de la empresa a seguir para los afios siguientes. Hay cuatro estrategias
diferenciadas de crecimiento:

« De penetracion del mercado.
« De desarrollo de nuevos productos.



« De desarrollo de nuevos mercados.
« De estrategia de diversificacion.

Si bien es una matriz pensada para ser utilizada por empresas ya en funcionamiento y
con productos y/ o servicios en el mercado, para empresas de nueva creacion es
interesante empezar a planificar de acuerdo a este modelo el crecimiento de los afios
siguientes al del comienzo de la actividad.

Estrategias de Marketing

Tomando como base las estrategias corporativas, busque la forma de aplicar los
esfuerzos y dirigir los recursos dentro de las distintas areas funcionales de la empresa
para conseguir maximizar la productividad.

Estrategia de segmentacidn: realice una segmentacion del mercado al cual pretende
servir su empresa, es decir, se trata de establecer los segmentos en que se va a dividir
el mercado de la empresa (que pueden ir desde un Unico segmento, que abarcaria a
todo el mercado, hasta el nimero que el emprendedor o emprendedora considere
oportuno diferenciar de acuerdo a las variables de segmentacién que se utilicen). Con
la segmentacion lo que se pretende es encontrar grupos de consumidores o usuarios lo
mas parecidos posible dentro de un mismo grupo y lo mas distintos posible entre
diferentes grupos, para asi adecuar las politicas comerciales a llevar a cabo a los
gustos, habitos o necesidades de cada uno o de alguno de los segmentos
diferenciados.

Para que una segmentacion sea efectiva son necesarias una serie de condiciones:

« Cada grupo ha de tener percepciones diferentes respecto del producto o
servicio

« Ha de ser posible determinar qué consumidores o usuarios pertenecen a cada
grupo y qué preferencias tienen.

« Se han de poder adaptar las estrategias de producto o servicio, precio,
distribucidén y comunicacion a las caracteristicas de cada segmento.

El potencial de ventas de cada segmento debe ser lo suficientemente importante como
para compensar y hacer rentables los costes de adaptacion de las distintas politicas a
ese segmento. Los segmentos no deben ser tan cambiantes a lo largo del tiempo que
no sea posible adecuarse a sus necesidades en cada momento.

Después indique para cada uno de los segmentos sefialados su dimension (potencial de
ventas existente en el segmento para su producto o servicio), los criterios significativos
(son las caracteristicas que tiene un segmento y que son comunes para sus integrantes
a diferencia de los restantes grupos, que carecen de ellas), y los beneficios
identificados para el mismo.

Algunos de los criterios mas cominmente utilizados son los siguientes:
Grdficos:
« Regién: Comunidades Auténomas, zonas Nielsen, etc.

« Habitat: rural o urbano, centro o periferia, etc.
« Tamafio de la poblacién



Demogrdficos: edad, sexo, tamano de la familia, ciclo de vida familiar, renta, categoria
socio- profesional, educacién, religion, nacionalidad.

Psicogrdficos: clase social, estilo de vida, personalidad.
Comportamiento:

« Ocasién de compra: compra regular, esporadica, nunca, etc.

« Tipo de usuario: antiguo usuario, usuario regular, usuario potencial, no usuario,
etc.

« Tasa de utilizacidon: nunca, baja, media, fuerte.

« Estadio de compra: desconoce el producto o servicio, lo conoce, esta
informado, etc.

« Actitud ante el producto o servicio: entusiasta, positiva, indiferente, negativa,
hostil, etc.

Los beneficios identificados: se trata de subdividir a los compradores en funcion de las
ventajas que esperan obtener de un producto o servicio completo. Asi, por ejemplo,
determinados consumidores comprardan un alimento por el precio, otros por la
comodidad de preparacién, otros por el sabor, etc.

Estrategia de posicionamiento: se puede optar entre:

» La estrategia no diferenciada: la empresa va a dedicarse a servir de la misma
forma a todo el mercado, sin realizar ningun tipo de especializacién o
concentracion en algun segmento o mercado-objetivo concreto.

« La estrategia de diferenciacidn: especializacién de la empresa en algun aspecto
que la haga Unica y que sea valorado por la totalidad del mercado: conseguir el
liderazgo en calidad, en tecnologia, en innovacidn, en servicio, etc.

« La estrategia de concentracion: la empresa, al no disponer de los recursos
suficientes que le permitieran atender a todo el mercado, va a servir sélo a uno
0 a unos pocos segmentos del mismo, en los cuales puede mantener alguna
ventaja competitiva (ya sea en calidad, en precio, en distribucion, etc.).

Plan de accidn

Toda la informacion recabada permite responder a preguntas tales como: édénde
estamos? ¢a dénde queremos ir? o écomo llegar ahi?. El plan de accién comercial
define los medios y las acciones operativas necesarias para responder a la ultima
preguntas; incluye la descripcién del mercado o mercados en donde se pretende
actuar, los objetivos de ventas por cada uno de los mecados y/o productos, las
acciones que habra que poner en marcha para que no se queden en meras directrices
(que es precisamente lo que son las estrategias: directrices para la accién). En
definitiva, en el plan de accidon se debe definir cual va a ser el publico objetivo, asi
como las 4 variables del marketing —mix: producto/servicio, precio, distribucion y
promocion, detallando las acciones que habra que poner en marcha para cada una de
ellas:

Producto/servicio: El producto es el elemento esencial del marketing- mix. Sus
elementos fundamentales son: su calidad, sus caracteristicas, marca, tipos de
empagquetado y disefio, y servicios relacionados.



La totalidad de estos elementos deberd estar orientada a satisfacer las demandas del
mercado, es decir, a complacer deseos de los individuos que lo integran; estos deseos
actian como motivadores de la accién de compra. Los individuos buscaran en el
mercado hasta satisfacer esas necesidades, lo cual incluye componentes tanto de
orden fisico como social o psicolégico. Muchas de estas necesidades pueden ser
suscitadas a través de oportunas acciones de marketing- mix.

Hay productos industriales y productos de consumo. Los industriales pueden ser
finales (bienes producidos que sirven para producir otros bienes: edificios, maquinaria,
bienes de equipo, etc. ) o intermedios (dirigidos al consumidor industrial). En cuanto a
los servicios, pueden ser empresariales (sus clientes son empresas) o personales (sus
clientes son personas).

A la hora de definir el producto/servicio es necesario:

« Describir las lineas de productos o servicios que ofrece y las caracteristicas
fundamentales de los mismos.

« Comparar los productos / servicios con productos / servicios competitivos.

« Analizar si las necesidades que pretenden satisfacer sus productos / servicios
estan ya satisfechas por otros productos / servicios.

+ Reflexionar sobre: élos productos / servicios son distintos de los que ya existen
en el mercado?; en caso afirmativo écual es la novedad?; équé ventajas
aportan?.

« Considerar que resulta conveniente contar con elementos innovadores que los
diferencien de la competencia; examinando este aspecto cuidadosamente y
siendo precavido si se quiere hacer algo demasiado original (es sumamente
arriesgado).

« Tener en cuenta que si el producto / servicio tiene éxito la competencia
reaccionard sacando otros similares, por ello resulta necesario planear la
diferenciacidn futura del producto / servicio o el desarrollo de otros nuevos.

La diferenciacién puede venir como consecuencia de la naturaleza del producto o
servicio que va a realizar, del proceso que utilice en su elaboracion, de la técnica de
venta que aplique e incluso de otras prestaciones que ofrezca - garantia y el servicio
post-venta son especialmente importantes para determinados bienes- y para
verificarlo debe analizar, observar, estudiar y aprender de aquellos que realizan
actividades similares a la suya o bien vender productos u ofrecer servicios
substitutivos.

Hay que tener en cuenta que los competidores ya estan en el mercado, y que muchas
de sus actuaciones en cuanto a productos, precio, distribucion y promocion, han
pasado, y estan pasando el examen del mercado.

Si se estima necesario, se puede imitar a la competencia en aquello que hayan tenido
éxito, pero tratando de diferenciarse en algo; reunir la maxima informacién que pueda
sobre ellos y estudiar su publicidad, sus productos y sus estrategias, y pensar que ellos
estan trabajando duramente por mantenerse en el mercado, lo que les exige un
esfuerzo para estar al dia y adaptarse continuamente a los cambios, a fin de satisfacer,
conservar o incrementar una clientela cada vez mas consciente del valor de
intercambio de su dinero, de su esfuerzo y de su tiempo.

Precio: Se trataria de definir la estrategia de precios mas adecuada para la empresa asi
como el sistema de cobro que la empresa utilizara frente a los clientes.



El precio de un producto puede fijarse a partir del coste de fabricacion o de acuerdo al
mercado:

« A partir del coste de fabricacidn: el punto débil de este sistema es que ignora el
volumen de demanda. La solicitud de un producto o servicio determinado por
parte del mercado debe siempre tenerse presente al fijar su precio.

« A partir del mercado: la forma ideal de fijar el precio sera conocer lo que el
cliente esta dispuesto a pagar por el producto, pero esto no es mas que una
utopia que, ademas, dara pie al juego de los regateos, poco aconsejable para la
estabilidad del bien ofertado.

Mas facil resulta conocer lo que el cliente exige a un producto o servicio y partir de ese
conocimiento, fijar el precio en cuestién. Si se comparan las caracteristicas de dos
productos similares con precios diferentes, se observard que el de precio mas alto
justifica el incremento acreditando el empleo de materiales de mejor calidad, disefio y
técnica novedosa. Por esa serie de conceptos un segmento de clientes esta dispuesto a
pagar mas. Inevitablemente, el precio afecta a la demanda.

Puede optarse por fijar un precio alto con opcion a descuento o fijar un precio ajustado
para vender mads, aunque sea a costa de obtener menores beneficios. Resulta muy
eficaz observar la reaccién de la demanda ante la rebaja en el precio de un producto
en un porcentaje determinado: si las ventas crecen en la misma proporcién se sabra
gue se trabaja con una demanda eldstica, si no es asi, la demanda podrd calificarse
como inadaptable.

El propio producto, sus circunstancias y el comportamiento de la demanda, asi como
los objetivos de beneficio que se persigan seran los factores determinantes a
considerar a la hora de establecer la politica de precios.

Cabe sefialar las siguientes estrategias de fijacion de precio:

« Coste mas margen.

« Valor de mercado.

« Precios altos. Se paga novedad y puede aplicarse si: El producto o servicio es
Unico o estd bien registrado. Es dificil de fabricar. El mercado es pequefio para
atraer competencia

« Precios bajos de salida: provocan una rapida expansion del producto o servicio,
pero son peligrosos si los competidores son fuertes y reaccionan.

« Precios disuasorios: precios muy bajos para disuadir a la competencia de entrar
en ese mercado.

« Reduccion promocional: precio de salida bajo, como reclamo para que los
clientes conozcan el producto y se animen a seguir comprandolo a su precio
normal, mas elevado.

Distribucion: consiste en intentar tener y hacer llegar el producto o prestar el servicio
adecuado, a la persona indicada, en el momento justo. Para ello debe elegirse
cuidadosamente los canales de distribucién mas adecuados. El tipo de canal mas
idoneo se deduce del mercado elegido, de los condicionantes de la empesa y de las
normas de distribucién del sector.

Formar una red de ventas adecuada no es facil y mas en la etapa inicial de una
empresa. Es dificil encontrar vendedores experimentados que quieran trabajar en la



empresa e igualmente sucede con los representantes o agentes comerciales vy
distribuidores; son los primeros clientes a los que hay que convecer.

En la etapa inicial del empresario debe ser el primer comercial de la empresa. La tarea
de ventas recaera en importante proporcidn sobre él o sobre otra persona del equipo
promotor, si son varios los promotores del negocio, por tanto necesita prepararse
adecuadamente para esta tarea. Cuando resulte necesario contratar comerciales,
ademas de seleccionarlos cuidadosamente habra que motivarlos, ya que la venta es
pieza clave en la empresa, y deberd de cuidarse también la comunicacién con ellos,
pues tienen una informacién directa del mercado que serd indispensable para el
desarrollo del negocio.

Por otro lado, pensar que la exportaciéon no esta registrada a las grandes empresas:
diariamente pequefias empresas de nuestro pais se inician en ello. Europa es ya
nuestro mercado y quiza la empresa tenga un producto de gran éxito fuera de nuestras
fronteras. Es necesario informarse y asesorarse.

Por ultimo, el transporte tiene una incidencia fundamental en un negocio y no suele
prestarsele la debida atencion. Hay que considerar qué medio de transporte se adapta
mejor, tanto a las compras como a las ventas, analizando su capacidad y tarifas. En la
eleccidn debe tenerse en cuenta la seguridad que ofrece en el traslado de la mercancia
y en las operaciones de carga y descaga y manipulacion de la misma, asi como la
regularidad y puntualidad del servicio y en la cobertura del riesgo de la mercancia.

Promocidn: no basta con tener un hueco en el mercado, es necesario informar a los
compradores tanto del producto/servicio como de las acciones comerciales. Habra
que:

« Definir la imagen por la que se quiere que la empresa sea conocida. éQué es lo
que se desea hacer prevalecer? Puede ser el saber hacer técnico, el trabajo
bien hecho, las posibilidades de flexibilidad comercial, su capacidad constante
de innovacion, etc. Debe recordarse a este respecto que la primera imagen que
da la nueva empresa es, a menudo, la mas duradera.

« Analizar los distintos mecanismos que pueden ser utilizados para dar a conocer
el producto o servicio: oferta directa, teléfono, publicidad por anuncios, correo,
radio, televisién u otros.

« Valorar las acciones de soporte informatico a través de la asistencia a ferias,
congresos, conferencias técnicas y de expertos sobre el producto o servicio del
gue se trate. Es preciso tener una especial sensibilidad para tener informados
de la actividad de la empresa a los lideres de opinidén entre el segmento de
mercado que se ha escogido y a aquellas personas clave que influyen en el
proceso de toma de decisiones para el consumo.

Se recomienda describir los medios y sistemas de publicidad que se van a utilizar para
ganar mercado y para dar a conocer el producto/servicio.

Presupuesto del Plan de Marketing

En este apartado habria que recoger todos los costes o aportaciones econdmicas de las
acciones contempladas en el plan (costes de publicidad, promocion, relaciones
publicas, etc.) Asimismo, hay que tener en cuenta la estrecha relacién que debe tener
la fijacion del presupuesto de marketing con la previsidon de ventas y con lo que va a



producir en términos econdmicos dicho plan si se ponen en marcha todas las acciones
en él recogidas.



Plan de Operaciones

El Plan de Operaciones resume todos los aspectos técnicos y organizativos que
conciernen a la elaboracion de los productos o a la prestaciéon de los servicios.
Contiene cuatro partes productos o servicios, procesos, programa de produccién y
aprovisionamiento y gestidn de existencias.

Productos
o Procesos
Servicios
Aprovisionamiento
Programa de ok
Frﬂ%ucclﬁn y Gestion de
Existencias

Productos o Servicios

Para realizar este apartado hay que tener en cuenta que, a diferencia del Plan de
Marketing, en el que el producto o servicio se describia desde un punto de vista
comercial, aqui se refiere a una descripcion técnica, como :

« Caracteristicas técnicas

« Comparaciones con productos o servicios competitivos

« Organizacion y gestidon de los productos o servicios

« Aspectos legales de los productos: modelos industriales, modelos de utilidad y
patentes. Certificaciones y homologaciones

« Disefio de producto

Procesos

Un proceso es una cadena de actuaciones o de manipulacion a una entrada (de
informacién, de materiales, de servicio, etc.) a la cual se le aporta un valor afiadido,
generando una salida, cuya naturaleza puede ser diversa (tangible o intangible). En una
empresa estos procesos pueden ser simples o complejos: desde procesos puramente
administrativos o comerciales, hasta procesos de fabricacién.

Se debera de identificar aquellos procesos de la futura empresa, que sean mas
relevantes para su viabilidad, indicando de quién proviene la entrada (proveedor



interno o externo del proceso) y quién es el destinatario (cliente interno o externo del
proceso); después intentar enlazar todos los procesos segun estas indicaciones.

Respecto a los procesos de la empresa, en especial los procesos productivos de bienes
y servicios conviene, en definitiva, indicar los aspectos mds relevantes de la
planificacion y programacién, haciendo especial mencidn de las capacidades del
proceso productivo, tecnologias utilizadas y medios empleados.

Procesos de Produccion (sélo en el caso de empresas industriales).
Describir los aspectos siguientes:

» Procesos de produccién

« Organizacion de cada proceso

« Tecnologias de la produccién

« Patentes y derechos de propiedad o contratos de asistencia técnica
« Justificacién de la eleccion de la tecnologia.

Determinar si la fabricacion es en serie o bajo pedido.

Realizar un croquis de disposicion sobre la nave o establecimiento productivo de las
diferentes fases del proceso productivo y organizativo, asi como la disposicion de la
diferente maquinaria o equipo necesario, y adjuntarlo como anexo.

Para documentar las tecnologias de produccion a emplear es recomendable solicitar
catalogos descriptivos a los proveedores de maquinaria y adjuntarlos como anexo al
Plan.

Especificar si parte del proceso productivo se va a subcontratar a terceros.
Determinar la duracion o vida util de cada elemento del equipo productivo.
Otros procesos de la empresa

Identificar y describir los procesos mas relevantes (comerciales, compras,
administrativos, informativos, de comunicacion, etc.), diferentes a los de fabricacion.

Programa de produccién

Las empresas de servicios también tienen programa de produccion; a diferencia de las
empresas industriales que pueden tener almacenes reguladores de su produccion, los
servicios son productos altamente perecederos, por lo cual es extremadamente
importante gestionar el tiempo. Las empresas de servicios programan horas de
trabajo, y por tanto su problema principal es de capacidad. Estas empresas deberan de
administrar su tiempo eficazmente, realizando previsiones para analizar si va a ser
capaz de satisfacer todas las demandas de servicio para no congestionarse o por el
contrario para no infrautilizar su tiempo.

Es necesario establecer:
« lLa capacidad de produccion, nominal y efectiva; grado de utilizacion

» El control de produccién
« El programa de producciones anuales



« Elimpacto sobre el medio ambiente y las medidas correctoras previstas.

Una vez realizado en el Plan de Marketing la prevision de ventas, es necesario y
conveniente realizar un cdlculo del numero de unidades a producir (si es producto) o
numero de horas (si es servicio). Asimismo, para ese programa de produccion, debe
calcularse las necesidades de personal (mano de obra directa), asi como tener en
cuenta la capacidad de produccion de la inversion productiva (equipo necesario para la
fabricacion de los productos o la venta de los servicios).

Aprovisionamiento y gestion de existencias

(solamente en el caso de empresas industriales)

En este apartado conviene reflejar la justificacion de la politica de compras vy
almacenamiento de bienes y productos terminados, reflejando en detalle la manera de
realizar el aprovisionamiento y gestion de existencias (Plan de compras).

Hay que tener en cuenta los aspectos siguientes:

« Materias primas utilizadas, materiales, productos (terminados o
semiterminados), subproductos y residuos

« Calidad, niveles de tolerancia

« Acopios en funcién de los planes de produccidén y comerciales

+ Posibles fuentes de abastecimiento

« Proveedores (precios, condiciones de pago, plazos de entrega, etc.)

» Ciclo de aprovisionamiento; stock de seguridad, minimos y maximos

« Ciclos de venta, plazos de entrega

« Almacenamiento: capacidad y costo



Plan de Recursos Humanos

En el Plan de Recursos Humanos trataremos de analizar y determinar todos los
elementos relacionados con la politica de personal: la definicion de capacidades, la
organizacién funcional, la dimensiéon y estructura de la plantilla, la seleccidn,
contratacién y formacién del personal, y todos aquellos aspectos relacionados con la
dimensiéon humana de la empresa desde la deteccidn de conflictos hasta el desarrollo
de estrategias de solucidn.

Organizacion Funcional

La organizacion funcional trata de estructurar de la forma mds adecuada los recursos
humanos e integrar éstos con los recursos materiales y financieros con el fin de aplicar
eficazmente las estrategias elaboradas y los medios disponibles, y conseguir los

objetivos propuestos.

Entre estos objetivos, podemos destacar los siguientes :

Determinar la organizacion funcional de la empresa: sus areas, relaciones,

jerarquia y dependencia.

« Organizar las tareas que realizara cada empleado tanto cuantitativa (cudntas
tareas) como cualitativamente (qué tareas). En funciéon de este resultado
podremos definir el nimero de horas de trabajo necesarias para desarrollar
dichas tareas, establecer el nimero de empleados necesarios para cumplir con
cada funcidon especifica, el tipo de horario (partido o continuado) que deba
aplicarse...

» Definir el nivel de conocimientos técnicos requerido, asi como la capacitaciéon
profesional.

« Establecer la importancia de cada una de las tareas en términos absolutos y en

comparacion con el resto. Esto permitira establecer el nivel de exigencia

durante el proceso de seleccién de personal, la estructuracién del espacio fisico
de trabajo, el disefio de los sueldos...

Plan de Contratacion

El plan de contratacion define el tipo de contrato que vinculara a cada uno de los
empleados con la empresa, las condiciones generales de las relaciones laborales y su
coste. No es preciso que todas las personas cuyas habilidades requiere la nueva
empresa mantengan con ella vinculos de contratacién a jornada completa y por
tiempo indefinido. En algunos casos, sera suficiente contratar algunas personas a
tiempo parcial, por una temporada, o durante una época del afio. En otros, sera
suficiente establecer un acuerdo de consulta o asesoramiento periddico algunas veces
al mes.

El empresario debe reflexionar sobre los siguientes conceptos:
« Elsalario
« Lajornada de trabajo
» Los costes de personal

« Lostipos de contrato

Politica salarial



Establecer los salarios para cada categoria de trabajadores, para ello debe tener en
cuenta el mercado de trabajo, el grado de cualificacion y la experiencia de cada
trabajador, los convenios colectivos, los costes, etc... Asimismo debe establecer una
prevision anual del incremento salarial en términos porcentuales y los regimenes de
Seguridad Social para cada categoria de trabajador.

Plan de externalizacion de funciones

Algunas funciones especializadas (temas juridicos, tecnoldgicos, comerciales, etc.),
puede ser conveniente desarrollarlas a través de consultores externos. Se deberd de
determinar la naturaleza de las funciones a externalizar, identificando los consultores
externos idéneos y cuantificando su coste



Plan Inversiones y Ubicacion

El plan de inversidn y ubicacién analiza los factores de ubicacidn, describe los aspectos
mas destacados del inmovilizado material e inmaterial y cuantifica el valor de los
mismos; también establece la politica de amortizaciones de la empresa.

Presupuesto
Inmovilizado
I — S Intangible
Localizacion: | [ "
Ubicacion
I Inmovilizado
Inmovilizado Financiero
Material
Presupuesto

Clasificar por epigrafe el inventario de elementos patrimoniales a adquirir o de que se
disponen (aportacion en especie a la empresa).

Localizacion:Ubicacion

Debe indicar la ubicacién de su/s nuevo/s establecimiento/s, anexando, si es posible,
un croquis de ubicaciéon de la localidad y de la situacion dentro de la localidad.
Inférmese acerca de las ordenanzas municipales que le son de aplicacién en concepto
de tasas por licencia de apertura, asi como del impuesto de bienes inmuebles en caso
de que sean los propietarios.

También seria bueno hacer un analisis de puntos a favor y en contra de la ubicacién
elegida en cuanto a: su posible ubicacion en el lugar elegido, en relacién a la
proximidad del mercado, infraestructuras y comunicaciones, facilidad para disponer de
materias primas u otros recursos, dotacién de servicios e industrial de la zona,
legislacidn urbanistica, ayudas econdmicas e incentivos fiscales, precio...



Inmovilizado material

« Terrenos: ubicacidn, capacidad, comunicacién, servicios y suministros, régimen
de adquisicién de la propiedad...

« Edificios y Construcciones: indicar la titularidad de propiedad del
establecimiento o nave donde radique la actividad. Especificar el numero de
metros cuadrados de construccidn total y describir aspectos como: traidas y
acometidas de servicios, oficinas y laboratorios, edificios de produccidn,
servicios sociales y sanitarios del personal.

« Bienes de equipo: maquinaria y herramientas, vehiculo de transporte interior,
mobiliario y equipamiento, equipos informaticos y de procesamiento de
informacioén...

« Instalaciones: instalaciones eléctricas en general, de climatizacién, de agua, de
higiene, equipos de medida y control...

« Otros Inmovilizados Materiales: todos los elementos patrimoniales tangibles,
muebles o inmuebles o financieros, destinados a servir de forma duradera en la
actividad de la empresa, y no comprendidos en epigrafes anteriores:
inmovilizaciones materiales en curso, fianzas y depdsitos constituidos a corto
plazo, inversiones financieras permanentes...

Inmovilizado intangible
Describa los aspectos siguientes y realice inventario de:

« Investigacién y desarrollo

« Concesiones administrativas

« Propiedad industrial y patentes
» Fondo de comercio

« Aplicaciones informaticas

« Otros inmovilizados intangibles

Nota: en el nuevo P.G.C. en relacion a "otros inmovilizados intangibles" desaparecen
los derechos sobre bienes en régimen de arrendamiento financiero, los cuales ahora
pasan a registrarse segun la naturaleza del bien objeto de contrato en el inmovilizado
material (edificios, maquinaria, vehiculos, etc.)

Inmovilizado Financiero
Describa los aspectos siguientes y realice inventario de:

« Depbsitos y Fianzas
« Otros (aportaciones a sociedades de garantia reciproca -SGR-, valores de renta
fija, otros)

Nota: en relacion a los "Gastos Amortizables" (éstos son gastos de primer
establecimiento, gastos de constitucion y otros gastos amortizables) en el nuevo P.G.C.
desaparecen, de tal modo que ahora pasan a imputarse a la partida de gastos
correspondiente.



Plan Econdmico-Financiero

En esta area se debe recoger toda la informacion de caracter econdmico y financiero
referente al proyecto, para determinar su viabilidad econdmica. Se trata de analizar si
el proyecto relne las condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez necesarias para
llevarlo a cabo .

« Plan de Inversion Inicial

« Plan de Financiacion

» Previsidn de Ventas / Consumos

» Gastos de Explotacion

» Previsién de Tesoreria

« Cuenta de Pérdidas y Ganancias provisional
« Balance de Situacién provisional

Plan de inversion inicial

Concepto Importe % IVA % Amortizacion
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado Intangible:

Gastos de Investigacion y Desarrollo
Concesiones administrativas
Propiedad industrial

Fondo de comercio

Aplicaciones informaticas

Otro Inmovilizado Intangible
Inmovilizado Material:

Terrenos

Edificios y construcciones
Instalaciones

Maquinaria y utillaje

Mobiliario

Equipamiento informatico
Elementos de transporte

Otro Inmovillzado Material
Inmovilizado Financiero:

Depdsitos y fianzas

Otros (participaciones en S.G.R,, etc.)
ACTIVO CORRIENTE

Circulante:

Existencias iniciales

Provision de fondos

Otros

TOTAL INVERSIONES



TOTAL INVERSIONES
(IVA INCLUIDO) (1)

TOTAL AMORTIZACIONES

(1) En el presupuesto del Plan de inversion se detallard el importe econémico sin IVA: el
impuesto sobre el valor afadido nunca es mayor valor de la inversion, siempre y
cuando sea fiscalmente deducible. No obstante, a efectos de financiacion de la
inversion, debe tenerse en cuenta.

Aclaraciones

En el nuevo P.G.C. desaparecen del cuadro de Inversion los Gastos Amortizables, que
incluian:

« Gastos de constitucion: honorarios de letrados, notarios y registradores;
impresion de memorias, boletines y titulos; tributos; publicidad registral, etc.

« Gastos de primer establecimiento: honorarios, gastos de viaje y otros para
estudios previos de naturaleza técnica y economica; publicidad de lanzamiento;
captacion, adiestramiento y distribucion de personal, etc.

« Otros gastos amortizables: ampliacion de capital, formalizacion de deudas, etc.

Los mencionados Gastos Amortizables pasan a imputarse a la partida de gastos que
corresponda.

Inmovilizado Intangible

« Gastos de Investigacion y Desarrollo (14D): Es la indagacién original vy
planificada que persigue descubrir nuevos conocimientos y mejor comprension
en los terrenos cientifico y técnico, asi como la aplicacién concreta de los logros
obtenidos hasta que se inicia la produccién comercial)

« Concesiones administrativas: gastos efectuados para la obtencion de derechos
de investigacion o de explotacion otorgados por el Estado u otras
Administraciones publicas, o el precio de adquisicion de aquellas concesiones
susceptibles de transmision

« Propiedad industrial y patentes: importe satisfecho por la propiedad, o por el
derecho al uso, o a la concesidon del uso de las distintas manifestaciones de la
propiedad industrial, en los casos en que, por las estipulaciones del contrato,
deban inventariarse en la empresa adquirente. Esta cuenta comprendera
también todos los gastos realizados en 1+D cuando los resultados de los
proyectos fuesen positivos, y cumpliendo los necesarios requisitos legales, se
inscribieran en el correspondiente Registro.

« Fondo de comercio: conjunto de bienes inmateriales tales como la clientela,
nombre o razén social y otros de naturaleza analoga que impliquen valor para
la empresa.

« Aplicaciones informaticas: importe satisfecho por la propiedad, o por el
derecho al uso de programas informaticos ; se incluirdn los elaborados por la
propia empresa.

« Otro Inmovilizado Intangible: en el nuevo P.G.C. los derechos sobre bienes en
régimen de arrendamiento financiero (leasing) no se imputan ya en este
apartado. Si otros conceptos como los anticipos para Inmovilizaciones
Inmateriales, etc

Inmoviilizado Material



« Terrenos: Representa solares de naturaleza urbana, fincas rudsticas, otros
terrenos no urbanos, minas y canteras

« Edificios y Construcciones: Representa los edificios, cualquiera que sea su
destino Instalaciones: Cualquier otra instalacion de uso especializado como
instalaciones eléctricas en general, instalaciones de climatizacion, instalaciones
de agua, instalaciones de higiene, equipos de medida y control, etc.

« Magquinaria y Utillaje: Representa las maquinas mediante las cuales se realiza
la extraccion o elaboracion de productos

« Mobiliario: Muebles, material y equipos de oficinas; con excepciéon de los
incluidos en la cuenta equipos para procesos de informacién

« Equipamiento informatico: Ordenadores y demas conjuntos electrénicos

+ Elementos de transporte: Vehiculos de todas clases exceptuando los de
transporte interno dentro de la factoria.

« Otro Inmovilizado Material: cualesquiera otras inmovilizaviones materiales no
incluidas en los demas apartados del Inmovilizado Material. Se incluiran en esta
cuenta los envases y embalajes que por sus caracteristicas deban considerarse
como inmovilizado y los repuestos para inmovilizado cuyo ciclo de
almacenamiento sea superior a un aio.

Inmovilizado Financiero

« Depésitos o fianzas constituidos a largo plazo
« Otros: Participaciones en sociedades de garantia reciproca (SGR), etc.

Circulante

« Existencias iniciales: coste del stock inicial que puede resulta necesario para
hacer frente a la apertura del negocio

« Provision de fondos: importes necesarios para el mantenimiento de la empresa
antes de cobrar las primeras facturaciones.

« Otros: cualquier otro no previsto anteriormente

Plan de financiacion

Concepto Importe %
PATRIMONIO NETO:

Capital y otras aportaciones de socios

Subvenciones, donaciones y legados recibidos

PASIVO NO CORRIENTE:

Deudas a largo plazo por préstamos recibidos y otros conceptos

PASIVO CORRIENTE:

Deudas a corto plazo con entidades de crédito

Otros (Proveedores, Acreedores, Anticipos de clientes)

TOTAL FINANCIACION



Aclaraciones

Capital/Recursos Propios

Recursos aportados al inicio o de forma sucesiva por los propietarios y socios de la
empresa. También incluiremos en este apartado la autofinanciacién y recursos
generados por la empresa (beneficios no distribuidos)

El Capital Riesgo: las sociedades de capital riesgo invierten en empresas con
dificultades para acceder a otras fuentes de financiacion. Son participaciones
minoritarias, a medio y largo plazo, que buscan desinvertir una vez que la empresa se
haya consolidado:

« Sociedad Regional de Promocion (SRP): http://www.srp.es

+ Sociedad para el Desarrollo de las Comarcas Mineras (SODECO):
http://www.sodeco.es

« Sociedad Asturiana de Diversificacion Minera (SADIM): http://www.sadim.es

« Asociacién Espafola de Capital Inversién (ASCRI):
http://www.ascri.org/ascri/ascriweb.nsg

« Los "Business Angels" son inversores privados que invierten en proyectos
empresariales o empresas, ofrecen experiencia, asesoria y facilitan contactos.
Red Asturiana de Business Angels (ASBAN): http:///www.asban.es, para
poyectos innovadores vinculados a Asturias.

Subvenciones

Cantidades a fondo perdido, no reembolsables, de caracter no regular, y que se
pueden obtener en forma de reduccion de tipos de interés o de ayuda directa. Las
concede la administracion y pueden destinarse al capital o a la explotacion. Existen
diferentes lineas en funcion de las directrices econdmicas.

« Instituto de Desarrollo Econdmico del Principado de Asturias (IDEPA):
http://www.idepa.es

Préstamos

Contrato en virtud del cual el prestamista entrega al prestatario una cantidad de
dinero a un tipo de interés (fijo o variable) durante un plazo determinado de tiempo.



Microcréditos: son préstamos dirigidos a microempresas y actividades econdmicas en
general que cuenten con un proyecto de inversion viable pero encuentren dficultades
para acceder a los canales habituales de financiacién.

Algunas referencias de interés son:

« Préstamos participativos ENISA-ANCES para emprendedores vinculadors al CEEI
Asturias: http://www.ceei.es
« Microcréditos del Instituto de Crédito Oficial (ICO): http://www.ico.es

Préstamos participativos: El tipo de interés varia en funcion de la evolucién de la
actividad de la empresa prestataria. Como garantia se exige la viabilidad técnica,
econdmica y financiera del proyecto y experiencia del equipo gestor.

Los organismos regionales que conceden este tipo de préstamos:

Sociedad Regional de Promocién, SRP: http://www.srp.es

Sociedad para el Desarrollo de las Comarcas Mineras, SODECO: http://www.sodeco.es
Sociedad Asturiana de Diversificacion Minera, SADIM: http://www.sadim.es

Créditos

Cantidad de dinero que una entidad financiera pone a disposicion del prestatario en
una cuenta corriente abierta al efecto, hasta un limite determinado y por un plazo
prefijado, liquidandose periédicamente los intereses sobre las cantidades dispuestas

Otra financiacion

« Arrendamiento financiero: Arrendamiento de bienes muebles e inmuebles.
Ofrece la ventaja de poder disponer de un bien sin desembolsar la totalidad de
la inversidn.

« Leasing: Arrendamiento financiero, a medio o largo plazo, de bienes de equipo
o inmuebles destinados a finalidades empresariales o profesionales. Al final del
contrato, se puede adquirir el bien por un valor residual

+ Renting: La compaiia de renting alquila el bien al arrendatario y le garantiza el
uso y disfrute del mismo.

+ Garantia Reciproca: Las Sociedades de Garantia Reciproca avalan a las
empresas con objeto de facilitarles el acceso al crédito.

Algunas referencias de interés son:
- Sociedad Asturiana de Garantia Reciproca (ASTURGAR): http://www.asturgar.com
- Confederacion Espaiola de Sociedades de Garantia Reciproca:
http://www.cesgar.es

Subir



Previsidon de Ventas / Consumos

Concepto Ano 1
Producto/Servicio(*)

Unidades

Precio venta/unidad

Importe

Consumos/unidad

Consumos total

Consumo sobre ventas (%)
TOTAL VENTAS

TOTAL CONSUMOS

(*) Para cada uno de los productos / servicios que la empresa comercializa
expresaremos el numero de unidades que se prevee vender, el precio de cada unidad y
el coste de los consumos.

Gastos de Explotacion

Concepto Ano 1
Otros gastos de explotacion:

Gastos en I+D del ejercicio
Arrendamientos y canones

Reparaciones y conservacion

Servicios de profesionales independientes
Transportes

Primas de seguros

Servicios bancarios y similares

Publicidad y relaciones publicas
Suministros

Comunicaciones

Otros Tributos (IBI, IAE, IVTM, etc)

Otros Servicios (gastos de viaje, formacion)
Gastos de personal contratado:

Sueldos y Salarios

Seguridad Social

Gastos de personal no laboral:
Retribuciones

Seguridad social



Aclaraciones

Otros gastos de Explotacion

Gastos en I+D del ejercicio: gastos en Investigacién y Desarrollo del ejercicio
por servicios encargados a otras empresas.

Reparaciones y conservacion: Mantenimiento y reparaciones, gastos derivados
de la conservacién del inmovilizado material.

Servicios de profesionales independientes: contraprestacion de servicios
profesionales independientes (asesorias, gestorias, etc.).

Transportes: comprende los transportes a cargo de la empresa, realizados por
terceros, cuando no proceda incluirlos en el precio de adquisicion del
inmovilizado o de las existencias.

Primas de seguros: comprende las cantidades que se satisfacen por primas de
seguros de todo tipo, excepto Seguridad Social.

Servicios bancarios y similares: Comprende las comisiones y otros gastos que
se satisfacen por servicios bancarios y similares

Publicidad, propaganda y relaciones publicas: importe de los gastos que se
satisfacen por los conceptos que indica el nombre de la cuenta (presupuesto de
marketing).

Suministros: Consumos de electricidad, agua, gas o cualquier otro
abastecimiento que no tenga la calidad de almacenable

Comunicaciones: Gastos de teléfono, fax, Internet, etc

Otros tributos: Todo tipo de tasas, contribuciones e impuestos (IBI, IAE, IVTM,
etc.).

Otros servicios: cualquier otro gasto no especificado anteriormente (gastos de
viaje, formacion, etc.).

= L -rLx)
fore 3 400
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Gastos de Personal contratado



Incluye salarios brutos de personal asalariado, incentivos y Seguridad Social a cargo de
la empresa.

Gastos de Personal no laboral
Incluye retribucidon econdmica y seguros sociales del personal no laboral.

Prevision de Tesoreria

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES

CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
(1) Saldo Inicial
Cobros

Cobros clientes [/
ventas

Subvenciones
Capital/Recursos
propios

Préstamos

Otra financiacion

(2) Total cobros
Pagos

Inversiones

Pagos a proveedores
Otros proveedores

Sueldos y Salarios
(Netos) de Personal
contratado

Seguridad Social de
Personal contratado

Retribuciones de
personal no laboral

Seguros Sociales de
personal no laboral

IRPF

Otros tributos (IBI,
IAE,...)

Publicidad,
propaganda y

relaciones publicas

Servicios de
profesionales
independientes
Primas de seguros
Arrendamientos v
canones

Gastos en [+D del
ejercicio



Suministros
Comunicaciones
Servicios bancarios vy

similares
Reparaciones v
conservacion
Transportes

Otros servicios

(gastos de viaje ,
formacion, etc.)

Gastos financieros de
préstamos, créditos,
etc.

Devolucion
préstamos, créditos,
etc.

Total pagos
IVA repercutido
IVA soportado
Pago de IVA

DIFERENCIA
COBROS-PAGOS

SALDO ANTERIOR
SALDO ACUMULADO

Los conceptos manejados en este apartado son los mismos que los que se van a
manejar posteriormente en la cuenta de explotacién, pero en este caso se ha de
considerar el momento en que se pagara o cobrara, independientemente de cuando se
produzcan las compras y las ventas.

Cuenta de Pérdidas y Ganancias provisional

Ao 1 Ao 2 Ao 3
Ventas
Consumos
Gastos de personal contratado
Otros gastos de explotacion
Amortizaciones
RTDO. DE EXPLOTACION
Costes de personal no laboral
BAII
Gastos financieros
BAI
Impuestos
Tipo Impositivio (%)
RESULTADO
CASH-FLOW



Aclaraciones

Ventas: prestaciones de bienes o servicios que son objeto del trafico de la
empresa. La cifra de negocios es el término utilizado para denominar la cifra
total de ventas del ejercicio econdmico de la empresa.

Consumos: aprovisionamientos en mercaderias y demas bienes adquiridos por
la empresa para revenderlos, bien sin alterar su forma o previo sometimiento a
procesos de adaptacion, transformacion, o construccién.

Gastos de personal contratado: gasto total en el que incurre la empresa en
este concepto segun su Politica salarial.

Otros gastos de explotacion: resto de las cantidades monetarias empleadas en
la gestidon del negocio que no afiaden valor a los activos y no son gastos de
compra de materia prima.

Amortizaciones: pérdida gradual de valor de un activo fijo a lo largo de su vida
fisica o econdmica dando como gasto del ejercicio un porcentaje de su valor.
Gastos de personal no laboral: gasto total en el que incurre la empresa por
este concepto segun si politica salarial.

Gastos financieros: gastos de financiacidén (intereses, comisiones,...) tanto de
créditos, préstamos, gastos financieros generales, como de descuentos vy
financiacion de clientes, y gastos financieros comerciales.

Impuestos: impuesto proporcional que grava los beneficios de la empresa.

Balance de Situacidn previsional

ACTIVO

Activo No Corriente:
Inmovilizado Intangible
Inmovilizado Material
Inmovilizado Financiero
Amortizaciéon Acumulada
Activo Corriente:
Existencias

Clientes y otros deudores
Tesoreria

Total activo

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

PATRIMONIO NETO:

Fondos propios:

Capital social

Reservas

Resultados del ejercicio

Subvenciones, donaciones y legados recibidos
PASIVO NO CORRIENTE:

Deudas a largo plazo:

Deudas a largo plazo por préstamos recibidos
Otra financiacién a largo plazo

PASIVO CORRIENTE:

Ano 1 Ao 2 Aiho 3



Deudas a corto plazo con entidades de crédito
Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar:
Proveedores

Acreedores

Administraciones Publicas

Anticipos de clientes

Total Pasivo

Necesidades

Aclaraciones

ACTIVO
Activo No Corriente:

« Inmovilizado Intangible: activos no fisicos y amortizables que consisten en un
bien o derecho de la propiedad industrial o comercial

« Inmovilizado Material: parte del inmovilizado de la empresa compuesto por
bienes inmuebles, o bienes muebles no destinados a la venta en el curso
normal de las operaciones.

« Inmovilizado Financiero: activos financieros que se tiene como objetivo de
filiales o participaciones estables.

« Amortizacion Acumulada: expresién del deterioro del activo fijo para su
utilizacion en el procerso productivo

Activo Corriente:

« Existencias: valor de las existencias, materias primas y auxiliares que se
compran adicionalmente a la mercaderia vendida en el periodo

« Clientes y otros deudores: recoge el saldo pendiente de cobro de clientes y
otros deudores

« Tesoreria: expresa la disponibilidad de recursos liquidos en caja

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
Patrimonio Neto
- Fondos Propios:

« Capital: importe del capital aportado por los accionistas para constituir el
patrimonio social que les otorga sus derechos sociales.

« Reservas: son los beneficios no distribuidos que forman parte de los fondos
propios de la empresa.

« Resultados del ejercicio: muestra el resultado (beneficio o pérdida) de forma
informativa, como componente de los recursos propios de la empresa. (Su
desglose se muestra en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias).

- Subvenciones, donaciones y legados recibidos:
« Subvenciones al capital: importe de la ayuda econdmica concedida por la

Administraciéon por la realizacién de inversiones. Las concedidas por las
Administraciones Publicas, tanto nacionales como internarcionales, para el



establecimiento o estructura fija de la empresa (activos no corrientes) cuando
no sean reintegrables.

« Donaciones y legados de capital: las donaciones y legados concedidos por
empresas o particulares, para el establecimiento o estructura fija de la empresa
(activos no corrientes) cuandi no sean reintegrables.

Pasivo No Corriente

- Deudas a largo plazo:

« Deudas a largo plazo por préstamos recibidos: muestra la deuda pendiente
sobre el dinero concedido por una entidad bancaria, con devoluciones
superiores al aflo y con un coste financiero.

« Otra financiacidn a largo plazo: importe de las deudas pendientes de pago en
el momento de cierre del ejercicio originadas por las inversiones y compra de
mercaderias.

Pasivo Corriente

- Deudas a corto plazo con entidades de crédito: las contraidas con entidades de
crédito por préstamos recibidos y otros débitos, con vencimiento superior a un afo.

- Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar:

« Proveedores: saldos pendientes de pago por la compra de mercaderias.
« Acreedores: saldos pendientes de pago derivados de otros gastos de

explotacion.
« Administraciones Publicas: importe de los saldos pendientes con las

Admnistraciones Publicas.
« Anticipos de clientes: entregas de clientes, normalmente en efectivo, en

concepto de "a cuenta" de suministros futuros.



Estructura Legal de la Empresa

i
Eleccion de la Tramites para la Datos de
Forma Juridica = Constitucion de = |dentificacion de
de la Empresa la Empresa la Empresa

Eleccidn de la Forma Juridica de la Empresa

Para tomar una decisién al respecto es necesario, en primer lugar, conocer los distintos
tipos de forma juridica que la ley recoge, sus requisitos, ventajas e inconvenientes.
Ademas deberan valorarse otros factores. Consultar el apartado eleccion de la forma
juridica de la Empresa a través del siguiente

Tramites para la Constitucion de la Empresa y/o Puesta en marcha de la empresa

Decidida la forma juridica a adoptar, debe explicarse qué tramites seran necesarios
realizar para la constitucion de la sociedad y/o puesta en marcha de la empresa. Para
una mejor comprension de todos ellos suele distinguirse entre trdmites de
constitucion, es decir, aquellos que dan como resultado el nacimiento de la empresa
como entidad, y trdmites de puesta en marcha, que normalmente son comunes a
todas las formas juridicas. Existen ademas tramites especificos por razon de actividad.
Consultar este apartado a través del siguiente

Datos de Identificacion de la Empresa

Concluidos los tramites descritos anteriormente, en el caso de ser sociedad, es
conveniente identificar ésta con sus datos basicos. Los datos de identificacion de la
Empresa serian los siguientes:

+ Razdn social

« NIF

« Forma Juridica: Sociedad Andnima, Sociedad Limitada, Empresario Individual,
Cooperativa, Otras(sin especificar)

+ Domicilio social

« Capital social

% desembolsado

« Ampliacion prevista

« Fecha de ampliacién

« Participacion capital extranjero: No, Si, Porcentaje, Nacionalidad

« Relacion de socios: Nombre y apellidos o razén social, DNI o NIF y porcentaje

» Objeto social

« Organos de administracion y gestion



Calendario de ejecucion

La creacidn y puesta en marcha de la empresa requiere finalmente realizar una serie
de trdmites administrativos y ejecutar las acciones de inversién y gastos que
permitiran el ejercicio de la actividad empresarial.

Inversiones y
Gastos: Hitos

S—

Planificacion del
Punto Cero

Inversiones y gastos: HITOS

Paralelamente a los tramites administrativos, hay que realizar las inversiones y gastos
necesarios para la puesta en marcha de la empresa. Se establecen unos hitos
fundamentales, distinguiendo entre terrenos, edificaciones e instalaciones por un
lado, y bienes de equipo y otras inversiones del inmovilizado inmaterial por otro

Terrenos, locales o edificaciones e instalaciones .

« Compra de terrenos

Compra o alquiler de locales

Inicio de las edificaciones e instalaciones
« Conclusion de los edificios e instalaciones

Bienes de equipo e inversiones inmateriales

Peticion de los equipos
« Recepcion

« Montaje

« Conclusion

Planificacion del punto cero.

Debemos planificar el punto cero en la puesta en marcha de la empresa a partir de los
hitos establecidos.



Resumen y valoracion

Resumen == = Valoracion

Resumen
Es preciso resumir los aspectos mas destacados del proyecto, tales como:

» Actividad

« Datos comerciales (producto, cliente, competencia y precios)
+ Ubicacién

« Cifra de inversién

« Empleo creado

+ Rentabilidad

« Calendario de ejecucién

Valoracion

Resumir los factores que pueden incidir en la valoracion social del proyecto, tales
como creacién de empleo, utilizacidon de recursos naturales o factores productivos de
la zona, tasa de valor afiadido o, en su caso , incremento de productividad, tecnologia,
caracter dinamizador para la zona, zona prioritaria,etc...



Criterios de eleccion de una forma
juridica

Resumen

« Laactividad en si misma

« El numero de promotores que participan en el proyecto

« Elgrado de implicacion y experiencia de los promotores

« Complejidad de constitucion y gestion

» Libertad de accién del emprendedor

« Necesidades econdmicas del proyecto

« Laresponsabilidad patrimonial que conlleva el desarrollo de la actividad
« Aspectos fiscales y de seguridad social

« Rapidez y simplicidad de la tramitacién

» Acceso a ayudas publicas

Cuando una persona decide introducirse en el mundo empresarial, ha de adoptar una
de las formas previstas legalmente. La eleccion de uno u otro tipo es de gran
importancia dadas las consecuencias juridicas que de ello se derivan, es decir, que
cada forma implica una serie de ventajas y limitaciones que encajaran mejor o peor
con el proyecto que se pretende materializar .

Para tomar una decisidn al respecto es necesario, en primer lugar, conocer los distintos
tipos que la ley recoge, sus requisitos, ventajas e inconvenientes. Ademas, deberan
valorarse otros factores.

La actividad en si misma

En ocasiones es la propia normativa reguladora de una actividad la que exige la
adopcion de una forma juridica determinada. En otros casos, la naturaleza misma de la
actividad puede llevar aparejado un alto riesgo que aconseje la limitacion de
responsabilidad propia de las formas mercantiles.

El nimero de promotores que participan en el proyecto

Se puede desarrollar la actividad econdmica en solitario, y en ese caso se podra optar
entre limitar o no la responsabilidad patrimonial (e].: sociedad limitada unipersonal o
empresario individual respectivamente). Cuando hay mas de una persona implicada, es
recomendable, tanto desde una perspectiva legal como econdmica, acudir a una forma
societaria, ya sea civil o mercantil. Existen determinadas formas juridicas que para su
constitucidn exigen un nimero determinado de socios, como es el caso de Sociedades
Laborales y Cooperativas.



El grado de implicacidn y experiencia de los promotores

Antes de nada, un promotor debe calibrar y analizar las consecuencias, incluso
personales, de su implicacion en un proyecto empresarial, asi como la responsabilidad
patrimonial que se esta dispuesto a asumir. Por ejemplo, si entre un grupo de personas
hay una cuyo grado de implicacién no es muy alto y no desea asumir excesivos riesgos,
deberia optarse por una forma mercantil que permita la participacion de socios
capitalistas.

Puede ocurrir, ademas, que las personas que vayan a desarrollar la actividad no tengan
experiencia en la materia, siendo en estos casos recomendable recurrir a la formula de
Franquicia.

éQué es una frianquicia? Una franquicia es una forma de colaboracion comercial
entre dos entidades juridica y financieramente independientes por la cual una de
ellas, que puede ser un fabricante o un mayorista, concede a otra, que sera
normalmente un minorista, el derecho de explotacion de una marca y un producto
de su propiedad o de un procedimiento comercial original con la finalidad de vender
al por menor y/o prestar servicios a los usuarios finales. Saber mas sobre franquicia.

Complejidad de constitucion y gestion

Las formas societarias mercantiles, a pesar de las ultimas novedades legales, son
siempre de constitucion mucho mas compleja, pero no es aconsejable tomar la
decision basandose exclusivamente en la mayor o menor burocracia que la
constitucién pueda generar, dado que se trata de una cuestion relevante sélo en el
momento inicial. Desde el punto de vista de la gestidn, cualquier proyecto empresarial
debe nacer con vocacion de crecimiento, lo que a medio o largo plazo siempre hace
necesaria una gestion, no ya compleja, sino rigurosa y adaptada a la dimensién del
negocio y a sus posibilidades de crecimiento.

Libertad de accion del emprendedor

Légicamente, el margen de actuacion y la libertad en la toma de decisiones es absoluta
en los casos del Empresario Individual y las sociedades unipersonales. En el extremo
opuesto estarian las sociedades mercantiles personalistas, en las que no se decide en

funcién del capital social que se tenga, sino que cada persona representa un voto .

Necesidades econdmicas del proyecto



La dimension econdmica del proyecto puede hacer necesario cierto nivel de inversiéon
o de flujo de capitales que hagan aconsejable la limitacion de responsabilidad
patrimonial, lo que es especialmente evidente cuando por el tipo de actividad se
impone legalmente un tipo de sociedad con un capital social minimo superior al
normal (ej. compafiias aseguradoras). En este sentido, existen diversas formulas para
conseguir la financiacién necesaria entre las mas novedosas estan:

+ Cuenta ahorro empresa.
« Microcréditos

La responsabilidad patrimonial que conlleva el desarrollo de la actividad

Puede ser limitada a los bienes afectos al negocio o ilimitada, esto es, todo el
patrimonio personal del empresario responde de los resultados. Este aspecto ha de
ponerse en relacion con la dimensién econdmica del proyecto y el grado de
implicacion de las personas que participan en él.

Aspectos fiscales y de seguridad social

En general, las formas mercantiles suscitan cierto rechazo por llevar aparejado el
Impuesto de Sociedades (IS), mientras que las formas que carecen de personalidad
juridica propia (Empresario Individual, Comunidad de Bienes, Sociedad Civil) tributan a
través del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF). Lo cierto es que, a
priori, no existe un régimen fiscal mds o menos ventajoso, sino que depende de los
resultados econdmicos reales o potenciales del negocio. Por otra parte, existen formas
bonificadas fiscalmente a través del Impuesto de Sociedades, como por ejemplo las
Sociedades Cooperativas.

Por otra parte, actualmente existe una férmula societaria que cuenta con importantes
ventajas fiscales, especialmente desde el punto de vista de la liquidez en los primeros
ejercicios: la Sociedad Limitada Nueva Empresa.

Otra cuestion que suele tenerse en cuenta es la posibilidad del promotor de cotizar en
el régimen general, y no en el de autdonomos, a través de una sociedad. Pero esto
depende en realidad del porcentaje de participacion que se tenga, por lo que debe
valorarse caso por caso.

Seguridad social de socios y directivos
Rapidez y simplicidad de la tramitacion

Si las circunstancias o las preferencias de los promotores apuntan a una tramitacion
rapida y sin grandes complicaciones burocraticas las posibilidades se reducen a las
formulas sin personalidad juridica (Empresario Individual, Comunidad de Bienes,
Sociedad Civil) y a las Sociedad Limitadas en su versién telematica, cuya tramitacion se
lleva a cabo a través de los puntos AE.

Acceso a ayudas publicas
Aunqgue no es un criterio recomendable en si mismo a la hora de escoger la forma

juridica, si es una variable a tener en cuenta, por lo que habrd que atender a las
circunstancias de cada proyecto y a cada convocatoria especifica.



Empresario individual

Definicion

Persona fisica que ejercita habitualmente y en nombre propio, por si o por medio de
representantes, una actividad constitutiva de empresa (comercial, industrial o
profesional). Esta forma juridica es la que habitualmente corresponde a los

autonomos.
Caracteristicas
- Control tota

- La personalid
guien respond

| de la empresa por parte del propietario que dirige su gestion
ad juridica de la empresa es la misma que la de su titular (empresario),
e personalmente de todas las obligaciones que contraiga la empresa.

- No existe diferenciacion entre el patrimonio mercantil y su patrimonio civil.
- No precisa proceso previo de constitucidén. Los tramites se inician al comienzo de la

actividad

empresarial.

- La aportacién de capital a la empresa, tanto en su calidad como en su cantidad, no

tiene mas limit

Ventajas

e que la voluntad del empresario.

« Es una forma empresarial idénea para el funcionamiento de empresas de muy

reducid
« Eslafo

o tamano.
rma que menos gestiones y tramites ha de hacer para la realizacion de

su actividad, puesto que no tiene que realizar ningun tramite de adquisicién de
la personalidad juridica.

« Puede resultar mas econdmico, dado que no crea persona juridica distinta del
propio empresario.

Inconvenientes

La responsabilidad del empresario es ilimitada.

Responde con su patrimonio personal de las deudas generadas en su
actividad.

El titular de la empresa ha de hacer frente en solitario a los gastos y a
las inversiones, asi como a la gestién y administracion.

Si su volumen de beneficio es importante, puede estar sometido a tipos
impositivos elevados ya que la persona fisica tributa por tipos crecientes
cuanto mayor es su volumen de renta, mientras que las sociedades de
reducida dimensidon (menos de 8 millones de € de cifra de negocios)
tributan al tipo del 25% sobre los primeros 120.202,41 € de beneficios.
Responsabilidad del empresario individual: El empresario individual
realiza la actividad empresarial en nombre propio, asumiendo los
derechos y obligaciones derivados de la actividad. Su responsabilidad
frente a terceros es universal y responde con todo su patrimonio
presente y futuro de las deudas contraidas en la actividad de la
empresa. Si el empresario esta casado puede dar lugar a que la
responsabilidad derivada de sus actividades alcance al otro cényuge.
Por ello hay que tener en cuenta el régimen econémico que rige el
matrimonio y la naturaleza de los bienes en cuestidon. Los bienes



privativos del empresario quedan obligados a los resultados de la
actividad empresarial.

Los bienes destinados al ejercicio de la actividad y los adquiridos como
consecuencia de dicho ejercicio, responde en todo caso del resultado de la
actividad empresarial. En el régimen de bienes gananciales, cuando se trata de
bienes comunes del matrimonio, para que éstos queden obligados sera
necesario el consentimiento de ambos conyuges. El consentimiento se presume
cuando se ejerce la actividad empresarial con conocimiento y sin oposicion
expresa del cényuge y también cuando al contraer matrimonio uno de los
conyuges ejerciese la actividad y continuase con ella sin oposicidn del otro. Los
bienes propios del conyuge del empresario no quedarian afectos al ejercicio de
la actividad empresarial, salvo que exista un consentimiento expreso de dicho
conyuge. En todo caso, el conyuge puede revocar libremente el consentimiento
tanto expreso como presunto. En este sentido, si bien el empresario individual
no esta obligado a inscribirse en el Registro Mercantil, puede ser conveniente
inscribirse en él, entre otras razones para registrar los datos relativos al
conyuge, el régimen econémico del matrimonio, capitulaciones, asi como el
consentimiento, la revocacion u oposicion del cényuge a la afeccion a la
actividad empresarial de los bienes comunes o los privativos.

Libros obligatorios

Estos libros dependeran del régimen fiscal concreto a que esté sometido el
empresario, a tenor de la Ley 35/2006, de 28 de noviembre, del Impuesto de la
Renta de las Personas Fisicas y de modificacion parcial de las leyes de los
Impuesto sobre Sociedades, de la Renta de no Residentes y sobre el
Patrimonio. (BOE 26 de noviembre de 2006).

Si su régimen fiscal es de Estimacion Directa y se dedica a una actividad
industrial, comercial o de servicios, debera llevar los libros oficiales del Cédigo
de Comercio (Art. 25 del Cédigo de Comercio), que debera legalizar en el
Registro Mercantil. Estos libros son:

o Libro Diario.
o Libro de Inventarios y Cuentas Anuales.

Si su régimen fiscal es de Estimacion Directa Simplificada, debera llevar Libros
Fiscales, sin ser necesaria la llevanza de los de Comercio (cuya obligatoriedad
quedaria cubierta por la de aquellos). Estos libros son:

o Ventas e Ingresos
o Comprasy Gastos
o Registro de Bienes de Inversién

Si el empresario estd acogido al régimen de Estimacion Objetiva, no estd
obligado a llevar libro alguno, si bien debe conservar los justificantes de sus
operaciones. En el caso de que apliqgue deduccidon por amortizaciones debe
llevar un libro de Bienes de Inversion.

Capital No existe minimo legal

Fiscalidad IRPF (rendimientos por actividades econdmicas).



Sociedad Civil

Definicion

Se dan Sociedades Civiles cuando dos o mas personas se obligan a poner en comun
dinero, bienes o industria, con animo de partir entre si las ganancias. Los ejemplos mas
representativos de sociedades civiles son las sociedades de explotaciones agrarias, las
de artesanos, las sociedades de uso y disfrute, y ciertas situaciones que surgen en el
ambito inmobiliario, como por ejemplo, aportaciones de solares a cambio de un piso o
local.

Regulacién

La Sociedad Civil se rige por las normas del Cédigo Civil que se dedican a la sociedad
(art. 1665 a 1708 CC). Se prevé también que las sociedades civiles puedan adoptar
forma mercantil, en cuyo caso se regularian por lo dispuesto en el Cédigo de Comercio
siempre y cuando sus disposiciones no se opongan a lo dispuesto en el Caodigo Civil.

Caracteristicas
La sociedad civil puede ser universal o particular:

« La sociedad universal puede ser de todos los bienes presentes o de todas las
ganancias que adquieran con ellos, cuando se trata de todos los bienes,
comprende todos los bienes mds las ganancias que adquieran con ellos vy
cuando se trata de las ganancias, conlleva todo lo que adquieran los socios por
su industria o trabajo mientras dura la sociedad, los bienes de cada socio son
de dominio particular, solamente es de la sociedad el usufructo de los mismos.

« La sociedad particular tiene por objeto cosas determinadas, su uso o sus frutos,
una empresa o el ejercicio de una profesién o arte.

Los socios pueden ser capitalistas o industriales, estos ultimos deben a la sociedad las
ganancias que durante ella haya obtenido en el ramo de la industria que sirve de
objeto a la misma.

Cada socio adeuda a la sociedad lo prometido como aportacién y es responsable por
evicciéon de los bienes aportados, si se trata de una aportacién dineraria devenga
intereses desde el momento en que se debié hacer la aportacion y no se hizo, sin
perjuicio de la indemnizacidon que proceda por dafos y perjuicios.

La sociedad responde ante terceros por actos de los socios cunado estos, obren como
tal por cuenta de la sociedad, tengan poder para obligar a |la sociedad y obre dentro de
los limites de su poder o mandato.

Administracién de la sociedad: Son los propios socios quienes deben llevar a cabo la
administracion de la sociedad, previendo en el contrato de sociedad distintas formas
de organizarla (administrador uUnico, administradores mancomunados o solidarios)
pero de no hacerlo, han de observarse las siguientes normas: todos los socios son
apoderados y lo que cada uno haga, obliga a la sociedad, pudiendo cada uno oponerse
a las operaciones de los demds antes de que éstas hagan sus efectos legales. Cada



socio puede servirse de las cosas que componen el fondo social siempre que no se
haga contra el interés de la sociedad o impidiendo el derecho de uso de los demas

socios, los socios esta obligados a sufragar los gastos necesarios para la conservacion
de los bienes comunes .

Las sociedades civiles no son objeto de inscripcion en el Registro Mercantil.



Comunidad de Bienes

Concepto

Se dan Comunidades de Bienes cuando un bien o un conjunto de bienes pertenecen a
varios titulares (comuneros) de forma conjunta y simultanea. Cuando uno o varios
inmuebles pertenecen pro indiviso a varios sujetos y forman parte de una actividad
empresarial realizada en comuln surge una situacion que transciende la mera
propiedad, pero que no llega a alcanzar la personalidad juridica independiente de la de
sus comuneros y propia de las sociedades.

Regulacién

La Comunidad de Bienes se rige por las reglas establecidas contractualmente o en
disposiciones especiales y en su defecto, por las normas del Cédigo Civil (art. 392. 2).

Diferencias con la Sociedad

Ambas son formas de organizar la estructura de propiedad sobre un patrimonio
comun, si bien, en la sociedad se atribuye la titularidad del patrimonio aportado a un
sujeto creado por ellos mismos, en la comunidad de bienes el patrimonio aportado es
directamente propiedad de los SOCios.
La comunidad de bienes carece de personalidad juridica distinta a la de los comuneros
mientras que la sociedad tiene personalidad juridica propia (si bien, este aspecto es
muy discutido por la doctrina).
Otra de las diferencias se establece en cuanto a los objetivos, la comunidad de bienes
estd dirigida al mantenimiento y aprovechamiento plural de una propiedad comuny la
sociedad, aun cunado en ella también existe un patrimonio comunitario, esta dirigida a
la intervencion en el trafico comercial, para obtener ganancias y lucros comunes.

Caracteristicas

« Su esencia consiste en que cada propietario lo es de cuotas abstractas e ideales
sobre la cosa, sin corresponderle una parte material, concreta y determinada.

+ Se puede diferenciar en cuanto al origen, las comunidades de bienes
voluntarias de las incidentales. Las primeras, surgen como consecuencia de la
voluntad coincidente de varias personas de adquirir conjuntamente una cosa, y
las segundas, suelen tener su origen en un hecho independiente de la voluntad
de las partes. La comunidad voluntaria se rige fundamentalmente por los
pactos de los comuneros.

« La actuacién como empresarios es admitida por la normativa tributaria, se les
considera sujetos pasivos tributarios, para actuar en el ambito fiscal deben de
solicitar un CIF, se equiparan a las sociedades a efectos de la liquidacién del
Impuesto de Transmisiones Patrimoniales, también reciben la consideracién de
empresarios a efectos laborales.

« Cada comunero puede servirse de las cosas comunes disponiendo de ellas
conforme a su destino, no perjudicando el interés de la comunidad y no
impidiendo a los demas coparticipes a utilizarlas segin su derecho.



« La participacidon en los beneficios y en las cargas es en principio proporcional a
sus respectivas cuotas, presumiéndose éstas iguales mientras no se pruebe lo
contrario.

« Los acuerdos deben de ser adoptados por la mayoria de los participes,
entendiendo por tal, una mayoria de intereses econdmicos o participaciones,
no de personass.

Régimen fiscal

Estan sometidas al régimen de atribucion de rentas, consistiendo este régimen en que
las rentas netas de ciertas entidades que no son sujetos pasivos del IRPF ni del IS, se
someten a tributaciéon mediante su imputacion a los miembros que forman parte de
ellas, las rentas asi imputadas se integran en la correspondiente base imponible del
IRPF o IS del participe segun esté este sujeto a uno u otro impuesto.

Con caracter general, la atribucion de las rentas netas a los comuneros se efectla
segun las normas o pactos aplicables a cada caso, si no consta se atribuyen a partes
iguales. Las rentas atribuidas tienen la misma naturaleza que la actividad o fuente de la
que proceden y su atribucion se realiza en el mismo ejercicio en que la comunidad
obtienen las rentas, sin perjuicio de las normas de imputacion temporal que
correspondan segun la naturaleza de las rentas.

En caso de que se desarrollo una actividad empresarial o profesional en el método de
estimacion directa o en el de estimacion objetiva, la aplicacidén de la estimacién directa
simplificada o la de estimacion objetiva se exige que todos los comuneros sean
personas fisicas contribuyentes por el IRPF.

Las entidades que desarrollen actividades empresariales o profesionales han de llevar
unos unicos libros obligatorios, acordes con la naturaleza mercantil o no de su
actividad y sin perjuicio de la atribucién de rentas que efectien.

Las comunidades de bienes mediante las que se ejerce una actividad econdmica o
cuyas rentas excedan de 3.000 € anuales, deben presentar anualmente una
declaracion informativa relativa a las rentas a distribuir a sus comuneros.

Cuando se realicen operaciones sujetas al IVA la Comunidad de Bienes es sujeto pasivo
del IVA, de igual manera, cuando se realicen actividades empresariales se equiparan a
las sociedades en cuanto al ITP y AJD.



Sociedad Andnima

Definicion

La sociedad andnima es una sociedad mercantil con capital integrado por aportaciones
de sus socios y dividido en acciones, en las que los accionistas no responden
personalmente de las deudas sociales .

Regulacion

La regulacién de la Sociedad Andnima viene recogida en el Texto Refundido de la Ley
de Sociedades de Capital, aprobado por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de
julio, también ha de tenerse en cuenta el Reglamento del Registro Mercantil, aprobado
por Real Decreto 1784/1 996.

Diferencia con figuras afines

« Sociedad Colectiva, es una sociedad mercantil personalista basada en la mutua
confianza de los socios, no tiene el capital dividido en acciones y sus socios
responden con todos sus bienes de las deudas de la sociedad.

« Sociedad Comanditaria Simple, es una sociedad mercantil personalista, que se
caracteriza por dos tipologias de socios, los colectivos y los comanditarios, los
primeros gestionan la sociedad y responden ilimitadamente de las deudas
sociales y, los segundos, responden limitadamente con sus aportaciones y no
intervienen en la gestion.

« Sociedad Comanditaria por Acciones, es una sociedad mercantil de capital y al
igual que la Sociedad Andénima su capital ha de ser como minimos de 60.000 € y
esta dividido en acciones. Se caracteriza por dos tipologias de socios, los
colectivos y los comanditarios, los primeros (que debe existir al menos uno)
responden ilimitadamente de las deudas sociales vy, los segundos, responden
limitadamente con sus aportaciones.

+ Sociedad Limitada: las Sociedades Andnimas con caracter general, son
sociedades abiertas al contrario que las limitadas que son, esencialmente,
cerradas, si bien, en la realidad esta distincidon no es absoluta ya que la mayoria
de las sociedades andnimas (salvo las cotizadas) son sociedades que en sus
estatutos contienen clausulas limitativas a la libre transmisibilidad de acciones.
El capital social es otra de las diferencias bdsicas, por el minimo exigido por la
Ley (60.000 € para las SA y 3.000 € para las SL), por la division que se hace del
mismo (en acciones en la SA y en participaciones en la SL), asi como, por el
rigido sistema de defensa que se hace del mismo en la SA y que la SL sustituye
por regimenes de responsabilidad.

Caracteristicas de las Sociedades Andnimas

Se trata de una sociedad mercantil de captial, no son importantes las personas que en
ella participan, sino el capital que aportan.

El capital estd integrado por aportaciones de los socios y se encuentra dividido en
acciones, cuya titularidad atribuye la condicién de socio.



Los socios tienen la responsabilidad limitada. Responden frente a la sociedad del
cumplimiento de su obligacion de desembolsar el importe de las acciones suscritas,
pero no asume ninguna responsabilidad personal por las deudas sociales.

Excepciones al principio de ausencia de responsabilidad; si la estructura formal de la
personalidad juridica se utiliza con una finalidad fraudulenta, los jueces pueden
determinar la responsabilidad de los socios (levantamiento del velo). En el caso de la
S.A. Unipersonal, el unico socio responde personal, ilimitada y solidariamente de
determinadas deudas sociales como, por ejemplo, las contraidas con la sociedad
durante el periodo que dure la unipersonalidad sobrevenida sin que se refleje tal
situacidn en el Registro Mercantil y, finalmente, responden solidariamente los socios,
por los actos y contratos celebrados en nombre de la sociedad antes de su inscripcidn
en el Registro Mercantil.



Sociedad Limitada

Definicion

La sociedad limitada es una sociedad mercantil con capital integrado por aportaciones
de sus socios y dividido en participaciones, en las que los socios no responden
personalmente de las deudas sociales.

Regulacion

La regulacién de la Sociedad Limitada viene recogida en el Texto Refundido de la Ley
de Sociedades de Capital, aprobado por el Real Decreto Legislativo 1/2010, de 2 de
julio, también ha de tenerse en cuenta el Reglamento del Registro Mercantil, aprobado
por Real Decreto 1784/1996.

Caracteristicas:

« Es una sociedad mercantil, lo que implica que el objeto de la misma, sea civil o
mercantil, ha de tener, caracter lucrativo, al menos en un sentido amplio .

« El capital social no puede ser inferior a 3.000 € y debe de estar totalmente
desembolsado desde un inicio. Las aportaciones que se hagan pueden ser de
caracter dinerario o no dinerario, pero los bienes o derechos que se aporten a
la sociedad han de ser de naturaleza patrimonial y susceptibles de valoracion
econdémica. En ningln caso podran ser objeto de aportacion el trabajo o los
servicios. Los fundadores, las personas que ostentaran la condicién de socio en
el momento de acordarse el aumento de capital y quienes adquieran alguna
participaciéon desembolsada mediante aportaciones no dinerarias, responderan
solidariamente frente a la sociedad y frente a los acreedores sociales de la
realidad de dichas aportaciones y del valor que se les haya atribuido en la
escritura. La responsabilidad de los fundadores alcanzara a las personas por
cuya cuenta hayan obrado éstos.

« Transmision voluntaria de participaciones entre socios, entre coényuges,
ascendientes o descendientes o sociedades del mismo grupo es libre, salvo que
los Estatutos establezcan lo contrario. Si la transmision esta dirigida a un
tercero requiere consentimiento previo de la Sociedad. Se consideran nulas las
cladusulas estatutarias que hagan practicamente libre la transmision voluntaria
por actos "inter vivos ".

« La responsabilidad personal de los socios queda limitada a su aportacion al
capital social.

Distintas formas de administrar una Sociedad

La administracion de la sociedad, viene determinada en los Estatutos Sociales, se
podra optar entre un administrador Unico, a varios administradores que actuen
solidaria o conjuntamente, o en un Consejo de Administracion:

Administrador Unico. Las funciones propias de la administracién, asi como las
responsabilidades derivadas de sus actos u omisiones, recaen en una sola personal
fisica, denominada el Administrador.



Varios Administradores. En este supuesto caben, a su vez, diversas alternativas en
funcién del modo en que se organizan las diversas personas que intervienen en la
administracion:

1. Organizacién en un Organo Colectivo. Dicho érgano se denomina Consejo de
Administracién, y debe estar integrado por un presidente, un secretario y uno o
varios vocales. Optativamente el Consejo de Administracion puede designar un
Consejero Delegado que ejecuta todas las funciones delegables por el Consejo,
o parte de ellas. En este caso la responsabilidad de los integrantes del Consejo
es acumulativa, salvo en los casos en que alguno haya “salvado el voto”.
Esta posibilidad no esta permitida para la Sociedad Limitada Nueva Empresa.

2. Organizacion no Colegial. En este caso puede optarse, a su vez, por dos tipos
diferentes de organizacion:

- Administracion Mancomunada. Para cualquier acto de administracion es necesaria la
voluntad, expresamente manifestada, de dos (al menos) administradores
mancomunados.

- Administracion Solidaria. En este supuesto cabe la posibilidad de que cada uno de los
administradores solidarios actle independientemente. Esta es la forma de
organizacién de maxima confianza y, en contrapartida, la mas peligrosa.

Sociedad Limitada Unipersonal

Se trata de sociedades andnimas o de responsabilidad limitada en las que la totalidad
de las acciones o participaciones sociales en que se divide el capital social pertenecen a
un unico socio, de manera originaria o sobrevenida, teniendo en cuenta que se
consideran propiedad de dicho socio Unico aquellas que pertenecen a la sociedad.

Su eleccion suele estar motivada por la pretension de limitar la responsabilidad (que
en el caso de auténomos es ilimitada) y por motivos fiscales (los auténomos tributan
por el IRPF, aplicdndose un tipo impositivo progresivo que va elevandose segun van
incrementandose los beneficios, mientras que en el Impuesto de Sociedades se aplica
un tipo fijo, que con caracter general es del 30% y del 25% para empresas de reducida
dimensién -con una cifra de negocios inferior a los 10 millones de euros-, por lo que a
medida que se elevan los ingresos suele interesar mas la tributacion por el Impuesto
de Sociedades).

La unipersonalidad puede ser originaria o sobrevenida:

« Unipersonalidad Originaria: Si la sociedad la constituye un Unico socio, sea
persona natural o juridica.

« Unipersonalidad Sobrevenida: Cuando la sociedad la constituyen dos o mas
socios pero con posterioridad todas las participaciones o las acciones pasan a
ser propiedad de un Unico socio. Se consideran propiedad del Unico socio las
participaciones sociales o las acciones que pertenezcan a la sociedad
unipersonal.

La unipersonalidad sobrevenida debe inscribirse en el Registro Mercantil.
Transcurridos seis meses desde la adquisicién por la sociedad del caracter unipersonal
sin que esta circunstancia se hubiere inscrito en el Registro Mercantil, el socio Unico



responderd personal, ilimitada y solidariamente de las deudas sociales contraidas
durante el periodo de unipersonalidad.

Las sociedades unipersonales andonimas o limitadas operan en el trafico como
cualquier otra sociedad limitada o andnima, con los mismos requisitos de constitucion
y funcionamiento, si bien, tienen una serie de particularidades:

- Publicidad de la unipersonalidad: Debe hacerse constar en escritura publica e
inscribirse en el Registro Mercantil, la constitucién de una sociedad unipersonal, la
declaracion de tal situacion como consecuencia de haber pasado un Unico socio a ser
propietario de todas las participaciones sociales o de todas las acciones, la pérdida de
la condicion de unipersonal o el cambio del socio Unico como consecuencia de haberse
transmitido alguna o todas las participaciones o todas las acciones. En la inscripciéon en
el Registro Mercantil se expresara necesariamente la identidad del socio Unico.

El Reglamento del Registro Mercantil sefiala que cuando haya de hacerse constar en la
inscripcion en el Registro la identidad de una persona fisica, se consignaran los
siguientes datos: nombre y apellidos, estado civil, la mayoria de edad. (tratandose de
menores de edad, se indicard su fecha de nacimiento y, en su caso, la condicién de
emancipado) nacionalidad, el domicilio, el DNI (en el caso de extranjeros, se expresara
el numero de identificacion de extranjeros, el de su pasaporte, el de su tarjeta de
residencia o de cualquier otro documento legal de identificacidn, con declaracién de
estar vigentes). Igualmente se consignara el numero de identificacidn fiscal, cuando se
trate de personas que dispongan del mismo con arreglo a la normativa tributaria.

La sociedad debe hacer constar expresamente su condicion de unipersonal en toda su
documentacidén, correspondencia, notas de pedido y facturas, asi como en todos los
anuncios que haya de publicar por disposicion legal o estatutaria (S.L.U 6 S.A.U)

- Decisiones del socio Unico: En la sociedad unipersonal el socio Unico ejercerd las
competencias de la junta general. Las decisiones del socio Unico se consignardn en
acta, bajo su firma o la de su representante, pudiendo ser ejecutadas y formalizadas
por el propio socio o por los administradores de la sociedad.

- Contratacién del socio Unico con la sociedad unipersonal: Los contratos celebrados
entre el socio Unico y la sociedad deberan constar por escrito o en la forma
documental que exija la ley de acuerdo con su naturaleza, y se transcribiran a un libro-
registro de la sociedad que habra de ser legalizado conforme a lo dispuesto para los
libros de actas de las sociedades. En la memoria anual se hara referencia expresa e
individualizada a estos contratos, con indicacion de su naturaleza y condiciones.
En caso de concurso del socio Unico o de la sociedad, no serdn oponibles a la masa
aquellos contratos comprendidos en el apartado anterior que no hayan sido
transcritos al libro-registro y no se hallen referenciados en la memoria anual o lo hayan
sido en memoria no depositada con arreglo a la ley.

Durante el plazo de dos afos a contar desde la fecha de celebracién de estos
contratos, el socio Unico responderd frente a la sociedad de las ventajas que directa o
indirectamente haya obtenido en perjuicio de ésta como consecuencia de dichos
contratos.



Sociedad Limitada Nueva Empresa

El 1 de Junio de 2003 entrd en vigor la Ley 7/2003 de Sociedad Limitada Nueva
Empresa. Mediante esta ley se abre la posibilidad de crear sociedades en unos pocos
dias, mediante un documento electrénico Unico (DUE) y con una sola comparecencia
ante el notario, quien inscribird la escritura de constitucién en el Registro Mercantil
correspondiente al domicilio social, mediante el uso de su firma electrénica.

No obstante, pese a reducirse los plazos de constitucién, hay que tener en cuenta que
la sociedad Nueva Empresa requiere, para su valida constitucion, de los mismos
tramites y gastos (registros, aranceles notariales e impuestos) que para el resto de
sociedades mercantiles.

Por lo tanto, la gran ventaja de este tipo de sociedad reside en la reduccién de plazos
para su consitucion, ya que pese a presentarse como una especialidad de la Sociedad
de Responsabilidad Limitada, presenta frente a esta importantes diferencias:

1. Requisitos de los socios:

o Sélo pueden ser socios de la sociedad Nueva Empresa las Personas
Fisicas.

o En su constitucion no puede superarse el nimero de 5 socios. Sélo en el
supuesto de transmisién posterior de participaciones puede superarse
este numero.

o No puede constituir ni adquirir la condicidon de socio uUnico de una
Sociedad Nueva Empresa quienes ya ostenten la condicion de socios
Unicos en otra sociedad de este tipo

o No sera precisa la llevanza del libro registro de socios, acreditdndose
dicha condicion mediante el documento publico en el que se hubiere
constituido la misma.

2. Denominacién de la Sociedad y su modificacién:

« Estara formada por los dos apellidos y el nombre de uno de los socios
fundadores seguidos de un cdodigo alfanumerico. Deberd figurar ademas la
indicacion "Sociedad Limitada Nueva Empresa" o su abreviatura "SLNE".

« Si el socio cuyo nombre y apellidos figuran en la denominacién social, pierde
dicha condicidn, debera modificarse la denominacion.

« Tras los cambios introducidos por la Ley 24/2005, de 18 de noviembre, de
reformas para el impulso de la productividad, se permite a los socios cambiar la
denominacion social por una objetiva o de fantasia sin tener que seguir la regla
hasta ahora establecida de los dos apellidos y el nombre de uno de los socios
mas un codigo alfanumérico. Por lo tanto, el formato especial sélo sera
obligatorio en el momento de la constitucién, continuando de esta manera con
las ventajas que supone una denominacion social Unica de cara a conseguir una
rapida constitucién. Una vez constituida la sociedad, se podrd llevar a cabo el
cambio de denominacion, ahora ya sin tener que seguir este formato especial.
De esta forma, si se desea que la sociedad tenga otra denominacion, seran
necesarias dos escrituras, la de constitucién y la de cambio de denominacién
posterior, el cambio de denominacién social sera gratuito en lo que respecta a



aranceles notariales y registrales durante los tres primeros meses desde la
constitucién de la sociedad.

3. Objeto social:

o Se permite que la sociedad tenga un objeto social amplio y genérico con
el fin de evitar posteriores modificaciones estatutarias. Si se incluyese
alguna actividad singular que diera lugar a una calificacién negativa del
Registrador, no se paralizara su inscripcion, si no que se practicara sin
dicha actividad, siempre que los socios lo consientan expresamente el
propia escritura de constitucidén o con posterioriad a ella.

4. Capital social:

« El Capital Social minimo sera de 3.012 Euros y el maximo de 120.202 Euros.
Debera estar integramente desembolsado y sélo podra hacerse mediante
aportaciones dinerarias. Una vez que se ha desembolsado el capital minimo
(3.012 €) mediante aportaciones dinerarias, es posible realizar aportaciones no
dinerarias que se computarian en el capital social que, en ningun caso, podra
superar los 120.202 €.

« Si con posterioridad los socios acuerdan aumentar el capital social por encima
del limite maximo, en dicho acuerdo deberan establecer si optan por la
transformacion de la SLNE en cualquier otro tipo social o si contindan sus
operaciones en forma de Sociedad de Responsabilidad Limitada.

5. Aministracion:

« No cabe consejo de administracion, y en caso de érgano pluripersonal sélo son
posibles dos formas de organizacion: administradores solidarios o
mancomunados, con firma conjunta de dos cualesquiera en este Ultimo caso.

« Para ser nombrado administrador se requiere la condicidn de socio.

6. Modificaciones, disoluciones y transformaciones:

« la sociedad Nueva Empresa SOLO podrad modificar su denominacién, su
domicilio social y su capital social.

« Se disolvera, entre otras causas, por consecuencia de pérdidas que dejen
reducido el patrimonio neto a una cantidad inferior a la mitad del capital social
durante al menos seis meses, a no ser que se restablezca el patrimonio neto en
dicho plazo.

« Podra transformarse en sociedad colectiva, sociedad civil, sociedad
comanditaria, simple o por acciones, sociedad anénima, sociedad cooperativa,
asi como en agrupacion de interés econdmico.

« Podra continuar sus operaciones en forma de Sociedad de Responsabilidad
Limitada, para lo cual exigirad acuerdo de la Junta General y adaptacion de sus
estatutos a la Ley de las Sociedades Limitadas. Posteriormente, la escritura de
adaptacion de los estatutos sociales deberd presentarse a inscripcion en el
Registro Mercantil en el plazo maximo de dos meses desde la adopcidon del
acuerdo de la Junta General.

7. Medidas fiscales aplicables a la Sociedad:



La Administracion tributaria podra conceder, previa solicitud, el aplazamiento o
fraccionamiento de las cantidades derivadas de retenciones o ingresos a cuenta
del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas que se devenguen en el
primer afo desde su constitucién y el aplazamiento de las deudas tributarias
del Impuesto sobre Sociedades correspondientes a los dos primeros periodos
impositivos concluidos desde su constitucion. En este ultimo caso, el ingreso de
las deudas del primer y segundo periodos debera realizarse a los 12 y seis
meses, respectivamente, desde la finalizacion de los plazos para presentarla
declaracion-liquidacion correspondiente a cada uno de dichos periodos.
Ademas, la SLNE no tendra la obligacién de efectuar los pagos fraccionados a
cuenta de las liquidaciones correspondientes a los dos primeros periodos
impositivos concluidos desde su constitucion.

Aplazamiento sin aportacion de garantias del Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados (ITP/AJD), por la modalidad de
operaciones societarias, derivada de la constitucion de la Sociedad durante el
plazo de un afio desde su constitucion.



Sociedad Laboral

Definicidn:
Sociedades, andnimas o limitadas, en las que la mayoria del capital social es propiedad
de los trabajadores que prestan en ella sus servicios de forma retribuida, personal,

directa y por tiempo indefinido.

Caracteristicas

N2 de ] - Fiscalidad Formalidades de
. Capital Responsabilidad . o
Socios Directa Constituciéon
Escritura
Minimo 60.101,21€,
desembolsado en un Solicitud de
25% calificacion  como
(Sociedades S.A.L. o S.L.L.
L Andnimas Laborales) . . . Limitada al
Minimo Limitada al capital . o
) N aportado capital Inscripcién en el
Minimo  3.005,06%, aportado Registro de S.A.L o
totalmente S.L.L.
desembolsado
(Sociedades Inscrpcidon  en el
Laborales Limitadas) Registro Mercantil
Tramites

« Liquidacion del ITP: exenta
« Modelo 036 (Declaracion censal) para obtencién del CIF



Sociedad Cooperativa

Definicion:

Son sociedades formadas por personas que tienen intereses o necesidades
socioeconémicas comunes, para cuya satisfaccion desarrollan actividades
empresariales imputandose a los socios los resultados econdmicos, una vez atendidos
los fondos comunitarios en funcién de la actividad cooperativizada que desarrollan. Las
sociedades cooperativas pueden ser de primer grado (de trabajo asociado, de
servicios, de seguros...) o de segundo grado (constituidas por dos o mds cooperativas
de la misma o distinta clase).

Caracteristicas

N2 de Capital Responsabilidad Fiscalidad Formalidades de
Socios P P Directa Constitucion
Escritura  publica
Minimo fijado en los Impuesto de
. Estatutos
.. estatutos, formado por, . . .. Sociedades
Minimo . Limitada al capital
las aportaciones —
3 . . .__aportado . Inscripcion en el
obligatorias y voluntarias Régimen .
de los socios Especial Registro de
' P Sociedades
Cooperativas
Tramites:

« Liquidacion del ITP al tipo impositivo del 1%, salvo las cooperativas fiscalmente
protegidas, que se hallan exentas.
+ Modelo 036 (Declaracion censal) para obtencion del CIF.
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