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1. Introducion

Na actualidade atopdmonos sen dubida nunha crise econémica moi profunda, con graves
consecuencias sociais como a falta de traballo, con todas as stas implicacions negativas que iso supon
tanto para as familias en forma de menores ingresos como para as empresas en forma de menos
vendas, peches, como para a administracion en forma de menor recadacion via impositiva, etc. Nestas
circunstancias son fundamentais as accions de politica econdmica que busquen reactivar a economia
que permita a creacion de novos postos de traballo. E é aqui onde atopamos que unha das posibles
politicas € o fomento do emprendemento e 0 autoemprego. So a través da creacion de empresas,
poderanse crear novos postos de traballo, pero as empresas creadas tefien que ser competitivas, xa
que é a maneira de ser sostibles no tempo e manter os postos de traballo.

Por isto o0 asesoramento é fundamental xa que en moitas ocasions unha persoa ten unha idea pero
atdpase con que non sabe que facer, e o feito de quedar parado nese mar de dubidas ten moitas veces
como resultado que un proxecto empresarial que poderia ser unha boa idea con potencial de
rendibilidade se quede sen levar adiante. Como tamén é importante enfocar ben o proxecto xa que
algunhas boas ideas ao non estar ben desenvolvidas baixo un plan de viabilidade, terminan en fracaso
en moitos casos con débedas que os promotores do negocio tefien que afrontar co seu patrimonio

persoal.

Precisamente dentro desas labores de asesoramento cumpre un papel fundamental esta guia, cuxo
obxectivo é ser un documento que sirva para mostrar aos asesores en economia social uns aspectos
basicos do asesoramento a futuros emprendedores cuxos proxectos non entran dentro da economia
social e o cooperativismo. Este manual contén os aspectos basicos que todo emprendedor deberia
saber antes e durante o proceso de posta en marcha da sua idea empresarial, permitindolle ao asesor
ou técnico resaltar os de maior importancia e proporcionando tamén enlaces para que o emprendedor,
emprendedora ou ben un grupo dos mesmos, consulten informacién adicional que lles resultara de
interese e utilidade. Asi pois esta guia ten un dobre obxectivo: indicarlle ao asesor ou técnico 0s
puntos clave que debe destacarlle ao emprendedor no momento de ofrecer os servizos de
asesoramento, e pola outra parte ser unha fonte de informacién que permita aos emprendedores o

acceso a distinta informacion relevante que se atopa na web.

2. Como asesorar aos emprendedores
Os potenciais emprendedores precisan de apoio para desenvolver a sua idea e analizar a

rendibilidade do seu proxecto sendo primordial o papel do asesor.

As expectativas do emprendedor a satisfacer van mais ala das suas necesidades iniciais, xa que

xurdirdn novas demandas de informacion e apoio a partires das comunicacions e relaciéns entre o
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asesor e 0 emprendedor. A relacidon entre eles ten unha gran importancia. Neste sentido é fundamental
que o0 asesor adoite actitudes de escoita activa, cofieza o proxecto empresarial en si mesmo; para, tras
reunir toda esa informacion, transmitirlle ao emprendedor a sta vision ou opinion profesional ao
respecto baseado nos principios de empatia, claridade, evitando xuizos de valor persoal e baixo un

esquema de confidencialidade.

Feitas estas consideracions iniciais, presentamos dous apartados! nos que se menciona, por unha
banda as claves sobre as tarefas de asesoramento aos emprendedores; e pola outra ideas claves para
a organizacion do traballo, con pautas e suxestions para estruturar o traballo en relacion ao proceso

de asesoramento.

2.1. Dez claves para asesorar aos emprendedores

llustracion 1. Claves para asesorar a emprendedores

"

eDiferenciar axudar de facer

eDiscrecion

eTraballar e tratar a cada emprendedor de forma tnica

*0 emprendedor debe reflexionar e analizar o seu proxecto

eFacilitar fontes de informacion

J

"

*0 emprendedor debe comprender os comentarios do asesor

J

"

*Ter empatia co emprendedor

eAnalizar en primeiro lugar a viabilidade comercial e despois
valorar os elementos economicos y financeiros

eEstablecer compromisos sobre os traballos a realizar

*Complementar a formacion tedrica dos emprendedores

5 { L€ - 4

! Tomando como referencia o “Manual practico para Axentes de emprego e Desenvolvemento Local” da bibliografia.
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Impulsando a cultura emprendedora

Fonte: Manual Practico para AEDL. Xunta de Galicia

1.- Diferenciar axudar e facer. As decisions as toma o emprendedor

O obxectivo do asesor ou técnico é prestar axuda e apoio para que o emprendedor leve adiante o
seu proxecto ou idea, non se debe tratar de substituilo na sua realizacion nin na toma de decisions.
Ainda que poida ser mais sinxelo darlle ao usuario os problemas resoltos, o recomendable na maioria
das ocasions € indicar & persoa como chegar a solucion mostrandolle as diferentes posibilidades
apoiando 6 emprendedor c6 asesoramento técnico sen forzalo nin decantalo por unha das alternativas,

No Seu caso.
2.- Discrecion

Dende o principio e en todo momento o asesor debe actuar con discrecion e asi indicar ao
emprendedor que esta sendo atendido ese compromiso, buscando evitar a teima que xeralmente tefien
0s emprendedores a expor a sua idea ou proporcionar informacién sobre algins detalles da mesma.
Xeralmente, o0 asesoramento sera mais util e de maior calidade, canto maior sexa o fluxo informativo

procedente do emprendedor.

3.- Traballar é tratar a cada emprendedor de forma Unica

Os promotores dun proxecto empresarial que buscan apoio e asesoramento tefien as suas
necesidades e expectativas que adoitan repetirse entre os diferentes emprendedores. Non obstante, o
asesor debe ser consciente da situacion e traballar con cada usuario de forma especifica, porque ainda
que as cuestions poidan repetirse, 0s proxectos, as suas fortalezas e debilidades entre outras cuestions,

seran distintas.

4.- O emprendedor debe reflexionar e analizar o seu proxecto

Tratase dun exercicio que permite valorar en mellor medida a idea que o emprendedor ten
inicialmente para ter unha referencia de partida para proporcionar o apoio e detectar fortalezas,
debilidades ou omisions importantes. E recomendable levar a cabo este exercicio mediante a
plasmacion das ideas nun papel, no ordenador, etc. Con iso, lograrase desenvolver a idea de forma
estruturada, reflexionada e coherente. Por outra banda, o técnico debe perseguir que o emprendedor
non dea inicialmente ningunha idea por boa ou mala sen facer unha analise pausada, reflexiva e
razoada da mesma, sen esquecer que o proceso de implantacion e a xestion empresarial adoitan ter

mais importancia no éxito da futura empresa que a propia idea en si mesma.

5.- Facilitar fontes de informacién

Se trata de permitir que o emprendedor tefia ao seu alcance tddalas fontes informativas que precise

consultar para elaborar o seu proxecto, neste sentido, & conveniente cofiecer os lugares onde se pode
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atopar a informacidn necesaria para cubrir os diferentes apartados do plan de empresa; 0 cofiecemento
desas fontes permitira aforrar tempo e utilizalo noutras labores mais produtivas. Pola contra tameén
hai que ter presente, especialmente en internet, o feito de que existen inxentes cantidades de
informacidn, cuestién que é importante solucionar seleccionando a mellor e mais Util, evitando
recoller datos ou opinidns de fontes non fiables ou que non estean verificados; e evitando problemas

de sobreinformacion e o desborde mental dos emprendedores & hora de traballar no seu proxecto.

6.- O emprendedor debe comprender os comentarios do asesor

Unha vez que o asesor reune a informacion inicial, este procede a emitir unha opinién critica, que
ha de ser concisa para reformular e mellorar o proxecto, no seu caso. Debe procurarse facer unha
critica positiva ao identificar os puntos de mellora, evitando desanimos do emprendedor e
confrontacidons c6 mesmo. Deben valorarse os aspectos clave, e facer unha revision profunda sobre
cuestions concretas e non xerais, xa que unha analise superficial ten moita menor utilidade. As

explicacions correspondentes seran sinxelas e comprensibles.

7.- Ter empatia co emprendedor

As actuacions do asesor ou técnico deben estar presididas pola empatia, a educacién e o respecto,
téndose sempre en conta o estado animico do(s) emprendedor(es), pofiendo tamén o punto de realismo
cando este sexa demasiado optimista ou pesimista (e.g., emprendedores namorados da sUa idea). Con
todo, o emprendedor adoita pasar por diferentes momentos de &nimo durante o procedemento de
desenvolvemento da sUa idea de negocio. Incluso, no caso de haberen varios socios, cada un deles

pode ter un estado de animo diferente respecto ao proxecto.

En definitiva, o asesor tratara de aportar sempre o toque realista actuando como contrapeso &s
emocions dos emprendedores, permitindolles a estes ter un referente ao longo do proceso de posta en

marcha do seu negocio; tratando con eles sempre con empatia.

8.- Analizar en primeiro lugar a viabilidade comercial e despois valorar os elementos

econdmicos e financeiros

No proceso de desenvolvemento dun proxecto empresarial, € recomendable seguir a seguinte orde
de traballo: en primeiro lugar traballarase sobre os aspectos relacionados coa parte estratéxica e
comercial e unha vez finalizado pasarase en segundo lugar a analizar a viabilidade financeira e
econdmica da empresa. Seguindo esa secuencia de traballo contriblese a evitar que a idea de negocio
non se desenvolva si se identifican elevadas necesidades de financiamento. Ademais, se a idea
considérase viable estratexicamente, sempre se podera adoptar aos pardmetros economicos e

financeiros.
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9.- Establecer compromisos sobre os traballos a realizar

Durante a relacion entre o emprendedor e o técnico fixaranse acordos e compromisos entre as
partes relativos a datas de traballo, informacions que se proporcionaran, etc. E amplamente
recomendable ser escrupuloso co cumprimento dos compromisos acadados polo técnico, xa que

reforzaran o carécter profesional do axente e dos seus servizos.

10.- Complementar a formacion tedrica dos emprendedores

Unha vez iniciouse a relacion entre o asesor e o emprendedor, o0 técnico podera recomendarlles
aos emprendedores diversas charlas, xornadas ou seminarios formativos para madurar a sua idea, para
adquirir cofiecementos sobre como elaborar o plan de empresa ou para que aprendan cuestions basicas

sobre a xestion empresarial.

Diversos organismos, tales como o Igape?, as asociacions empresariais, camaras de comercio,
concellos, centros educativos e outras asociacions, contan cunha ampla oferta de seminarios para a
formacion do emprendedor. O papel da formacion® é fundamental para garantir a creacion de

empresas viables que superen con éxito os primeiros anos de vida.
Os programas formativos dirixidos a emprendedores son fundamentalmente:

o Os seminarios para emprendedores buscan fomentar o espirito emprendedor e facilitar a
creacion e posta en marcha de proxectos empresariais abarcando todo o proceso que iso
implica e buscando as maiores garantias de éxito.

o Os seminarios para micropemes, pemes e autonomos perseguen capacitar aos novos
empresarios dotandoos dos cofiecementos necesarios para unha axeitada xestién empresarial

que permita a consolidacién e o crecemento do seu negocio.

2 Véxase Cursos que organiza 0 Igape na paxina web:

http://www.bicgalicia.org/index.php?option=com_content&view=article&id=19&Itemid=78&lang=gl
3 Tamén neste enlace é posible atopar xornadas formativas: http://xornadas.igape.es/
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2.2.- Dez claves para a organizacion do traballo

Ilustracion 2. Claves para asesorar a organizacion do traballo

"

*Por o valor o plan de negocio e a sua utilidade

*Adaptarse as especificidades de cada proxecto
empresarial

*Seguir un guidn de traballo

*Planificar o traballo

*Documentar as visitas

*Unicidade no asesoramento

sIncentivar a creatividade e a innovacion

*Promover sinerxias

*Retroalimentarse dos proxectos anteriores

*Obxectivo: Crear empresas solidas e viables

5 (L (- - -

Fonte: Manual Préctico para AEDL. Xunta de Galicia

1.- Por o valor o plan de negocio e a stia utilidade

A contribucion do plan de empresa é fundamental para o proxecto pero é necesario que se
comprenda a utilidade do mesmo, para o cal, transmitirase ao/s promotor/es os seus beneficios e
vantaxes. Se ainda asi 0 emprendedor/a non ve tales beneficios e non quere redactalo, non de debe
obrigalo, pois se o fai forzado o plan de empresa non teria utilidade.
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A estrutura do plan, que mais adiante sera mostrada, e permitird a técnico e ao emprendedor
meditar sobre as partes da futura empresa, sendo & sGa vez un instrumento que permite converter a
idea de negocio en realidade. Para conseguilo, a informacion contida nos apartados do plan sera
coherente e 0 mais completa posible, evitando centrarse mais alé daqueles aspectos sobre os que o

emprendedor ten mais cofiecementos.

2. -Adaptarse as especificidades de cada proxecto empresarial

O plan de empresa, cos seus diferentes apartados que analizaremos, € un guion, un camifio
orientativo a seguir, pero non € un corsé rixido que non permita cambios ao que deban axustarse
literalmente os emprendedores. Cada idea, proxecto e empresa son diferentes, e polo tanto os plans
de empresa resultantes tamén o seran, pois han de adaptarse a esas diferenzas. Isto non quere dicir
que non haxa que tocar tddalas areas do plan de empresa; neste senso, non débese esquecer que o

plan de empresa é un instrumento para desenvolver ideas empresariais € non un fin en si mesmo.

3.- Sequir un guidn de traballo

O procedemento de asesoria ha de seguir unhas pautas. Ter un guién permite ao técnico e ao
emprendedor saber sempre en qué fase se atopan e cales seran 0s seguintes pasos a seguir. Esta
ferramenta podese configurar a partir do plan de empresa, dividindo en tarefas pequenas as partes que
o forman, para que o0 promotor avance paso a paso conseguindo pequenos avances ao rematar cada
tarefa. O Cronograma* do plan de empresa pode ser un bo exemplo do que se esta a mencionar.
Existen outras ferramentas que permiten axudar na planificacion e xestion do tempo tales como as
Redes de Pert e os Diagramas de Gant. Nestes dous ultimos casos € posible atopar programas

informaticos® que permiten elaborar os esquemas correspondentes.

4.- Planificar o traballo

Esta cuarta clave esta vinculada coa anterior, no senso de que é necesario fixar con cada grupo un
calendario de traballo para realizar cada unha das tarefas marcadas no guion de traballo. A
planificacién realizarase tomando en conta os recursos, capacidades e cofiecementos de cada grupo,
evitando cargas de traballo excesivas ou demasiado escasas, e buscando unha realizacion gradual do

plan de empresa.

5.- Documentar as visitas

4 Na péxina 164 da Guia BIC Galicia para a creacion de empresas pddese atopar un exemplo de cronograma. Consultar
en http://www.bicgalicia.org/files/PlanEmpresa/GuiaPlandeNegocio_gal.pdf
5 Por exemplo, de Diagramas de Gant, GantProject que tefien o software correspondente.
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Na medida do posible documentaranse as relacions entre os asesores e os emprendedores,
utilizandose rexistros de informacion estandar para almacenar a informacién xerada ao longo de todo
0 proceso de asesoramento. O feito de gardar esa informacidn permitira consultala posteriormente,
ben en fases posteriores, ou ben para reiniciar proxectos abandonados; incluso pode servir de garantia
para 0 asesor no caso de discrepancias nalgin aspecto co(s) promotor(es). Por outra banda, a
devandita documentacion facilitard a elaboracién posterior da memoria que se presentard &
Conselleria de Traballo, xa que esta memoria contén moitos aspectos que se contabilizaron neses

documentos que se foron gardando.

6.- Unicidade no asesoramento

No caso de existir varios asesores para 0s emprendedores na axencia de promocién econdémica,
deberase procurar un asesoramento con criterios unificados e as mesmas pautas de actuacion, para
que o servizo prestado sexa homoxéneo en calidade e metodoloxia. Na medida do posible procurarase
gue sexa 0 mesmo asesor 0 que proporcione a sUa asistencia durante todo o procedemento que vai
dende a entrevista ata a posta en marcha, xa que durante ese tempo irase xerando unha relacién de

confianza entre técnico e emprendedor que sen dubida mellorara a calidade do asesoramento.

7.- Incentivar a creatividade e a innovacion

No proceso de desenvolvemento do proxecto empresarial e na resolucién dos problemas debera
estar presente sempre a creatividade e a innovacion. Con creatividade e innovacion non nos referimos
sO a proxectos tecnoldxicos sendn tamén & aplicacién de novos enfoques en negocios existentes ou

en adaptar métodos doutros sectores ou simplemente satisfacer aquelas demandas non satisfeitas.

8.- Promover sinerxias

O fomento da cooperacion e o traballo en equipo nos proxectos e persoas coas que se traballe
mediante intercambios de informacion ou experiencias pode ser beneficioso para as diferentes partes.
O técnico asesor de desenvolvemento local cofiece ou cofiecerd numerosos proxectos, polo que
detectara cales son os aspectos onde poden colaborar tanto na maduracion da idea como unha vez

estean en marcha as empresas apoiadas desde a axencia.

No caso de que se traballe cun grupo de promotores dun mesmo proxecto débese buscar o traballo
colectivo e integral de todos os membros do grupo, evitando que traballen por separado ou sen que
se pofian en comun aspectos clave da futura empresa. Isto evitara futuros conflitos entre socios unha

vez que 0 proxecto estea en marcha.
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9.- Retroalimentarse dos proxectos anteriores

O asesor ou técnico aproveitara os cofiecementos e experiencias adquiridas ao longo de traballar
nos distintos proxectos. Como se mencionou previamente, en moitas ocasions, as dubidas dos
emprendedores seran moitas veces similares, polo que o técnico pode elaborar unha lista de preguntas
frecuentes, o que lle permitird ofrecer mellores respostas e un aforro de tempo. Cando sexa posible,
deberia intentarse un “seguimento” das solucions formuladas polo técnico aos emprendedores para

cofiecer a eficiencia das mesmas ou mellorar aquelas que non funcionen.

10.- Obxectivo: crear empresas solidas e viables

A funcién primordial do técnico debera ser fomentar e apoiar a creacion de empresas solidas e viables,

e 0 asesor debera ser consciente diso en todo momento.

3.- O proceso de asesoramento a emprendedores

O IGAPE ofrece un servizo de titorizacion aos emprendedores que asi 0 demanden, A entidade
determinard, a través dun proceso de seleccidn se o proxecto ha de ser titorizado ou non. En caso
afirmativo, iniciarase un procedemento de asesoramento que se prolongard durante os sete meses

seguintes.

llustracion 2. Esquema do servizo de titorizacion ofrecido polo IGAPE

Solicitude de titorizacion por
parte do emprendedor

Il

NON Decision do IGAPE

&

Analise do proxecto e titoria de
acollida

ags

Realizacion do Plan de
Empresa

1l

Finalizacién do Decision por parte do Posta en marchado
proxectode emprendedor de crear ou non a Sl proxecto. Contintia o

asesoramento empresa asesoramento

Reconsideracion
daidea

Fonte: Elaboracion propia
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Asi a primeira toma de contacto a realiza o IGAPE ao valorar a posibilidade de titorizar ou non o
proxecto precisando dun pequeno expediente do proxecto empresarial para axudar a facer a

valoracién da conveniencia de titorizalo, cuxos contidos serdn os seguintes:
I.  Datos de identificacion
Il.  Descricidn e caracteristicas do proxecto
I1l.  Descricion do proceso produtivo ou de prestacion de servizos
IV.  Creacion de emprego

V.  Localizacion da empresa

VI.  Mercado
VII.  Comercializacion
VIII.  Aspectos destacables e diferenciais do proxecto

IX.  Tipo de sociedade mercantil
X. Inversion e fondo de manobra da posta en marcha
XI.  Fontes financeiras do investimento e fondo de manobra

XIl.  Contas de resultados previsionais para o primeiro ano

3.1.- Test do emprendedor

O test de emprendedor é unha ferramenta que permite analizar ao emprendedor permitindolle unha
autoavaliacion das slas actitudes, aptitudes e habilidades como futuro empresario. Esta analise
facilitara tamén informacion de utilidade para o asesor ou técnico, sobre a capacidade emprendedora
do usuario e daralle pistas sobre a forma de proceder en funcion dos resultados, orientandolle cara a
formacion necesaria no caso de que o resultado sexa negativo, ou continuar co proceso se este é

positivo.

No caso de atoparnos ante un grupo de emprendedores que conxuntamente queren desenvolver un
proxecto empresarial, podese optar por avaliar a todo o grupo como un todo ou por realizar os tests

de forma individual.

A continuacion moéstrase como seria un “test do emprendedor”, indicando previamente o seu
funcionamento. Por outra banda, ao final do mesmo indicanse as distintas bandas de puntuacions e o
significado de cada unha delas para permitirlle & persoa que fai o test identificar qué perfil

emprendedor ten.

GUIA ASESORAMENTO A EMPRENDEDORES



Impulsando a cultura emprendedora
Polo tanto, o test posibilita obter moita informacion sobre o perfil do emprendedor. No mesmo,
responderanse &s cuestions formuladas indicando en cada resposta unha valoracion dentro do

intervalo 1-6, tendo en conta a seguinte equivalencia:

1 = Nunca

2 = En poucas ocasions

3 = As veces
4 = Moitas veces

5 = Case sempre
6 = Sempre

Algunhas preguntas son moi similares xa que buscan detectar contradicions nas respostas do

emprendedor, detectando asi as respostas “falsas”.
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Taboa 1. O test do emprendedor

Ref. item

Gustame facer as cousas segundo o meu criterio

Gustame realizar os traballos de forma auténoma

Tefo reputacidn de ser constante

GuUstame tomar a iniciativa

Frecuentemente gustame estar sé

Afago adoptar o rol de lider

GUstame a responsabilidade

Son reticente a pedir axuda no traballo

IO |IN|O|UL|PA|WIN|PFP

Gustame manter o control

[E
o

A liberdade persoal é para a mifia vida moi importante

[Eny
[Ey

Son persistente

Finalizo os meus proxectos ainda que supofian moito
esforzo

[EEN
N

Traballo todo o necesario para finalizar os meus

13
proxectos

Cando un proxecto interésame non me importa durmir
menos

14

Se debo facer un traballo fagoo ainda que non sexa

15 agradable

16 | Tefo capacidade para concentrarme nun traballo

Cando quero lograr algo, tefio claros os obxectivos na

17| ..
mifia cabeza

18 | Acabo realizando as actividades que planifico

19 [ Analizo os meus erros para aprender deles

20 | Tefio necesidade de realizar cousas novas

21 | Encontro varias soluciéns para un mesmo problema

22 [ Vexo os problemas como retos persoais

23 | Tefio ideas innovadoras

24 | Adaptome &s circunstancias

25| Son curioso

26 | Son intuitivo

27 | Percibo novos usos para os obxectos comuns

28 [ Son receptivo 4s novas ideas

29 | Tefio moita imaxinacion

30 | Experimento con novas formas de facer as cousas
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ftem

31

Unha vez decido facer algo nada me frea

32

Se algo non se pode facer, eu atoparei a forma de
facelo

33

Estou disposto a asumir sacrificios temporalmente para
lograr beneficios a longo prazo

34

Atrévome ante calquera situacion nova

35

Son unha persoa con determinacién

36

Xeralmente, estou motivado

37

Considérome unha persoa persistente

38

Considérome unha persoa positiva

39

Mantefio os meus compromisos

40

Considérome unha persoa ambiciosa

41

Considero que non asumir riscos é quedar estancado

42

Gustame descubrir formas de facer algo de xeito mais
orixinal

43

Gustanme as novidades e riscos

44

Excitame vivir en situacions de tension

45

As persoas que asumen riscos tefien mais posibilidades
de triunfar que as que non

46

Asumo riscos

47

Entrégome respecto aquilo no que creo

48

Gustariame apostar por unha boa idea, ainda que sen
ser do todo segura

49

Estou disposto a asumir o fracaso con tal de ampliar
horizontes persoais

50

Por aprender cousas novas métome en campos e
ambitos que descofiezo

51

A mifa autoestima é alta

52

Tefio unha boa resistencia e control emocional

53

Estou seguro de min mesmo

54

Véxome capacitado para afrontar situacidns dificiles

55

Sinto que vou por diante doutras persoas

56

Creo nas minas posibilidades

57

En calquera situacion, logro que as circunstancias non
me dominen

58

Cumpro cos compromisos que adquirin

59

GuUstame aceptar riscos

60

Posuo un gran potencial para superar retos

Fonte: Manual practico para Axentes de Emprego e Desenvolvemento Local
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Puntuacidns e interpretacion dos resultados

A puntuacién acadada permite describir o perfil emprendedor da persoa que realizou o test do

emprendedor:

> Entre 320-360 puntos. E unha persoa con caracteristicas de independencia, iniciativa e

autodisciplina. Cando decide realizar unha cousa mantén o seu esforzo ata finalizala. Se opta
por iniciar algin proxecto empresarial retne as caracteristicas da personalidade que facilitaran
0 éxito do mesmao.

» Entre 280-319 puntos. Responde a un bo perfil emprendedor con todo debe utilizar as stas

actitudes para reflexionar sobre as caracteristicas da stia personalidade. E dicir, incrementar o
seu autocofiecemento, xa que lle axudara & hora de afrontar novos proxectos e superar as
dificultades da stia implantacion e xestion.

» Entre 210-279 puntos. Ten potencial pero debe desenvolver o seu proxecto con calma,

documentandose, estudando a idea e analizando as suas propias caracteristicas persoais, para
reforzar aquelas mais débiles.

» Entre 120-209 puntos. Debe actuar con precaucion, xa que unha empresa require de moito

empuxe e esforzo, autodisciplina e confianza nun mesmo para poder desenvolverse. Estes
resultados deben de considerarse como un desafio, non como unha barreira infranqueable, para
reforzar aqueles elementos da personalidade que se necesitaran para pér en marcha a empresa.

» Entre 60-119 puntos. Este resultado define a unha persoa cun perfil emprendedor baixo, se se

quere desenvolver igualmente un proxecto empresarial sera necesario traballar para mellorar os
trazos de personalidade necesarios como a capacidade para asumir riscos, a fortaleza, a

perseveranza e a autodisciplina.

Para puntuaciéns inferiores o mais conveniente normalmente é traballar para terceiras persoas
mentres se desenvolven as capacidades para asumir risco, autoconfianza, autodeterminacion, e

autodisciplina.

3.2.- Test daidea

O test da idea pola sua parte, é unha ferramenta que permite obter informacion para determinar se
a idea de negocio pode ser viable unha vez posta en practica e proporciona asi mesmo unha
orientacion e pautas claras para afrontar o plan de negocio. Por outra banda, o test da idea permite ao

asesor ou técnico:

GUIA ASESORAMENTO A EMPRENDEDORES



Impulsando a cultura emprendedora
v Dispor dunha metodoloxia de analise da idea e da posible estratexia que debera seguir a
empresa.
v' Comprobar o cofiecemento que o emprendedor dispén da sGa idea, o seu mercado, a
competencia, 0 marco legal...
v" Observar as capacidades do emprendedor para desenvolver e implantar a sta idea.
v/ Avaliar a idea conxuntamente co promotor para determinar as suas posibilidades de

implantacion e viabilidade.

Seguindo 0 mesmo esquema que o utilizado para expofier o test do emprendedor, a continuacion
mostrarase cal € o procedemento a seguir a hora de facer o test. A continuacion amdsase o test da idea

en si mesmo, e finalmente achéganse as puntuacions e as interpretacions.

A hora de responder ao test da idea, deberd incluirse unha valoracion dentro do intervalo (-3, 3),

ambos inclusive, para cada unha das cuestions formuladas, tendo en conta a seguinte equivalencia:

-3 = Moi débil
-2 = Débil
-1 = Algo deébil

1 = Algo forte
2 = Forte
3 = Moi forte
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Taboa 2. O test da idea

Ref. item 3211

Interese do mercado

1| Tamafio do mercado no seu conxunto

Taxa de crecemento do mercado

Custo da entrada no mercado

Risco de dependencia de provedores

Risco de dependencia de clientes

Marxes do sector

Atractivo do mercado no seu conxunto

2
3
4
5
6 | Riscos de substitucién do produto/servizo
7
8
9

Capacidade de resposta ao mercado

10 | Estabilidade do mercado

Grao de innovacion

11 | Innovacién técnica do produto

12 | Innovacién do proceso produtivo

13 | Innovacidén comercial

14 | Innovacion financeira

15 | Innovacién de xestion

Factores empresariais

16 | Coflecemento e experiencia técnica

17 | Coflecemento e experiencia empresarial

18 | Capacidade empresarial

Grao de desenvolvemento da idea

19 | Grao de desenvolvemento da idea

Custo de desenvolvemento

20 | Custo de desenvolvemento do produto ou servizo

21 | Custo de desenvolvemento do proxecto

22 | Investimento necesario para iniciar a producién

23 | Custo de introducion no mercado

24 | Custo de investimento no circulante

Competencia

25| Grao de competencia

26 | Concentracidén da competencia

27 | Risco de imitacién do produto

28 | Risco de entrada de novos competidores

29 | Vantaxes dos competidores

Fonte: Manual practico para Axentes de Emprego e Desenvolvemento Local
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Taboa 3. O test da idea (contiuacion)

Ref. item 3|2)1f1]2]3

Proteccion industrial

30 | Cofiecementos (know-how) dispoiiibles

31 | Proteccidn legal do produto

32 | Proteccion legal do proceso produtivo

33| Proteccidn legal da marca

34 | Barreiras tecnoldxicas propias

Factores de influencia da contorna

35 | Sensibilidade aos factores politicos

36 | Sensibilidade aos factores econémicos

37 | Sensibilidade aos factores técnicos

38 | Sensibilidade aos cambios normativos e legais

39 | Sensibilidade aos cambios nos gustos

40 | Sensibilidade aos cambios demograficos

41 | Sensibilidade aos cambios relixiosos

42 | Sensibilidade aos cambios culturais

Dispoiiibilidade de recursos

43 [ Dispoiiibilidade de materias primas locais

44 | Dispofiibilidade de aprovisionamento
45 | Dispoiiibilidade de accesibilidade
46 | Dispofiibilidade de bens de equipo

47 | Dispofiibilidade de man de obra cualificada

48 | Dispofiibilidade de man de obra non cualificada

49 | Dispofiibilidade de financiamento

50 | Dispofiibilidade de incentivos locais e rexionais

Dispoiiibilidade de facilidades administrativas e de

51 o
tramitacion

Fonte: Manual practico para Axentes de Emprego e Desenvolvemento Local

Neste caso, a diferenza do perfil emprendedor, non se pode falar de puntuacién final senon que
seran valorados os distintos aspectos para detectar fortalezas e puntos de mellora. Polo tanto non se
proporcionaran intervalos de puntuacion e interpretacions como no epigrafe anterior; mostrarase
ademais informacion complementaria sobre algins items que poidan dar lugar a interpretacions
dubidosas, coa finalidade de axustar o contido e alcance dos conceptos sobre 0s que se quere

reflexionar con este exercicio:
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Taboa 4. Interpretacion do test da idea

Referencia Informacion complementaria

Avaliase o tamafio do mercado que se pretende atender, tendo en conta que
1 0 importante é o tamafio en termos monetarios, € non tanto en nimero
absoluto de clientes.

Taxa de crecemento do mercado, a velocidade a que se espera que creza o
2 mercado ao que se dirixe, en termos relativos ao periodo anterior, e non en
nameros absolutos.

Custo de entrada no mercado, a forza das barreiras a entrada no mercado:
vantaxes de custo das empresas instaladas, diferenciacion de produtos,
economias de escala, necesidades de capital, lexislacion do sector, custos
ambientais e acceso aos canais de distribucion.

Este risco sera maior se:
v As slias compras concéntranse nun nimero pequeno de provedores.
v As adquisicions a un provedor determinado representan unha parte
importante dos seus custos de producion.

Estes riscos seran maiores se:
v As slias vendas concéntranse nun nimero moi pequeno de clientes.
v O seu produto representa unha parte moi importante dos custos dos
seus clientes (no caso de clientes industriais).

Tratase de avaliar as achegas do produto na sGa composicion, forma,
funcionamento, etc., segundo a seguinte escala:

v" Moi débil. Non achega ningunha novidade. E unha imitacion de
produtos xa existentes.
Débil. Achega novidades marxinais ou de detalle.
Algo débil. E unha nova utilizacién dun produto xa existente.
Algo forte. Incorpdranse novas tecnoloxias e novos usos ao produto.
Forte. O produto é novo, con algunhas tecnoloxias xa existentes.
Moi forte. O produto é radicalmente novo, cunha nova tecnoloxia.

11

AN NANANAN

Tratase de avaliar a novidade tecnol6xica do seu proceso produtivo,
segundo a seguinte escala:

Moi débil. Procesos anticuados.

Débil. Procesos que estan sendo abandonados no sector.

Algo débil. E a tecnoloxia habitual no sector.

Algo forte. Tecnoloxias probadas, pero novas no sector.

Forte. E a tecnoloxia utilizada polas empresas mais avanzadas do
sector.

Moi forte. E tecnoloxia de punta, non dispofiible para outras
empresas.

12

ANENENENEN

<

Preténdese avaliar a innovacion da sta comercializacion, segundo supofia
introducirse en novos mercados, utilizar novas canles, novas formas
promocionais e de comunicacion, etc. Si se utiliza o habitual no sector,
podese dar unha puntuacién de tres.

13

Fonte: Manual practico para Axentes de Emprego e Desenvolvemento Local

Taboa 5. Interpretacion do test da idea (continuacion)
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Referencia | Informacion complementaria

Trétase de avaliar a innovacion na sua forma de xestionar cobros e pagos.
Sera tanto mais forte canto maiores sexan as novidades financeiras que se

14 ; . - o . hy
introduzan. Si se utilizan as habituais no sector, dariase unha puntuacion de
tres.

15 E dicir, a innovacion administrativa e de xestion do seu proxecto. Se a sta

xestion vai ser similar & doutras empresas do sector, marcarase un tres.

Os custos en que deber incorrer para situar o produto ou servizo nas
20 condicions necesarias para a sia producion e comercializacion (desefio e
construcion de prototipos, probas, homologacions, etc).

Custos que ainda debe asumir antes de que o proxecto péfiase en marcha
21 (considerando a recollida de informacion, estudos de mercado,
asesoramento, procura de financiamento, proxectos técnicos, etc).

O volume de investimento necesario para iniciar a producion continua do
ben ou a prestacion continuada do servizo. Considere os investimentos en
maquinaria, planta, terreos, equipo para o almacenamento, transporte e
administracion, etc.

22

Custos de abrir un oco no mercado: creacion dunha rede de distribucion,
23 formacién do equipo de vendas, publicidade inicial, promocién de vendas
de introducion, incentivos & proba, etc.

O volume de investimento en activos que non son fixos que sera necesaria.
Especialmente, stocks de materias primas e de produtos terminados,
tesoureria, financiamento das primeiras vendas ata que comecen 0s cobros,
pagos iniciais ao persoal, etc. En termos xerais, podese considerar que hai
que financiar todos os pagos a realizar durante 0s primeiros seis meses de
funcionamento.

24

Avaliar a rivalidade entre as empresas competidoras no mercado. Se esta
estancado ou en declive, cun nimero elevado de competidores hai custos
fixos elevados, non hai diferenciacion do produto, existen excesos de
capacidade instalada, barreiras para abandonar o sector e presenza de
empresas estranxeiras, a competencia adoita ser moi forte. En caso
contrario, a competencia adoita ser moi débil.

25

A proporcidn das vendas totais no sector que son realizadas polas primeiras
empresas. O caso extremo seria que unha Unica empresa acumulase 0 100%
26 das vendas (o0 grao de concentracion seria moi forte; puntuaria un seis. O
caso oposto seria que as vendas repartisense homoxeneamente entre un
numero elevado de empresas (concentracion moi débil; puntuaria un un).

Fonte: Manual practico para Axentes de Emprego e Desenvolvemento Local

Taboa 6. Interpretacion do test da idea (continuacion)
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Referencia Informacion complementaria
Comentario:
v Moi débil. O produto é de dominio publico.
v Débil. Ten unha marca rexistrada.
v Algo débil. Dispon de licenza de fabricacion.
31 v Algo f T : S .
go forte. Dispon dunha licenza de fabricacion exclusiva.
v’ Forte. PosUe patentes sobre compofientes do produto.
v" Moi forte. O produto esta patentado e as marcas rexistradas nas
epigrafes posibles.
Comentario:
v Moi débil. O proceso produtivo é do dominio publico.
v" Débil. Partes do proceso utilizanse baixo licenza.
32 v Algo débil. Utilizase o proceso completo baixo licenza.
v Algo forte. Disponse dunha licenza exclusiva sobre 0 proceso.
v’ Forte. Partes do proceso produtivo estan patentadas.
v Moi forte. O proceso produtivo esta totalmente patentado.
Se dispdn dunha marca con que ten un valor de mercado debido ao seu
prestixio, notoriedade, imaxe, etc) avalie a sua proteccion de acordo coa
seguinte escala:
v" Moi débil. A marca non esta protexida.
33 v Débil. Utilizase unha marca con licenza.
v Algo débil. Tense unha licenza exclusiva sobre a marca.
v Algo forte. A marca esta rexistrada s6 en Espafia.
v Forte. A marca esta rexistrada en todos os paises en que actla.
v" Moi forte. A marca esta rexistrada en todos os epigrafes posibles en
todos 0s mercados.
¢Hai cambios previsibles de tipo técnico que poidan afectar de xeito
37 importante as condicidns do seu sector? Considerando a aparicion de novos
materiais, procesos produtivos baseados en novas tecnoloxias,
miniaturizacion, tecnoloxias de informacion e comunicacion, etc.

Fonte: Manual practico para Axentes de Emprego e Desenvolvemento Local

3.3.- Viabilidade econdmico-financeira

O test do emprendedor e da idea danos unha informacién moi Util pero se precisa ter un analise de
viabilidade econdémico-financeira da proia idea empresarial. Asi € necesario elaborar un plan de
empresa que avale con numeros a viabilidade do proxecto empresarial que dada a sta importancia

exponse con maior detalle no seguinte apartado.
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4.- Elaboracion do plan de empresa: que debe conter
Como xa se indicou anteriormente, o plan de empresa é unha ferramenta fundamental no
procedemento que vai dende que o emprendedor ten a idea empresarial e decide levala adiante, ata a
posta en marcha do proxecto. O IGAPE elabora unhas guias completas para axudar aos

emprendedores a facer o plan de empresa®.
As funcions mais importantes do plano de empresa son as seguintes:

v' E un recurso imprescindible na planificacion do futuro desenvolvemento dunha empresa. A
elaboracion de todolos apartados de forma ordenada permite clasificar os procesos para a
posta en funcionamento da empresa.

v A definicion da lifia de actividade ou, no seu caso, a reorientacion da idea inicial. Como xa se
menciona en outros apartados previos desta guia, non é un documento estatico, senén que
debe adaptarse & realidade de cada empresa.

v' Dende o punto de vista financeiro é unha ferramenta importante para a presentacion dos
obxectivos.

v’ Ser a carta de presentacion do emprendedor cara terceiras persoas (publicas ou privadas, tales
como investidores potenciais ou distintos organismos do sector publico).

v' E unha ferramenta interna de valoracion da posta en funcionamento.
O plan de empresa, ademais desas funciéns, presenta unha serie de vantaxes, das que cabe destacar:

v" Da unha vision global da viabilidade do negocio
v' Permite estruturar a informacion

v Serve como garante de imaxe e profesionalidade
v

Permite emerxer posibles diferenzas de criterio entre 0s socios, no seu caso

Por outra banda, o desefio e execucion do plan de empresa presenta varios requisitos, sendo o0s
mais importantes os relacionados coa utilizacion de datos actualizados, o necesario caracter global e
completo da informacion para dar resposta a todolos apartados do plan e por ultimo o plan debe
facerse tendo en conta os multiples destinatarios do mesmo, polo que adaptarase para que sexa
comprensible para todos eles. A continuacion pasamos a falar da estrutura do plan de empresa,

tomando como punto de partida a propia idea empresarial e a presentacion dos emprendedores.

6 Guia para a elaboracién dun plan de negocio: http://www.bicgalicia.org/files/PlanEmpresa/GuiaPlandeNegocio_gal.pdf
Manuais para emprendedores: http://www.bicgalicia.org/index.php?option=com_guia&Itemid=304&lang=g|
Recursos de informacidn para emprendedores:
http://www.bicgalicia.org/index.php?option=com_content&view=article&id=246&Itemid=84&Ilang=g|
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A idea empresarial ha de ser o primeiro punto a reflectir no plan de empresa. Podese definir idea
empresarial como toda actividade econdmica que persegue satisfacer unha necesidade do consumidor
no mercado, a través de bens ou servizos, e que persegue tamén lograr satisfacer esa necesidade de
forma viable. A idea empresarial xorde na mente do emprendedor en circunstancias da mais diversa
indole, asi un emprendedor ten unha idea diversos motivos tal como se pode observar na ilustracion

seguinte.

llustracion 1. Fontes da idea empresaria

O acaso, a sorte

*Novas necesidades.
*Necesidades non satisfeitas.

FARRN S Alguén llo di ao emprendedor

X ! eProfesores, amigos e familiares.
" * eExpertos, bancos de ideas, estudos ou investigaciéns.

eCambios na industria, no mercado, demograficos.
eCambios de gustos e novos cofiecementos.

(r

O emprendedor o busca fora

ePaises ou zonas, inventos ou patentes, necesidades da industria e do
consumidor.

eNormativa, Know-How, feiras e congresos.

{ O emprendedor o vé

O emprendedor busca dentro

eExperiencias laborais, personis.
eDesenvolvemento de capacidades, habilidades e cofiecementos.

Fonte: Guia para a elaboracion dun plan de Negocio. BIC Galicia.
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4.1.- O emprendedor e a presentacion do equipo de emprendedores no plan de
empresa

O emprendedor:

O emprendedor é o auténtico impulsor do desenvolvemento do seu proxecto empresarial ata
convertelo nunha empresa. Nese procedemento debera cofiecer cales son as motivacions, barreiras e

caracteristicas persoais para lograr o éxito como empresario.
As motivacions do emprendedor van ser multiples, podendo agruparse en:

v’ Ser o propio xefe.
v Por en practica a experiencia profesional e as ideas de un mesmo.
v Fuxir do desemprego e deixar de depender da familia.

v Conseguir que os esforzos no traballo revertan nel.
En relacién &s barreiras, as mais importantes son as seguintes:

v' Falta de experiencia no sector de actividade ou na xestion empresarial.
v' Falta de recursos financeiros.
v' Falta de confianza.

v’ Falta de idea empresarial coherente.
Por ultimo, respecto as caracteristicas persoais do propio emprendedor, destacar:

v' Habilidades: de organizacion, creatividade, liderado, competitivas, ..
v"Actitudes: ilusion, confianza, asumir riscos, vision critica.

v Coflecementos: técnicos, experiencia no sector, xestion comercial.
Feitas esas consideracions, pasamos a falar da presentacion dos emprendedores.

Presentacion dos emprendedores

Neste apartado do plan debe incluirse un resumo do Curriculo dos promotores do proxecto,
referido exclusivamente aos seguintes aspectos: experiencia no campo empresarial, formacion en
relacion co proxecto, experiencia profesional en relacion co proxecto. Intensidade de dedicacion
futura ao proxecto por parte de cada promotor. Indicarase se a actividade constituira a ocupacion
principal do promotor, ou se serd compatibilizada con outras. Tratase de determinar cales dos socios
dependeran economicamente de forma exclusiva do proxecto. O Curriculo completo dos promotores

axuntarase nun anexo.
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Os epigrafes que tamén debe conter o plan de empresa, ademais desa mencion da idea, do

emprendedor e da sua presentacion (ou do equipo no seu caso) son:

Proxecto empresarial e presentacién dos emprendedores.
Actividade da empresa: o produto ou o servizo.

O Mercado.

A Comercializacion do produto ou servizo.

Proceso de producién ou de prestacion do servizo.

A localizacion da empresa.

Recursos Humanos.

Plano Econdmico Financeiro.

© 0 N o g bk~ w P

Os aspectos formais do proxecto.
10. A innovacion.

11. Planificacién temporal da posta en marcha.

4.2.- Actividade da empresa: o produto ou o servizo

Se trata de describir xenericamente o produto ou servizo que sera producido ou prestado pola
empresa. Ademais é recomendable delimitar a carteira de produtos ou servizos que se ofreceran,
identificando cales seran os principais e cales 0s secundarios, no seu caso. No caso de produtos, farase
unha descricién dos mesmos con referencia ao seu desefio, marca, envoltorio e calidade en relacion
aos produtos da competencia. No caso dos servizos definiranse as slas caracteristicas, mencionarase

as garantias ofrecidas, etc.
Con todo, os puntos clave desta parte son 0s seguintes:

Sector de referencia, evolucidn nos Gltimos anos, previsions para o futuro.
Carteira de produtos, distinguindo actividades/servizos principais dos secundarios.
Futuros produtos /servizos que se pensa ofertar.

Actividades que se ten previsto subcontratar.

AN N NN

Relacion dos produtos/servizos que se ofreceran, describindo os seus atributos (propiedades

fisicas, envase, marca, servizo posvenda, etc).

4.3.- 0 Mercado
Este apartado é bastante extenso, pois deben analizarse diversos puntos con rigor, seriedade e
profundidade. De facerse ben, constituirad unha boa aproximacién & situacion ou posicion da empresa

no mercado e no seu contorno. Como minimo, deberian tratarse estes cinco puntos:
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a)

b)

d)
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Caracteristicas diferenciadoras respecto aos produtos ou servizos da competencia. Tras
definir os propios produtos ou servizos da empresa, esta debe elixir qué estratexia seguira con
eles para competir no mercado: Neste senso distinguense tres estratexias a seguir: liderado en
custos, estratexia de diferenciacion e a estratexia especialista. Por outra banda identificaranse
as vantaxes competitivas e a forma de mantelas no tempo.
Definir o mercado ao que se dirixe a empresa. Aqui consideraranse factores como a sla
dimension, localizacién, consumo, estrutura, clientes, merado real e potencial. Nesta fase é
importante definir e aplicar os criterios de segmentacion, ou o que € 0 mesmo, definir as
diferentes estratexias a aplicar para os distintos tipos de clientes considerados para
proporcionar a cada un deles unha resposta mais axeitada e personalizada. En relacion aos
mercados real e potencial, & hora de calcular o tamafio do mercado, terase en conta a posicion
da competencia e a situacion do propio mercado no que opera a empresa. Tras determinar o
tamafo do mercado, a empresa debera estimar qué parte do mesmo pode absorber.
Prevision da evolucion do mercado. Se trata de determinar se a demanda do sector esta en
crecemento, estancada ou en declive, o cal deberase ter en conta no momento de decidir a
posta en marcha do negocio. Para identificar a evolucion do mercado compre determinar as
caracteristicas actuais do negocio, a dimensién econémica da actividade empresarial e a
evolucion do sector no &mbito xeografico de actuacion.
A competencia. Para analizar a competencia é necesario obter informacion sobre os
competidores actuais e potenciais, asi mesmo, deberanse determinar as vantaxes e
desvantaxes dos produtos da empresa que se vai a formar en relacién ao mercado. Cofiecer 0
namero de persoas empregadas dos competidores, as instalacions que posuen, a distribucion
xeografica ou o ranking por cotas de mercados, serven de axuda para cofiecer mellor &
competencia.
DAFO’. A andlise das Debilidades, Ameazas, Fortalezas e Oportunidades facilita o estudo
sistemético da empresa e a sUa relacion c6 mercado e o contorno, e permite comparar as
ameazas e oportunidades externas no entorno coas fortalezas e debilidades internas. Debemos
tamén ter en conta que as fortalezas e debilidades son actuais (Tempo presente), mentres que
as ameazas e oportunidades son provocadas por unha analise a posteriori.

v Unha Fortaleza é unha vantaxe competitiva.

v" Unha Oportunidade é a posibilidade de obter unha vantaxe competitiva no futuro se

se tomaren as medidas pertinentes.

7

No

seguinte  enlace, hai unha guia completa para elaborar unha andlise  DAFO:

http://www.bicgalicia.org/files/CuadernosGestion/CPX_ComoelaborarAnalisisDAFO_gal.pdf
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v Unha Debilidade é unha carencia ou un punto débil.

v" Unha Ameaza unha tendencia desfavorable.

Para analizar o mercado e facer andlises sectoriais, é especialmente recomendable seguir o
esquema proposto por Michael Porter (1980) no seu libro de Estratexia competitiva. No manual
achégase unha guia para facer unha analise sectorial tomando como punto central as chamadas 5
forzas de Porter, que estan relacionadas con moitos dos comentarios deste epigrafe dedicado ao

mercado:

l. Ameaza de novos competidores, que implica unha aproximacion & posibilidade de que
outras empresas entren a competir no sector tomando como referencia as barreiras de entrada
ao sector.

Il. Poder de negociacion de clientes.
1. Poder de negociacion de provedores.
V. Ameaza de produtos e servizos substitutivos. Hai produtos que non son exactamente
iguais, polo tanto non son homoxéneos, pero cobren necesidades similares.

V. Rivalidade interna, referida & rivalidade entre as empresas que integran o sector.

4.4.- A Comercializacion do produto ou servizo
Neste apartado do plan de empresa tratase de definir a maneira de vender o produto ou prestar o
servizo, e de establecer cales seran as canles a través das cales chegue o produto ou servizo ao

consumidor. Consideraranse 0s seguintes factores, entre outros:

a. No caso dos produtos, deberase definir a sia presentacion e a imaxe externa, 0 envase € 0
etiquetado. Tamén terase en conta se se trata dun produto de consumo final ou se esta enfocado
no sector industrial xa que o procedemento de compra € diferente.

b. No caso de servizos, deberase considerar a imaxe corporativa mais apropiada para identificar
0 negocio ou qué nome comercial é 0 mais axeitado para a idea empresarial. Porase especial
atencion neste punto, pois a intanxibilidade dos servizos supon gue os atributos destacados do
mesmo se convertan nun factor chave & hora da sua definicion para o0 mercado. A hora de
decidir a imaxe do produto ou da empresa, terase presente a que publico obxectivo se dirixe a

empresa.

Outra cuestion importante a tratar neste epigrafe é a determinacion do prezo de venta dos
produtos/servizos e a comparacion cds da competencia. A hora de fixar os prezos, a empresa
determinaré a estratexia e os criterios a seguir, tendo en conta en todo momento os custos produtivos,

Xa que evidentemente o obxectivo € obter beneficio coa venta ou prestacion de bens e servizos. Por
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outra banda tamen deberase estar pendente das normas legais relacionadas co IVE, a prohibicion da

venta & perda, normas sobre prezos publicos, etc.

En terceiro lugar, a empresa determinard, de novo en funcidn dos produtos/servizos da sua carteira,
a forma de introducilos no mercado, xa que dependendo das caracteristicas que tefian, poderase optar
entre diversas opcions que van dende a venta directa da empresa ao consumidor final, ata a venta a
través dun gran numero de intermediarios almacenistas e retallistas. Entre ambas posibilidades

extremas hai opcions intermedias.

Por outra banda, deberase indicar no plan de empresa cales seran as accions de promocion previstas
pola empresa para darse a cofiecer entre os consumidores e incentivalos a que adquiran os bens e
servizos proporcionados; tamén de forma posterior as promocions terdn como obxectivo 0

mantemento da empresa no mercado.

Existen distintos tipos de promocion que adoitan ter distintas taxas de resposta ou éxito entre 0s
consumidores co conseguinte impacto nas vendas. O impacto ou duracién no tempo das promociéns
tamén € variable entre as distintas opciéns. Por outra parte, as accions de comunicacion das
promocions e de difusién da empresa e dos seus produtos ou servizos tamén entrarian neste apartado.
Tanto as accions de comunicacion coma as de promocion, realizaranse tendo en conta o publico cara

0 que se dirixe a empresa e 0 contorno da mesma, asi como a sua situacion dentro do mercado.

Finalmente, a empresa debera facer unha prevision de vendas anuais, tomando como referencia os
prezos fixados inicialmente. Con iso obtense unha prevision de ingresos anual, considerando as

seguintes cuestions:

No caso dunha empresa de produtos, estimarase 0 numero de unidades que en prometio se pensa
comercializar nun ano. No caso dos servizos, a estimacion serd do nimero anual de servizos que se
estima que se prestaran. Aqui convén mencionar unha medida moi Gtil: o punto morto, medida da que
se falara na parte do plano econdmico financeiro. Habitualmente, os plans de empresa son a cinco
anos, polo que é recomendable realizar as estimaciéns de ventas dende unha postura conservadora,
Xa que as variacions non previstas no mercado ou a resposta inesperada da demanda, para ben ou para
mal, poden provocar que os calculos nos sexan os mais axeitados. Relacionado con isto, tamén debera
establecerse a politica de garantias, servizo técnico e servizo posvenda, tendo en conta que poden ser

un elemento diferenciados respecto & competencia.

4.5.- Proceso de producion ou de prestacion do servizo
Como comezo a este apartado, faise unha vez mais a distincion entre produtos e servizos. No caso

de que a empresa se dedique & producion, deberanse describir no plan de empresa as etapas necesarias
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do proceso produtivo, os procedementos a seguir e as caracteristicas do produto. Se a empresa presta

servizos, deberase describir a elaboracion de cada un deles, o persoal para a slia consecucion e a

xornada laboral que é preciso empregar. Ademais, a subcontratacion de servizos, no seu caso, debera

estar indicada no plan de empresa, sinalando que partes do proceso de producién son as que se

subcontratan ou que servizos se solicitan a outras empresas. A continuacion sinalamos os puntos clave

para 0s dous casos:

No caso de empresas de producion, 0s seguintes puntos son clave:

©)

©)

(0]

o

Elementos singulares a producir
Relacion individualizada do proceso, desde a adquisicion da materia prima ata a saida do
produto ao mercado
Partes do proceso que se contrata
Cronograma de producién
Capacidade méaxima de producidn cos recursos dispofiibles
Valoracién do produto

- Custo materia prima

- Custo man de obra

- Volume diario de producion
Necesidades de subministracions (auga, electricidade,...)
Caracterizacion dos medios de equipamentos necesarios

Organizacién do traballo: distribucion espacial,...

No caso de empresas de servizos a outras empresas ou particulares:

(0]

Descricion dos servizos dispofiibles;
- Proceso e fases do mesmo
- Definicion do perfil necesario para a tarefa
Cronograma de prestacion de servizos
Partes do proceso que se subcontrata
Capacidade méaxima de prestacion de servizos cos recursos dispofiibles
Definicion dos medios materiais e humanos
Valoracién individual da prestacion
- Medios materiais
- RR.HH

Por outra banda deben indicarse outras duas cuestiéns mais al6 dos propios bens e/ou servizos cos

gue a empresa compite no mercado: se trata por unha parte de seleccionar os equipamentos necesarios,
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é dicir, os medios necesarios que permitan a empresa desenvolver a stia actividade como o mobiliario
ou a maquinaria; e pola outra parte, establecer como seran os procedementos de aprovisionamento de
materias primas, provedores de materiais e de servizos, subministracions, etc. Isto implica tarefas
como seleccidn de provedores e establecemento de criterios para iso, prezos, formas de pagamento,
prazos de entrega, etc. Ademais de establecer o aprovisionamento deberase determinar unha politica
de xestion de stocks (materias primas, produtos intermedios, produtos terminados, etc.). E
fundamental saber de anteman cales serdn os devanditos criterios porque iso leva a determinar as
necesidades de almacén, no caso dunha empresa que fabrica bens. As decisions relacionadas coa

loxistica tamén se inclUen nesta parte do plan de empresa.

Outro apartado que se debe ter en conta neste epigrafe é a determinacién do custo do
produto/servizo, especificandose as distintas partidas de custo que intervefien no proceso produtivo.
Posteriormente se agruparan entre custos fixos e custos variables, custos directos e custos indirectos.

Con todos estes datos, estimarase o custo unitario®.

O paso seguinte €, tomando 0s prezos de venta establecidos xunto aos custes calculados, a

cuantificacion da marxe para cada un dos produtos.

Por ultimo, pero non menos importante, estableceranse nesta parte do plan de empresa as politicas
de control e aseguramento da calidade. Existen diferentes modelos de sistemas de xestion de calidade,
que estan orientados principalmente & mellora continua das actividades da empresa. Para planificar a
politica de calidade da empresa, débense formular as seguintes metas:

v Mellorar o desempefio, coordinacion e produtividade.

v’ Establecer os obxectivos que pretendas alcanzar.

v Lograr e manter a calidade do produto, para satisfacer as necesidades implicitas e explicitas
dos clientes.

v’ Establecer indicadores que permitan avaliar o cumprimento da calidade buscada (por ex.).

v Control da caracteristicas do produto.

v" Grao de satisfaccion do cliente.

Neste apartado cabe facer unha mencion as normas ISO, utilizadas para a certificacion e a
verificacion da calidade e da boa xestion da mesma pola empresa e nos produtos e servizos ofertados
pola mesma. Tamén existen guias e ferramentas destinadas a orientar a implantacion na empresa de

ditas normas®.

8 E recomendable centrarse neste punto unha vez estea realizado o estudo econémico financeiro.

9 Informacion relacionada coas normas 1SO (en inglés): http://www.iso.org/iso/home.html
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4.6.- Localizacion da empresa
En certos sectores, a localizacion é un factor relevante no éxito futuro da empresa. Ao falar de

localizacion da empresa hanse responder preguntas tales como:

o ¢Onde podo situar a empresa?
o ¢Cales son as vantaxes e inconvenientes da sua situaciéon?
o ¢E necesario manexar varias localizacions alternativas?

o ¢Existen clientes do meu produto ou servizo nesa zona?

A hora de determinar a localizacion da empresa hai que ter en conta tres aspectos: criterios de
eleccion, cuestions relativas aos terreos, edificios e instalacions; e por Gltimo cuestions relativas a

comunicacions e infraestruturas. As claves de cada un destes aspectos son as seguintes:

e Localidade

» Maedio/ zona dentro de dita localidade
Situacidn prevista e
> Urbana/Rural criterios de

» Centro/periferia seleccién

e Zona comercial/industrial/residencial

e Criterios de situacion

e Descricion de todos os elementos referentes as necesidades de
instalacions

¢ Delimita o tamafo do local e a sua distribucion

> Zona administrativa

. . Terreos,
» Atencion ao cliente edificios e
» Almacén instalaciéns

» Qutros
e Zona produtiva
e Plano xeral da zona
e Plano de superficie
e Distribucion interior
e Custo de adquisicion ou de aluguer
e Estado das comunicacions e as infraestruturas da zona \

xeografica na que te vas situar.

Comunicaciéns

e
> infraestruturas
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e Centrarse nos elementos que mais infldan na nosa actividade,

como: Calidade das estradas, transporte publico, aeroportos,

acceso rodado, paseos, estacionamento, recolla de lixo, lifias

de alta tension...

4.7.- Recursos humanos

O emprendedor ten que ser consciente de que as persoas, 0s recursos humanos, son 0s maiores

activos da empresa. A boa xestion dos mesmos resulta imprescindible para a boa marcha da empresa.

E recomendable que para cada posto de traballo sexan manexadas as seguintes variables (definidas
pola OIT):

(@]

o

o

o

Ocupacion: conxunto de empregos con certa similitude.

Profesion: grupos de emprego con tarefas semellantes que requiren dunha capacitacion,
cualificacion e cofiecementos.

Emprego: grupo de postos de traballo onde as tarefas basicas son similares.

Posto de traballo: conxunto de tarefas realizadas por unha soa persoa.

Tarefa: unidade de traballo, cun inicio e un fin, que realiza o traballador co obxecto de lograr
unhas metas no seu posto.

Operacion: conxunto de acciéns que en si constitien unha tarefa.

Accion: combinacion de movementos para realizar unha operacion.

Movemento: elemento individualizado de cada accién.

O emprendedor debe procurar que esta informacidn coincida ou concorde coa que figura na parte

economico financeira do plan, xa que as decisions sobre os recursos humanos inflden claramente nos

custos da empresa.

Outras tarefas a desenvolver relativas aos recursos humanos da empresa. A continuacion seran

enumeradas con caracter xeral sinalando os puntos mais destacados das mesmas:

o

o

Definicion dos postos de traballo a crear.

Numero de empregados por posto.

Prevision de contratacion/externalizacidn de persoal de reforzo e épocas determinadas ou
Servizos.

Datas de incorporacion do persoal.

Funcions, tarefas e responsabilidades de cada posto de traballo.

Organigrama funcional.

Organigrama xerarquico.
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o Mencion detallada do perfil profesional (formacion, experiencia, habilidades sociais) que
se requirira para cada posto de traballo.

o  Fontes de recrutamento de persoal.

o Métodos de seleccion de persoal.

o  Otipo de contratos e de xornadas laborais.

o  Convenio colectivo de aplicacion.

o  Xornada laboral anual.

o  Téaboa salarial en funcion da xornada laboral, e de acordo co convenio.

o Incremento salarial que tes previsto aplicar a partir do segundo ano.

o  Prevision de novas contratacions, nun periodo de 5 anos.

o Especificacién do nimero de empregos por posto de traballo.

4.8.- Plan econémico financeiro

O plan econémico financeiro da empresa debera estar apoiado e ser coherente co establecido en
todolos puntos anteriores. O IGAPE Galicia pon a disposicion dos emprendedores diversas
ferramentas no BIC Proxecta e Simula, sendo a mais usada o Viable!® que permite elaborar a

informacion econdémico-financeira que precisa a empresa:

a) Plano de investimentos

b) Taboa/politica de amortizacions
¢) Plano de financiamento

d) Prevision por vendas

e) Balance

f) Conta de perdas e ganancias

a) Plan de investimentos

Esta directamente relacionado coa prevision de vendas e debera ser coherente c6 mesmo. A
dimension da empresa adaptarase ao volume de vendas que se espera acadar. Nesta parte é clave

determinar e cuantificar todalas partidas de gasto necesarias para o desenvolvemento da actividade.

b) Amortizaciéns

Ohttp://www.bicgalicia.org/index.php?option=com_content&view=article&id=190&Itemid=190&lang=es
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Tras identificar os investimentos é necesario establecer unha politica de amortizacions, na que se
fara o célculo da depreciacion de cada un deses elementos. Neste sentido, é recomendable prestar
atencion xa que serven de boa axuda, aos coeficientes e periodos maximos de amortizacion

establecidos polo ministerio de Facenda e Administracions Publicas.
c) Financiamento

Nesta parte describirase como se financiard a empresa, indicando cOmo se obteran os recursos
necesarios para por en marcha a empresa. Sinalarase asi mesmo qué parte dos recursos corresponde
a financiamento propio e cal ¢ financiamento alleo, xa que é habitual que os emprendedores non
financien cos seus propios recursos todo o investimento. E o momento de que o emprendedor
reflexione sobre a sta capacidade de abordar financeiramente o proxecto, tanto no tocante & achega
de capital como & accesibilidade ao financiamento alleo.

Neste apartado tamén cabe facer unha mencion das axudas que as administracions pofien ao dispor
dos emprendedores para a creacion de empresas. Ditas administraciéns esixen uns criterios
especificos en cada convocatoria, dependendo do tipo de axuda. No apartado de “Axudas e

subvencions para a creacion da empresa” farase unha aproximacion mais detallada ao respecto.
d) Prevision de vendas

En relacion & prevision de vendas, recoméndase tamén ver dentro desta guia o apartado 4.3 relativo
ao mercado. Tamén é recomendable establecer unha divisién de ingresos por areas de negocio, no
caso de que a empresa realice as suas actividades en mais dunha area; por outra banda tamén débense
determinar as politicas de cobramento aos clientes, de pagamento aos provedores e de xestion de

stocks, configurando estes tres puntos as chamadas politicas de circulante.
Balance e Conta de Perdas e Ganancias

O balance e a conta de perdas e ganancias, son os principais integrantes das contas anuais*! e deben

ser realizados de forma previsional dentro do plan de empresa.

As contas anuais previsionais ou a futuro, elabdranse a partir da prevision de vendas por unha
banda e da prevision de custos (tanto fixos como variables) pola outra; pretendendose estimar 0s
beneficios/perdas que alcanzard a empresa nos proximos anos, permitindo analizar a evolucion e
comparar entre exercicios consecutivos e identificar puntos de mellora. 1so respecto a conta de perdas

e ganancias; en relacion ao balance, este comprende os bens e dereitos (activo) e as obrigas e fondos

11 Mais informacion sobre as contas anuais dunha empresa visitar este enlace: http://www.icac.meh.es/
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propios que forman o pasivo da mesma. Para a realizacion do balance previsional é necesario cofiecer
todas as partidas mencionadas. Os importes medios das contas de clientes provedores poden ser
determinados a partir do volume de compras/vendas e prazo de pagamento/cobramento a provedores

e clientes respectivamente.

Outra partida do balance € a tesoureria ou o difieiro en efectivo. A través da prevision de tesouraria
se mostra a liquidez e as necesidades de financiamento a curto prazo da empresa, en funcion das
previsions de cobramentos e pagamentos previstos. E importante a distincion ingreso (cando se
produce a venda) de cobro (cando se recibe o montante da operacién); e gasto de pagamento
(momento de compra do ben ou servizo fronte ao desembolso do montante dos mesmos). E

recomendable realizares o calculo da prevision de tesoureria mensualmente.

Por dltimo, dentro dos comentarios xerais deste apartado econémico financeiro do plan de
empresa, 0 emprendedor debera estudar a rendibilidade do seu negocio. Neste senso, cabe incluir
unha ferramenta habitual neste calculo: o punto morto. Tal medida permite ao emprendedor cofiecer
o0 nivel minimo de producion ou de servizos que ha de prestar para non incorrer en perdas, ou o0 que
€ 0 mesmo, o nivel de producién ou prestacién de servizos a partir do cal a empresa incorre en
beneficios. Para facer o calculo deberanse determinar previamente os custos fixos e variables (estes
ultimos dependen das unidades producidas e vendidas mentres que nos custos fixos se incorre ainda
que non se venda nada) asi como tamén o nivel de ingresos anuais. Isto deberia facerse para 0s
primeiros cinco anos do proxecto. Existen mais medidas e ferramentas para calcular a rendibilidade

econdmica e financeira da empresa, esta mencionada € unha das mais utilizadas e sinxelas.

4.9.- A innovacion
A innovacién é un factor importante dun proxecto empresarial. Os plans e programas de
innovacion empresarial son aplicables tanto a empresas asentadas como aquelas en constitucion.

Existen dous tipos diferentes de innovacion:

I.  Innovacion total, na que se desenvolven novos mecanismos de producion/prestacién ou
comercializacion de bens e servizos.
Il.  Innovacion incremental, que supon a mellora de tecnoloxia, infraestruturas, procesos

produtivos, etc. xa que xa existen no mercado.
Os puntos clave a tratar neste apartado son 0s seguintes:

v Incrementar o nivel tecnol6xico da empresa.
v Mellorar a competitividade e a diferenciacion.
v Aproveitamento dos procesos de 1+D propios ou alleos.
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Fortalecer os procesos de transferencia tecnoloxica.
Potenciar o aumento de capacitacion dos RR.HH.
Elementos que proporcionan melloras na producion ou a na prestacion de servizos.
Orientacion da innovacion.
Introducion da innovacion en varias fases.

Tempo dispofiible.

AN N N N N

Cofiecementos minimos requiridos.

E importante pois identificar os recursos e capacidades da empresa para que esta realice accions
innovadoras. Por outra banda é recomendable evitar a cultura do “innovar por innovar” e innovar pola
mera existencia dunha subvencion ou axuda, xa que afrontar asi a innovacién pode ser prexudicial

para a empresa ainda que a curto prazo lle poida resultar beneficioso.

4.10.- A planificacion temporal da posta en marcha

Neste punto o emprendedor xa é consciente da viabilidade técnica e econdmica do seu proxecto.
Chega o momento de planificar a posta en marcha do mesmo, a cal leva asociado un periodo temporal
ante a necesidade de realizar diversos tramites administrativos, constituir a empresa ou entidade

fisicamente, etc.

Para realizar unha boa planificacién temporal non é suficiente con cofiecer qué actividades implica,
pois a posta en marcha da empresa leva asociado un periodo temporal, derivado tanto dos tramites
administrativos como do tempo de constitucion fisica da empresa ou entidade. Mais para planificares
a posta en marcha da tla empresa non é abondo con saber que tramites tes que efectuar, considera

polo menos as seguintes variables:

o Adecuacion de espazos e infraestruturas
o Dotacién de equipamentos
Negociacién de operacions de préstamo

(@]

o Dispoiiibilidade de equipo profesional e formacion do mesmo

Nesta parte remitese ao usuario ao punto 3 do apartado 2.2 desta guia no que se falaba das distintas
ferramentas que poden ser Utiles na planificacion temporal (cronogramas, Redes de Pert ou

Diagramas de Gant).
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5.- Formulas asociativas e a os aspectos formais

Un aspecto que ten que decidir o emprendedor é a formula xuridica que quere para a sla
organizacion, que leva consigo implicacions fiscais, xuridicas, de responsabilidades de socios

diferentes segundo 0 modelo organizativo escollido.

Outros aspectos a ter en conta son os multiples aspectos formais que ten qué ter o emprendedor,
non sendo este especialista en tramitar e cumprir todos os requisitos legais, sendo necesario que
recorra a axuda profesionais, xa que o emprendedor bastante ten con satisfacer adecuadamente a

clientela.

Na taboa seguinte podense observar os aspectos formais'? que ten qué ter en conta o emprendedor.

Taboa 7. Aspectos formais

| Tipos de formas xuridicas \

Vantaxes e inconvenientes de cada forma
xuridica

| Cadro comparativo de formas xuridicas

Formas Xuridicas | Responsabilidade dos socios

| O capital
| Os socios

Organos de administracion e xestion

Supostos préacticos: Formas xuridicas

O traballador auténomo O estatuto do traballador auténomo

Fonte: IGAPE

2 padese ter informacion no IGAPE de memofichas que explica os requisitos formais necesarios nas organizacions
empresarias http://www.bicgalicia.org/index.php?option=com_guia&Itemid=115
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Taboa 8. Aspectos formais (continuacion)

Tramites de constitucién

| Tramites previos

| Tramites en Facenda

| Tramites nos Rexistros

| Tramites na Direccion Xeral de Tributos

| Tramites no Instituto Nacional de Emprego

| Tramites na Seguridade Social

Tramites ante a Direccién Xeral de
Relaciéns Laborais

| Tramites no Concello |

| Vision xeral dos tramites |

Preguntas frecuentes: Posta en marcha da
empresa

Supostos  practicos:  Tramites  de
Constitucion

Funcionamento da empresa

| Obrigas do empresario na empresa |

Outras actuaciéns no funcionamento da
empresa

| Formacion na empresa |

| Asociacionismo. Codigos de conduta |

Supostos préacticos: funcionamento da
empresa

Obrigas do empresario no ambito laboral

Permitir a representacién colectiva dos
traballadores

| Prevencion de riscos |

| Obrigas asistenciais do empresario |

Supostos practicos: obrigas do empresario
no ambito laboral

Fonte: IGAPE

GUIA ASESORAMENTO A EMPRENDEDORES




Taboa 9. Aspectos formais (continuacion)

Fontes de financiamento®®

| Financiamento da PEME

| Financiamento interno

| Financiamento externo

| As axudas pablicas

Preguntas mais frecuentes: 0
financiamento da empresa

Supostos practicos: fontes de
financiamento

Laboral

| O salario

| Tempo de traballo

[ Modificacions do contrato de traballo

| Suspension do contrato de traballo

| Extincion do contrato de traballo

| Convenios colectivos

| Prestacions da Seguridade Social

| Axudas para o fomento do emprego

| Supostos précticos: laboral

Contratos laborais

| Tipos de contratos en Espafia

| Contratos indefinidos

Contratos indefinidos ou temporais
bonificados

| Contratos con persoas discapacitadas

| Contratos de duracion determinada

| Contrato de relevo

| Contratos formativos

| Outros contratos

| Supostos précticos: contratos laborais

Outros contratos

Tipos de contratos durante a vida da
empresa

Preguntas mais frecuentes: contratos que se
poden dar durante a vida da empresa

Supostos préacticos: contratos que poden
darse durante a vida da empresa

13 Este tema é tratado no apartado 4.8 desta guia

Fonte: IGAPE
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Taboa 10. Aspectos formais (continuacion)

Fiscalidade e tributacién

| Caracteristicas xerais

| A imposicion directa en Espafia

| A imposicion indirecta en Espafia

| Impostos non estatais

| Indice de actuacion

Formula para o exercicio dunha actividade
econdmica

| Supostos practicos: fiscalidade

A proteccion de ideas

A proteccion de ideas ou actividade
inventiva

| Formas de explotacion das nosas ideas

| Lexislacion espafiola sobre a materia

Preguntas mais frecuentes: propiedade
industrial e intelectual

| Supostos précticos: a proteccion da idea

A proteccion de datos

| O sistema Nota

| Proteccion de datos de caracter persoal

Preguntas mais frecuentes: proteccion de
datos

| Supostos practicos: a proteccion de datos

A calidade na empresa

A calidade na empresa

Normas ISO

Fonte: IGAPE

Resumidamente, 0s puntos clave deste apartado son 0s seguintes:

1.

Tipo de actividade a exercer — A actividade pode condicionar a eleccion da forma xuridica

naqueles casos nos que a normativa estableza unha forma concreta.

Numero de promotores — O nimero de persoas que intervefian na actividade pode

condicionar a eleccion da forma xuridica da empresa.

Responsabilidade dos promotores — A responsabilidade pode ser limitada ao capital

aportado ou ilimitado afectando nese caso ademais ao patrimonio persoal.

Necesidades economicas do proxecto — Aqui débense ter en conta os custos dos tramites

constitutivos da empresa, que varian en funcion da forma xuridica elixida. Non obstante ese
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desembolso inicial pode compensar no futuro se este permite limitar a responsabilidade dos
emprendedores ao capital aportado.

Aspectos fiscais — A diferenza entre unhas formas societarias e outras ponse de manifesto a
través das distintas tributacions no IRPF ou no Imposto de Sociedades, existindo diversas
tarifas ou tipos impositivos a aplicar, deducions, etc que varian entre unhas sociedades e
outras. Tamén o tamafio do equipo inflde, polo que é recomendable estimar inicialmente o seu

tamano, en diversos escenarios futuros (por exemplo, realista, pesimista e optimista).

Outras cuestions destacadas son as seguintes, seguindo o Titorizacion de proxectos a

emprendedores publicado por Ferreiro e De La Rocha (2012):

1)

2)

Borrador dos estatutos sociais: no caso de constituir unha sociedade mercantil, deberase
incluir un borrador de estatutos!* adaptado ao proxecto empresarial que inclia datos tales
como o nome dos socios, o capital e o domicilio.

Medidas de seguridade e hixiene no traballo: tratase de analizar as medidas que ten que
tomar a empresa para cumprir a normativa existente neses ambitos’®. Recoméndase solicitar
a axuda dunha empresa especializada, solicitandolle un presuposto no que se recolla o custo

das acciéns necesarias para cumprir a normativa.
Como normativa xenérica aplicable destacase a seguinte:

1. Lei 31/1995, de 8 de Novembro e a sta modificacion pola Lei 54/2003 de 12 de
Decembro, da reforma do marco normativo da prevencion de Riscos Laborais. BOE n°
298 de 13 de Decembro.

2. Real Decreto 39/1997 polo que se establece o Regulamento dos Servizos de Prevencion.

3. Real Decreto 485/97, de 14 de Abril, no que se indican as disposicions minimas en

materia de sinalizacién para a seguridade e satde no traballo.

4. Real Decreto 486/97 sobre disposicions minimas de seguridade y satde nos lugares de

traballo.

5. Real Decreto 488/97, de 14 de Abril, sobre disposicions minimas de seguridade y saide

no traballo que inclie pantallas de visualizacion.

14 Mais informacién na http://www.bicgalicia.essMEMOFICHAS/web/comunes/editor/salida/Fich74 esp.htm

15 http://www.bicgalicia.es/memofichas/web/gal/index.asp?id_indice=25
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6. Real Decreto 773/97 sobre equipos de proteccion individual e demais disposicions legais

que afecten a actividade.

3) Informacion relativa a patentes, marcas e licencias: ben se 0 proxecto esti suxeito a
patentes, queira rexistrar unha marca comercial ou necesite unha licenza para desempefiar a
sua actividade, o emprendedor debera neses casos ter en conta as cuestions relativas a patentes,
marcas e licencias e actuar ao respecto. No caso de que a idea empresarial pertenza a unha
franquicia, desenvolveranse detalladamente as relacidns contractuais entre franquiciador e
franquiciado.

v Informacion sobre a proteccion de ideas:
http://www.bicgalicia.es/memofichas/web/gal/index.asp?id_indice=6#

v Oficina espafiola de patentes e marcas (OEPM):
http://www.oepm.es/

v" Propiedade intelectual:
http://www.mcu.es/propiedadInt/CE/RegistroPropiedad/RegistroPropiedad.html
v Servizo Galego de Propiedade Industrial (SEGAPI):

http://economiaeindustria.xunta.es/Servizo-Galego-de-Propiedade-Industrial-SEGAPI

4) Autorizacions, permisos, etc.: incliense aqui requisitos de tipo administrativo, necesarios
para pofier a empresa en funcionamento (Facenda, Concello, Seguridade Social, etc.). No
seguinte enlace podese atopar informacion relativa a estas cuestions:

http://lwww.bicgalicia.es/memofichas/web/gal/index.asp?id_indice=3#
6.- Axudas e subvencions para a creacion da empresa

Alguns emprendedores vinculan a posta marcha dun negocio con axudas que reciban das
administracions publicas. Temos que indicar que esta formulacion é un erro, xa que a mellor
subvencion que pode ter un emprendedor € contar con clientes satisfeitos que merquen habitualmente
0s seus produtos é servizos, sendo a subvencidn unha posible axuda para a empresa, pero nunca debe

ser un obxectivo en si mesmo.

Por outro lado as axudas tefien unha limitacion de tempo, de tal xeito que algunhas que
comentamos neste documento poden quedar derrogadas cando alguén lea o traballo, polo que as

axudas hai que analizalas no momento en que se vai a levar a cabo a iniciativa empresarial.

Non obstante co risco de que algunha non estea vixente en algin momento, imos centrar este

apartado en dous puntos: en primeiro lugar farase un percorrido polas institucions e programas de
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apoio a creacion de empresas e en segundo lugar farase unha mencidn expresa as axudas que son mais

solicitadas polos emprendedores.

En relacidn & primeira cuestion mencionada no pardgrafo anterior, cabe sinalar unha dobre via

de anélise: a via econdmica e a via de asesoramento e formacion.

I.  Aviaeconomica refirese ao financiamento aos proxectos dos emprendedores (incluindo aqui
entidades, premios, axudas e subvencions). Tamén se incllen aqui elementos relativos &
dotacion de infraestruturas como son 0s parques empresariais, viveiros de empresas e solo
industrial.

Il.  Aviadaformacion e asesoramento inclie ademais das propias formacién e asesoramento, o

acompafiamento e a mentorizacion.

En relacion co aspecto econdmico, conven destacar a tres entidades como provedoras de

financiamento:

1) DGPYME®: E un ente a nivel estatal pertencente ao Ministerio de Industria, Enerxia e Turismo.
Entre os seus obxectivos se atopan o facilitar e promover unha comunicacion fluida coas empresas
e axentes dos distintos sectores sobre 0s que se proxecta a accion do Ministerio, con especial
atencion no apoio e promocion das pemes co fin de impulsar a sua actividade e mellorar a sta
competitividade. Ademais de incluir informacion relativa a axudas e incentivos para a creacion de
empresas das distintas administracions espafiolas e a nivel europeo; programas subvencions e
axudas do DGPYME e guias sobre axudas e subvencidns, tamén ten mais contidos, entre 0s que
cabe destacar:

» Enlace ao portal “Crea tu empresa”, que proporciona recursos para os emprendedores que
desexan desenvolver o seu proxecto.
» Fondo documental con diversas publicacions, libros, artigos, etc sobre a materia.
» Ferramentas do emprendedor e do empresario, incluindose recursos tales como:
o Autodiagnostico de actitudes emprendedoras, para avaliar as posibilidades de éxito
a hora de desenvolver un proxecto empresarial (é o equivalente nacional ao test de
emprendedor mencionado neste documento).
o Plan de empresa, que ofrece informacion similar as guias BIC Galicia que axudan a
elaborar o plano de empresa.
o Simula, tratase dunha especie de xogo virtual que permite simular modelos de negocio

ensaiando asi unha idea empresarial.

16 http://www.ipyme.org/es-ES/Paginas/Home.aspx
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o Autodiagnostico para acceso a novos mercados, que permite obter unha valoracion

da situacion empresarial para iniciar a internacionalizacion da empresa.

o Autoavaliacion da peme ante a innovacion, a través dun cuestionario que permite

avaliar a innovacion na empresa.

o Cursos online diversos: para emprendedores e pemes, para crear unha SRL, unha

SLNE, etc.

2) ENISAY: Tratase doutro organismo estatal, unha empresa publica dependente amén do Ministerio

de Industria, Enerxia e Turismo, que leva mais de 30 anos participando activamente no

financiamento de proxectos empresariais viables e innovadores. Ten como obxectivo, segundo

Mmencionan na sua web, “fomentar a creacion, crecemento e consolidacién da empresa espafiola,

participando activamente no financiamento de proxectos empresariais viables e innovadores e na

dinamizacion do mercado de capital risco”. Ademais de darlle unha gran importancia & innovacion,

como se aprecia na stia web, o outro grande apartado é o financiamento, que esta dividido en catro

seccions dentro das que inclen diversas lifias de financiamento®8:

1)

2)

3)

4)

Creacion — dentro da cal establécense a lifia ENISA Mozos Emprendedores para financiar
proxectos impulsados por mozos de ata 40 anos; e a lifia ENISA Emprendedores, que
financia proxectos sen limite de idade.

Crecemento — por unha banda esté a lifia ENISA Competitividade que financia proxectos
enfocados & expansion e mellora competitiva e por outra parte estd a lifia ENISA
Tecnoloxia, que financia proxectos en sectores como o biotecnoloxico, TICS, novos
materiais,...

Consolidacion — a lifia ENISA Mercados Alternativos esta destinada a aquelas empresas
que busquen a capitalizacién nos mercados financeiros oficiais regulados, mentres que a
lila ENISA Fusidéns e Adquisicions, como 0 seu propio nome indica, axuda aos
empresarios a financiar esas operacions societarias.

Colaboracions — aqui se contemplan dlas cuestions: en primeiro lugar esta un apartado
dedicado ao capital risco (participacion directa de entidades de capital risco e
financiamento conxunto con entidades de capital risco); e en segundo lugar sinala aos

business angels e o financiamento conxunto con redes dos mesmos.

3) IGAPE™: O IGAPE é un ente da autonomia galega cuxos principais obxectivos estan o fomento

da creacion de novas empresas, promover a mellora da produtividade e competitividade das

empresas Xa existentes nesta autonomia, atraer investimentos foraneos e facilitar a

17 http://www.enisa.es/
18 https://portaldelcliente.enisa.es/
19 http://www.igape.es/
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internacionalizacion das empresas galegas. O IGAPE ten oficinas territoriais nas sete principais
cidades galegas. Dentro da web desta institucién o emprendedor pode atopar inxente cantidade de
informacidn, entre a que se encontra a relativa as axudas?® e subvencions convocadas por diferentes
organismos, proporcionando unha ficha resumo de cada unha delas. Para maior informacion
véxase buscador de axudas do IGAPE?,

4) Xunta de Galicia: A Conselleria de Traballo e Benestar ¢ unha das concellerias que mais axudas?
concede ao emprendedor, convocadas por distintos organismos tales como as axudas da Direccion
Xeral de Traballo e Economia Social, da Direccion Xeral de Emprego e Formacion, da Direccion
Xeral de Relaciéns Laborais, etc. Destacamos as seguintes axudas, subvencions e programas:

o Programa EMEGA para o emprendemento feminino 2013.

o Iniciativas de emprego de base tecnoldxica.

o Axudas e subvencions para o fomento de iniciativas emprendedoras dirixidas
especialmente a mozos e mulleres.

o Axudas para promover empresas innovadoras cualificadas como iniciativas locais de

emprego (ILE).
Imos destacar varias axudas que ofrece a Conselleria de Traballo.
1. Programa Para a Promocion do Emprego Auténomo (TR341D)?

Tratase da axuda mais importante. A sua finalidade é promover e axudar a financiar proxectos
empresariais que facilitan ao emprendedor desempregado a creacion do seu propio posto de traballo,
asi como apoiar a consolidacién dos seus proxectos empresariais fomentando a creacion de emprego

mediante a contratacion indefinida da sa primeira persoa traballadora desempregada.

Ao abeiro desta orde subvencionaranse as altas na Seguridade Social ou en mutualidade de colexio
profesional que, cumprindo os requisitos e as condicions establecidos nela, se formalicen desde o 1
de outubro de 2011 ata o 30 de setembro de 2012, ambos inclusive. Tratase dunha axuda de caracter
recorrente polo que para este ano é previsible que se estableza unha nova convocatoria. Outras

cuestions obxecto de axuda son as seguintes:
v" Subvencion polo establecemento como traballador ou traballadora auténoma ou por conta
propia

v" Subvencion financeira

20 http://app.igape.es/.axudas/
Zhttp://www.bicgalicia.org/index.php?option=com_content&view=section&layout=blog&id=23&Itemid=264&lang=g|
22 http://traballoebenestar.xunta.es/

23 No seguinte enlace ofrécese toda a informacion detallada sobre esta axuda, incluindo contias da mesma, requisitos esixidos,
beneficiarios potenciais, incompatibilidades, etc. http://app.igape.es/.axudas/ficha.asp?cod=TRAB016
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v’ Subvencion para asistencia técnica

v Subvencion para formacion
v Axuda excepcional

v Subvencion pola primeira contratacion indefinida.

2. Axuda a Autonomos pola Contratacion Indefinida de Persoas Asalariadas (TR349F)%

A finalidade desta axuda é incentivar & contratacion indefinida inicial de persoas desempregadas
realizada polas persoas traballadoras autdnomas ou persoas profesionais con domicilio social e fiscal

en Galicia.

As contrataciéns polas que se solicita subvencién deberan formalizarse e comunicarse & oficina
publica de emprego na forma regulamentariamente establecida, e ter data de inicio comprendida entre

0 1 de outubro de 2012 e o 30 de setembro de 2013 ambas inclusive.
Os beneficiarios potenciais desta axuda son 0s seguintes:

v As persoas traballadoras auténomas ou as persoas profesionais pola primeira contratacion que
realicen con carécter indefinido durante o seu primeiro ano de actividade.
v' As persoas traballadoras auténomas ou as persoas profesionais pola segunda e terceira

contratacion que realicen con caracter indefinido nos tres primeiros anos de actividade.

3. Cronograma de Fomento da Contratacién Indefinida Inicial (PROGRAMA CONII)
(TR349A)%°

Esta axuda € similar & anterior en canto ao seu obxectivo pero coa diferenza de que non esta
destinada unicamente aos autobnomos. O mencionado obxectivo é incentivar & contratacion indefinida
das persoas traballadoras coa finalidade de favorecer o emprego estable e facilitar a insercion laboral
dos traballadores e das traballadoras con maiores dificultades.

As contratacidns polas que se solicita subvencion deberan formalizarse e comunicarse a oficina
publica de emprego na forma regulamentariamente establecida, e ter data de inicio comprendida entre

0 1 de outubro de 2012 e 0 30 de setembro de 2013 ambas inclusive.

24 No seguinte enlace ofrécese toda a informacion detallada sobre esta axuda, incluindo contias da mesma, requisitos esixidos,
incompatibilidades, etc. http://app.igape.es/.axudas/ficha.asp?cod=TRAB040

% No seguinte enlace ofrécese toda a informacion detallada sobre esta axuda, incluindo contias da mesma, requisitos esixidos,
colectivos subvencionables, etc.

http://traballo.xunta.es/axudas-e-

subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-
3&p_p_col_count=1& ipecos_opencms_portlet INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas
%2Faxuda_0054.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/
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http://app.igape.es/.axudas/ficha.asp?cod=TRAB040
http://traballo.xunta.es/axudas-e-subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0054.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/
http://traballo.xunta.es/axudas-e-subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0054.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/
http://traballo.xunta.es/axudas-e-subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0054.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/
http://traballo.xunta.es/axudas-e-subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0054.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/

4. Axudas e subvencions as Iniciativas de Emprego de Base Tecnoldxica IEBT (TR340E)%

O obxectivo deste programa de apoio as iniciativas de emprego de base tecnoldxica (IEBT) é
dinamizar a vocacion emprendedora da comunidade universitaria e aproveitar o potencial empresarial
das persoas dedicadas & investigacion e das persoas con amplos cofiecementos das novas tecnoloxias,
asi como impulsar a transformacion do cofiecemento creado nas universidades e nos centros de

investigacion en proxectos xeradores de riqueza e de emprego.

A principio do epigrafe fixose unha division entre a via econdémica e a da formacion. Dentro da
via econdémica acabanse de mostrar diversas institucions e axudas, subvencidns etc. que estan a
disposicion dos emprendedores. O outro punto desta via que sera mencionado a continuacion € o

relativo as infraestruturas. Asi distinguimos:

Viveiros de empresa

e Camaras de Comercio.
e Confederaciéon de empresarios.
~ ¢ Concellos e Universidades

Suelo industrial

* BIC Galicia.
e Concellos.

Parques empresariais

¢ Concellos.

licia e Norte de Portugal

' mpresariais

|

26 No seguinte enlace ofrécese toda a informacion detallada sobre este programa, incluindo contias e beneficios das diferentes axudas e subvencions,

entidades beneficiarias, etc. http://traballo.xunta.es/axudas-e-

subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_ INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-
3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0053.
html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/
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http://traballo.xunta.es/axudas-e-subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0053.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/
http://traballo.xunta.es/axudas-e-subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0053.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/
http://traballo.xunta.es/axudas-e-subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0053.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/
http://traballo.xunta.es/axudas-e-subvencions?p_p_id=ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md&p_p_lifecycle=0&p_p_state=normal&p_p_col_id=column-3&p_p_col_count=1&_ipecos_opencms_portlet_INSTANCE_N7Md_content=%2Fopencms%2FTraballo%2FContidos%2FAxudas%2Faxuda_0053.html&category=Tipos_enumerados/Tipo_Axuda/Estado/En_Prazo/

Impulsando a cultura emprendedora
A segunda via deste epigrafe esta relacionada coa formacion. Ao falar da outra via de axuda (a
economica) xa se fixeron algunhas mencions & mesma cando se mencionaban os distintos organismos,

sendo o IGAPE o organismo que mais formacion ofrece para o emprendedor.

O IGAPE ofrece na sta paxina web formacion do mais diverso, no senso de que esta é
presentada nun apartado xeral ao entrar na web, pero navegando un pouco polos menus é
posible atopar a oferta formativa dividida en &reas de interese, asi establécese a seguinte
separacion: formacion para emprendedores, formacion para empresarios e formacion para
autonomos. Ademais traballa fisicamente en centros educativos en colaboracion coa conselleria
de educacion, coa finalidade de promover o espirito emprendedor. Pola sua parte, tamén realiza
accions formativas, baseadas fundamentalmente en seminarios e xornadas de formacion que
tefien lugar ao longo do ano en distintos concellos galegos nos que se tratan contidos
relacionados coa planificacion e xestion empresarial, e tamén sobre a maduracion de ideas

empresariais entre outros.
En relacién ao asesoramento destacamos as seguintes instituciéns e programas:

o Céamaras de comercio (http://www.camaras.org/publicado/antenas/antgalicia.html)
o Confederacion de empresarios (http://www.ceg.es/?lang=2)

o Proxecto NACCE (dirixido a empresas TIC): (http://www.nacce.es/gl)

Tamén alguns dos organismos antes mencionados que tifian oferta formativa, ofrecen recursos de

asesoramento:

o O IGAPE dispon dun banco de proxectos, ofrece tamén modelos de plan de empresa de
diversos sectores, etc.

o DGPYME, como xa mencionamos antes ten un xogo de simulacion empresarial e un
programa de creacion de empresa.

o Tamen se pode obter asesoramento a través da Unidade de Promocion e Desenvolvemento
Coordina Local (UPD Coordina Local, http://www.updcoordinalocal.org/) integrada no IGAPE e
dos Axentes de Emprego e Desenvolvemento Local.
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