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Expopyme

EMPRENDER CON EXITO Con la creacién empresarial cayendo un 30% respecto a 2008, quienes
se planteen lanzar unaidea deberan hacerla viable sin depender en exceso de financiacion externa.

Lo que necesita saber para
tirarse a la piscina empresarial

AnaRomero. Madrid

La crisis esta pasando factura a casi
todo cuanto se pone a su vista, inclui-
das algunas ideas de negocio que po-
drian haber prosperado si la situa-
cion fuera mas favorable.

Entre los meses de enero y sep-
tiembre de 2008 se registraron
83.553 sociedades mercantiles, se-
gun datos del Instituto Nacional de
Estadistica. En las mismas fechas es-
te afio, sOlo se crearon 58.540 em-
presas, lo que significa un descenso
del 30% en la natalidad empresarial.
“Las cifras corroboran la idea de que
los emprendedores se estan tentan-
do mas la ropa antes de lanzarse a la
piscina empresarial”, sefiala Alfredo
Fernandez, profesor de laescuelade
negocios EOL Pese aello, lasideas de
negocio siguen viendo la luz, aunque
aritmo mas lentoy con mayores difi-
cultades de financiacion. Los exper-
tos coinciden en sefialar que la con-

Orientar el negocio desde
el producto y no desde la
necesidad del cliente es un
error del empresario novel

cesion de préstamos para iniciativas
empresariales estd bajo minimos, de
modo que, aunque no faltan proyec-
tos viables, las garantias que en otro
momento resultaban suficientes
para poder ponerlos en pie ahora
han dejado de serlo.

Si ser emprendedor siempre ha
requerido de un determinado carac-
tery seguir con celo la elaboracién de
un solido plan, en las circunstancias
actuales es ain mas necesario verifi-
car cada parte del proceso de crea-
cion empresarial.

Emilio Cires, del Centro de Crea-
cion de Empresas de la Direccion
General de Politica de la Pyme, sefia-
la que en la actualidad las iniciativas
empresariales con mas posibilidades
corresponden a sectores como los
servicios avanzados a empresas —ex-
ternalizacion de procesos e incorpo-
racion de nuevas tecnologias-, las
actividades relacionadas con la res-
ponsabilidad social corporativa y las
vinculadas al tiempo libre, entre
otras. Ademas, la direcciéon General
de Politica de la Pyme tiene un Cen-
tro de Asesoramiento a Emprende-
dores que ofrece herramientas que
facilitan la confeccion de un plan de
empresa.

Fernandez anade que entre las po-
sibles fuentes de bisqueda de una
idea de negocio se encuentra hacer
coincidir las aficiones personales con
el desarrollo profesional. “Esto no es
una idea romantica, sino una reali-
dad que funciona en el caso de algu-
nas personas”, afirma.

Ademas de contar con el asesora-
miento adecuado, es importante te-
ner conocimiento de la actividad se-
leccionada y del sector en el que se
enmarca. “La impaciencia y orientar
el negocio desde el producto, en lu-

Hacer coincidir las aficiones con el desarrollo profesional es fuente de ideas exitosas.

gar de hacerlo desde las necesidades
del cliente son dos errores habituales
en los noveles empresariales”, ad-
vierte Fernandez. Este profesional y
Francisco Pérez, experto de la con-
sultora de negocios Expertia, coinci-
den en sefalar laimportancia de que

los proyectos se sustenten solos, mas
alla de las ayudas que puedan conse-
guirse. Cuanto mas industrial es un
proyecto, mas inversion inicial re-
quiere. No deberia abordarse mas
del 60% del esfuerzo con ayudas ex-
ternas, advierte Fernandez.

La gestacion

BOMBILLAY RELOJ

Hay que contar con una buena
idea y saber como materializarla.
Bucee enelsector elegido para co-
nocer el producto o servicio, ave-
riguando si el mercado ya ofrece
algo similar. La idea es clave, pero
también lo es saber cuando y
dondellevarla a cabo.

PLAN DENEGOCIO

Los pasos anteriormente descritos
son los rudimentos de un plan de
negocio. Un desarrollo serio de es-
te documento evita riesgos inne-
cesarios. Requiere realizar un pre-
supuesto de inversion y calcular
los posibles beneficios que se ob-
tendrian con la actividad empre-
sarial. Muchas instituciones pabli-
casy privadas brindan ayudaalos
emprendedores para elaborar
estos calculos bésicos.

Moviendo papeles

FORMAY REGISTRO

Escoja la forma juridica de la em-
presa y acuda al Registro Mer-
cantil para que expida una certifi-
cacion que asegure que no hay
otracon el mismo nombre,

CAPITALINICIAL

Dirijase a una entidad financiera y
abra una cuenta bancaria a nom-
bre de la sociedad. El capital mini-
mo inicial, en el caso de unasocie-
dad limitada, es de 3.005 euros. Pa-
rauna sociedad an6nima asciende
hastalos 60.101 eurosya1.803,sies
unacooperativa con tres socios.

ULTIMAS GESTIONES

Vuelva al registro con la escritura
de constitucion, realice una de-
claracion censal ante Hacienda y
dé de alta a los trabajadores en la
Seguridad Social. Buena suerte!

Maria Isabel Martinez Martin

Profesora de EOI

Flenco de actores con
peso en laeconomia

Cada vez hay mayor conciencia y acuerdo so-
bre laimportancia de las pequefias y medianas
empresas en las economias occidentales. A su
aportacion econdmica en términos de empleo
y de valor afiadido bruto -en el caso espafiol
representan en torno al 80% y 70%, respecti-
vamente— hay que sumar otras contribuciones
de caracter mas cualitativo, como la flexibili-
dady el dinamismo que introducen en el tejido
productivo; o la mejora de la cohesion social
mediante la generacion de actividad econémi-
cay empleo en los territorios menos favoreci-
dos y para ciertos colectivos con dificultades.
Por ello, en el complejo momento que atravie-
sa la economia cabe preguntarse por la situa-
cion de las pymes y por aquellas actuaciones
que podrian mejorar su competitividad a me-

dio plazo. Un reciente trabajo de la Escuela de
Organizacion Industrial EOI, Factores de
Competividad de la PYME espaiiola 2008,
aporta algunas claves a esta doble cuestion.

El andlisis de algunos factores de competiti-
vidad empresarial muestra que los recursos
humanos son, tanto por su adecuacién a las
necesidades de cualificacion de las firmas co-
mo por su alta implicacién en ellas, uno de los
factores de competividad en los que la pyme
muestra una mayor fortaleza. Pero su posicion
es mas débil en otros factores como la mejora
de la calidad, la internacionalizacion o la ges-
tién. En gran medida, las micro y pequefas
empresas siguen sin identificarse plenamente
con los procesos de certificacion de calidad y
ello se refleja en los bajos porcentajes de parti-

cipacion en los mismos, en torno al 7,2% del
total de pymes. En relacién con la internacio-
nalizacion cabe sefalar que el porcentaje de
pymes que vende sus bienes y servicios en el
extranjero es muy pequefio y que las oportuni-
dades del mercado nacional en las tltimas dé-
cadas no han favorecido la salida al exterior
como una accion estratégica. Otra de las claves
del analisis de la situacion de la pyme espafiola
es que solo un reducido porcentaje de ellas in-
corpora el crecimiento empresarial como ob-
jetivo estratégico a corto o medio plazo. Sibien
este resultado puede estar influido por la fase
del ciclo econémico en la que nos encontra-
mos.

:Como ven su situacion actual las propias
pymes? Las amenazas que éstas perciben con
mayor intensidad estdan muy relacionadas con
la coyuntura econémica y se centran en la de-
bilidad de la demanda y en las perspectivas
econdmicas para los proximos afios. Otras
amenazas bastante generalizadas son la pre-
sion fiscal; la fuerte competencia en precios
dentro de su sector; la inadecuacion del siste-
ma financiero a sus necesidades; y los elevados
costes administrativos asociados a su activi-
dad. Entre las oportunidades mas importantes
identifican el crecimiento demografico de los
ultimos afios; la existencia de un entorno favo-
rable, que acoge con satisfaccion a la empresa
y sus actividades y una dotacion adecuada de
infraestructuras y comunicaciones.

Las pymes identifican muy pocas debilida-

des o desventajas como propias. La mas im-
portante es la de contar con una rentabilidad
econdmica, una productividad y una eficien-
ciaen costes inferiores a las de las grandes em-
presas. Entre sus fortalezas se sefialan su es-
tructura organizativa sencilla y poco pirami-
dal; su potencial de diferenciacion comercial,
basado en el ajuste a las necesidades especifi-
cas del cliente; y su flexibilidad productiva.
sQué pymes estan sorteando mejor la crisis?
El perfil competitivo es el de una empresa con
una plantilla en formacién permanente y con

“Su estructura sencilla y su

flexibilidad productiva son
algunas de las fortalezas de
las pequerias compariias”

alto grado de estabilidad; exportadora; preo-
cupada por la innovacién e interesada en las
medidas de apoyo ala misma; y que aplica téc-
nicas de gestion como el benchmarking entre
empresas o la autoevaluacion. En este contex-
to, squé cabe sefialar de las politicas de apoyo a
la pyme? Que las medidas de apoyo se ajustan,
en general, a sus necesidades, pero su nivel de
cobertura es muy pequefio y la difusion de las
mismas, no es tampoco lamas adecuada.



