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INTRODUCCIÓN
  



 







  
Montar
  un negocio propio es una de las principales vías elegidas por los
  españoles para afrontar la crisis. Las cifras lo corroboran: en
  el
  último año, el número de emprendedores creció un 6%. Pero, para
  no perecer en el intento, antes hay que realizar un análisis
  pormenorizado de la situación de mercado, un estudio financiero y
  tener clara su forma jurídica.



 









  
Análisis
  DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades), forma
  jurídica, estudio económico-financiero, alta en el IAE (Impuesto
  de
  Actividades Económicas)… son conceptos que pueden resultar
  extraños para quien se plantea por primera vez abrir un negocio.
  Algunos términos resuenan con una formalidad que parece exclusiva
  de
  las grandes empresas. Sin embargo, desde un quiosco hasta una
  franquicia o un estudio de grabación, todos los negocios
  requieren
  antes un análisis riguroso de la situación personal, legal y de
  mercado donde se desarrollarán.




  
Consejos
  para crear una empresa




  
La
  planificación debe estar presente desde el inicio, con objeto de
  agrupar la mayor información posible para que la toma de
  decisiones
  sobre la nueva empresa sea consistente. Pueden seguirse los
  siguientes consejos antes de llevar adelante un proyecto de estas
  características:



 









  
Hacer
  una descripción de la empresa.



 









  
Ante
  todo, se debe detallar la idea que se quiere concretar. Ello
  incluye
  el nombre la empresa, a qué se dedica, cómo es el producto o
  servicio que vende, dónde se encuentra, por qué se ha elegido ese
  negocio concreto, o qué objetivos se buscan.



 









  
Realizar
  un estudio de mercado.



 









  
Montar
  un negocio propio es una de las principales vías elegidas por los
  españoles para afrontar la crisis




  
Es
  vital contar con una descripción integral del entorno en que se
  desarrollará la actividad: los clientes potenciales con sus
  características bien definidas, cómo es la competencia y qué
  ofrece. Consiste en un análisis pormenorizado del sector, que
  debe
  incluir el análisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
  Oportunidades). Todo debe hacerse con el fin de demostrar que el
  negocio podrá marchar bien.



 









  
Tener
  claro con qué recursos se cuenta.



 









  
En
  el momento de analizar los recursos, se deben incluir todos los
  recursos humanos y técnicos: personal, infraestructuras,
  maquinarias
  y medios técnicos que se necesitarán. El objetivo es tener una
  idea
  global del equilibrio que hay entre el precio del alquiler o
  compra y
  el enclave elegido. También es muy útil para saber qué se
  necesitará y en qué medida: equipos informáticos, software,
  fotocopiadoras, ordenadores e impresoras para la oficina,
  aparadores,
  exhibidores y muebles para una tienda o almacén, etc.



 









  
Desarrollar
  un plan de marketing.



 









  
Conviene
  describir de forma detallada las acciones que deberán llevarse a
  cabo para introducirse en el mercado: desde técnicas de venta
  hasta
  campañas de publicidad. Se debe evaluar la conveniencia (según el
  producto o servicio de que se trate) de aprovechar las ventajas
  de
  Internet diseñando una página web, insertarla de manera eficaz en
  los motores de búsqueda de la Red o bien recurrir a la impresión
  de
  folletos y material de marketing necesarios.



 









  
Elaborar
  un estudio económico y financiero.



 









  
Contar
  con este informe es esencial, ya que permitirá estimar la
  viabilidad
  del negocio. Hay que incluir el dinero que se necesita, en qué
  tiempos debe contarse con él, cómo se conseguirá (necesidad de
  préstamos o líneas de crédito, búsqueda de las más
  convenientes), así como la evaluación de las pérdidas y
  beneficios
  esperados durante el primer periodo y los siguientes.



 









  
Decidir
  la forma jurídica de la empresa.



 









  
Las
  fórmulas más habituales en los pequeños emprendimientos son
  constituirse como autónomo o crear una sociedad limitada. En el
  primer caso, no serán necesarios ni capitales mínimos iniciales
  ni
  socios, con la desventaja de que se responde de la suerte del
  negocio
  con el patrimonio personal. En la sociedad limitada, los trámites
  son más complejos, a cargo de dos o más socios con un capital
  mínimo inicial que se desembolsa por partes iguales cuando la
  empresa se forma.



 









  
También
  hay otras figuras: sociedad anónima, cooperativa, comunidad de
  bienes o sociedad civil, según las exigencias y el formato de
  cada
  empresa.



 






 







  
Pese
  a la crisis económica, sigue habiendo emprendedores que se
  proponen
  poner en marcha un negocio. Algunos, porque tienen una fuerte
  vocación empresarial y creen firmemente en la viabilidad de un
  proyecto. En otros casos se trata de personas que han perdido su
  trabajo y optan por el autoempleo como forma de supervivencia
  profesional o mera subsistencia económica. Quien pretende montar
  un
  negocio conoce a la perfección el producto y el mercado en donde
  quiere trabajar. Lo que no está tan claro es que sepa de
  finanzas,
  auténtica asignatura pendiente de muchos creadores de empresa y
  que
  hay que dominar al menos en cuanto a algunos conceptos claves,
  tal
  como señala José de Jaime Eslava, en su libro “Las claves del
  análisis económico-financiero de la empresa”



 









  
Las
  dudas más habituales que surgen a la hora de montar un negocio,
  las
  preguntas decisivas suelen ser: ¿cuánto capital se necesita? ¿qué
  parte de este dinero se debe pedir al banco? ¿cuánto destinar a
  inversión y cuánto a tesorería? ¿qué instrumentos financieros se
  pueden utilizar en caso de necesidad? Lo primero que hay que
  tener
  claro es que no se puede intentar poner en marcha un negocio sin
  contar con un mínimo de capital para invertir. Por lo tanto, el
  primer cálculo que hay que hacer es determinar cuánto va a ser
  este
  capital mínimo.



 









  
No
  se puede emprender un negocio sin contar con un mínimo de capital
  para invertir



 









  
Los
  expertos recomiendan contar con un capital propio (procedente de
  los
  ahorros) que se acerque a la mitad de la inversión total
  necesaria.
  De este modo, se tendrá una empresa solvente desde el principio.
  Con
  este porcentaje, el banco percibirá que es un proyecto en el que
  se
  cree y por el que se está dispuesto a apostar parte del
  patrimonio,
  lo que hará más fácil la concesión de un crédito. Según Mario
  Cantalapiedra, autor del libro “Manual de Gestión Financiera para
  Pymes”, los bancos son un apoyo para conseguir los objetivos
  financieros marcados por la empresa, y cuando se acuda a ellos en
  busca de financiación es muy importante transmitir con claridad
  el
  destino de los fondos solicitados y disipar cualquier duda al
  respecto.



 









  
Falta
  de liquidez




  
Un
  mal cálculo de las necesidades de liquidez (el dinero necesario
  para
  satisfacer los pagos en el corto plazo) puede llegar a provocar
  muchos dolores de cabeza y un sinfín de problemas. ¿Qué hacer
  ante
  una situación como ésta? Los expertos recomiendan:



 








 

  

    

      
Renegociar
      la deuda
    
  




  
Una
  estrategia habitual consiste en intentar cambiar la estructura de
  la
  deuda pasándola de corto a largo plazo. Esto se logra mediante la
  renegociación de préstamos con los bancos, ampliando su duración,
  realizando ampliaciones de capital o solicitando préstamos a
  largo
  plazo que cancelen parte de las deudas a corto plazo. Por
  ejemplo, se
  puede ampliar la hipoteca de un local comprado para la empresa, y
  así
  se obtiene además una interesante ventaja: desgravar por los
  intereses que se han de pagar.



 








 

  

    

      
Solicitar
      una línea de crédito
    
  




  
Se
  trata de un producto muy usado por las pymes y los profesionales
  autónomos para resolver problemas puntuales de liquidez (nóminas,
  pagos urgentes…). Consiste en un crédito a corto plazo por el que
  el banco pone a su disposición la cantidad acordada en una cuenta
  de
  crédito. A partir de este momento se puede disponer de él según
  se
  vaya necesitando. Por ejemplo: si conceden una línea de crédito
  de
  60.000 euros, se tiene tal cantidad disponible, pero no es
  necesario
  utilizarla de golpe. Así, si se emplean 20.000 euros, sólo se
  pagan
  los intereses correspondientes a dicha cantidad. Es decir, que el
  banco sólo cobra por el dinero que se ha utilizado.



 








 

  

    

      
Gestionar
      pagos de clientes y proveedores
    
  




  
La
  causa principal de los desfases puntuales de liquidez que se
  producen
  en determinados momentos hay que buscarla en los desajustes entre
  los
  pagos a proveedores (gastos de la empresa) y el cobro a los
  clientes
  (ingresos del negocio). Esto es algo muy frecuente en las
  pequeñas
  empresas, ya que los clientes suelen pagar a 90 días y los
  proveedores acostumbran a dar un reducido margen a las pymes, que
  generalmente tienen poca capacidad para negociar. Para resolver
  este
  desequilibrio, se vislumbran las siguientes soluciones:



 








 

  

    

      
Descuento
      comercial: mediante instrumentos financieros como las letras
      o los
      pagarés, existe la posibilidad de obtener por anticipado el
      importe
      de las facturas de los clientes, a cambio de unas comisiones
      y tipos
      de interés que se establecen cuando se contratan las líneas
      de
      descuento. ¿Qué significa esto? Pues que la empresa cede sus
      derechos sobre estos efectos al banco, que se encargará de
      cobrarlos
      a los clientes. Esta forma de financiación tiene bastantes
      ventajas,
      como la facilidad y la rapidez con la que se obtiene el
      efectivo (no
      requiere avales porque el banco ya tiene la garantía del
      papel). Eso
      sí, la entidad se reserva el derecho de estudiar uno por uno
      los
      efectos presentados y decidir cuáles descuenta y cuáles no.
      En caso
      de impago, el banco puede actuar tanto contra el librado (el
      cliente)
      como contra el librador (la empresa).
    
  



 
“

  

    
Factoring”:
    se trata de una fórmula similar al descuento comercial, pero
    algo
    más completa. Mediante el factoring se puede cobrar al contado
    el
    importe de las facturas cedidas a la entidad financiera, pero
    además
    se obtienen una serie de servicios añadidos: la gestión de
    cobros,
    la cobertura del riesgo de insolvencia, la gestión de
    impagados,
    etc. Como en el descuento comercial, hay que pagar a la entidad
    financiera un porcentaje del valor de las facturas, que se
    determina
    en función de la solvencia del cliente, el importe y el plazo
    de
    cobro. Su mayor inconveniente es que el tipo de interés suele
    ser
    más elevado que el del descuento comercial.
  




  
Financiar
  maquinaria y vehículos




  
Es
  posible que para desarrollar el negocio sea necesario adquirir
  maquinaria o vehículos. En este caso, ¿hay que recurrir también
  al
  crédito bancario, o existen otros productos financieros más
  beneficiosos? Los expertos aquí aconsejan las siguientes
  alternativas:



 









  
Solicitar
  un préstamo a largo plazo.




  
Es
  aconsejable para adquirir bienes empresariales que no necesiten
  una
  renovación periódica, como por ejemplo locales comerciales o
  mobiliario. ¿El inconveniente de esta opción? Que no es habitual
  que se financie el 100% del valor de compra.



 









  
Leasing.




  
Se
  trata de una forma de financiación a largo plazo mediante la
  fórmula
  de arrendamiento financiero. Funciona de la siguiente manera: el
  banco compra un bien mueble o inmueble elegido por el titular del
  negocio (por ejemplo, una máquina o un vehículo), y le cede a
  éste
  su uso a cambio del cobro de unas cuotas periódicas. Una vez
  finalizado el periodo que se ha pactado, el empresario puede
  tomar
  las siguientes decisiones: adquirir el bien, pagando una última
  cuota del valor residual preestablecido; renovar el contrato de
  arrendamiento, o no ejercer la opción de compra y entregar el
  bien
  arrendado.



 









  
En
  comparación con el préstamo tradicional, el principal atractivo
  del
  leasing es que tiene un mejor tratamiento fiscal, así como que
  permite la financiación del 100% del valor del bien. Otras
  características son que el tipo de interés suele ser generalmente
  superior y el IVA se recupera a lo largo de la vida del contrato
  de
  leasing, de forma trimestral, al deducir las cuotas pagadas
  mensualmente.



 










  

    
El
    leasing, término inglés que se refiere al arrendamiento
    financiero,
    puede resultar a priori un concepto complicado. Sin embargo, se
    trata
    de una operación financiera que se lleva practicando desde el
    principio de los tiempos.
  





  

    
Se
    trata de alquilar un bien por un tiempo determinado de manera
    que al
    final de este plazo el cliente tiene la opción de comprarlo. La
    gran
    diferencia entre un alquiler «normal» y el leasing es que el
    contrato del primero no recoge la posibilidad de hacerse con el
    bien
    alquilado en propiedad, mientras que en el contrato de
    arrendamiento
    financiero o leasing figura una cláusula de compra preferente
    por
    parte del arrendatario.
  





  

    
Otra
    de las características del leasing es que se trata de un
    contrato a
    medio o largo plazo y sus condiciones son personalizadas. El
    arrendatario elige el producto que va a contratar en una
    entidad
    financiera, que le arrendará lo elegido a cambio de una
    cantidad
    fija al mes.
  





  

    
Las
    ventajas del leasing son varias:
  




  

    

      
–
    
  


  

    

      

        

          

            

              
Permite
              financiar la totalidad del valor de adquisición, por
              lo que es muy
              interesante para autónomos o pequeñas empresas que
              necesiten
              ordenadores o bienes similares para su puesta en
              marcha o renovación.
            
          
        
      
    
  




  

    

      
–
    
  


  

    

      

      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
No
              es necesaria una fianza.
            
          
        
      
    
  




  

    

      
–
    
  


  

    

      

        

          

            

              
Los
              intereses y la amortización de capital son
              deducibles.
            
          
        
      
    
  




  

    

      
–
    
  


  

    

      

        

          

            

              
Las
              cuotas que hay que pagar son fijas, aunque el valor
              del dinero
              aumente.
            
          
        
      
    
  





  

    
Entre
    los inconvenientes del leasing encontramos que:
  




  

    

      
–
    
  


  

    

      

        

          

            

              
Es
              necesario contratar un seguro para el bien arrendado,
              puesto que los
              contratos no suelen recogerlo. Este hecho produce
              unos gastos que
              deben tenerse en cuenta.
            
          
        
      
    
  




  

    

      
–
    
  


  

    

      

        

          

            

              
El
              interés suele estar por encima del marcado para los
              créditos
              hipotecarios.
            
          
        
      
    
  




  

    

      
–
    
  


  

    

      

        

          

            

              
Existe
              el riesgo de pérdida del bien en caso de impago de
              las cuotas.
            
          
        
      
    
  



  

    

      
Este
tipo de arrendamiento financiero está regulado por las leyes de
Disciplina e Intervención de las Entidades de Crédito , 
    
  
  

    

      

        

          

            

              

                
Ley
10/2014, de 26 de junio, de ordenación, supervisión y solvencia de
entidades de crédito 
              
            
          
        
      
    
  
  

    

      

y del Impuesto de Sociedades, 
    
  
  

    

      

        

          

            

              

                
Ley
27/2014, de 27 de noviembre, del Impuesto sobre Sociedades.
              
            
          
        
      
    
  



 








 









  
Renting.




  

    

      
Este
      tipo de contrato de arrendamiento se utiliza sólo para
      adquirir
      bienes muebles (vehículos, por ejemplo) y sin opción de
      compra. Una
      ventaja frente a las anteriores opciones es que incluye el
      mantenimiento y los seguros del bien. También permite la
      renovación
      periódica de los bienes adaptándose mejor a la evolución
      tecnológica o las necesidades de la empresa. Una ventaja más:
      los
      bienes adquiridos bajo esta modalidad no figuran como deuda
      de la
      empresa. Esto supone tener más facilidad para conseguir
      nuevos
      créditos, al aparecer menos endeudamiento en los balances. 
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              

                
La
                principal desventaja es la imposibilidad de
                cancelar el contrato
                anticipadamente. Por lo tanto debe ser previsor y
                conocer con
                exactitud sus necesidades futuras, pues estará
                irremisiblemente
                atado a una cuota mensual de 300 o más euros que
                sólo será
                rentable con un uso habitual del vehículo.
              
            
          
        
      
    
  





  

    
Además,
    el precio de las cuotas se establece de acuerdo a un número de
    kilómetros contratados inicialmente. Si su coche va a residir
    la
    mayor parte del tiempo en el garaje, deseche la posibilidad de
    adquirirlo mediante renting.
  





  

    
Calcule
    adecuadamente la media mensual de kilómetros que realiza.
    Algunos
    contratos de renting exigen pagos adicionales por exceso de
    kilometraje.
  





  

    
La
    cuota mensual incluye las revisiones, que se deben realizar
    obligatoriamente en el taller de la marca. Esto le impide dejar
    el
    coche en el taller más cercano a nuestro domicilio o en uno de
    su
    confianza. Si no hay concesionario oficial en nuestro municipio
    o en
    alguna población cercana, puede representar una molestia
    importante.
  





  

    
Los
    bancos y casas de seguros son en ocasiones meros intermediarios
    de
    empresas de alquiler y renting. Como en toda decisión de
    compra,
    consulte la mayor variedad de marcas, precios y ofertas
    posibles.
  





  

    
Como
    ejemplo,  una empresa de renting de automóviles debe pagar de
    IAE,
    47 veces más que una similar de ordenadores y 25 veces más que
    una
    oficina bancaria.
  





  

    
La
    adecuación del impuesto a el modelo de negocio revertiría en
    una
    rebaja de tarifas para el usuario y en el despegue definitivo
    del
    sector del renting en España, donde llevamos un retraso muy
    significativo respecto a Europa.
  



 








 









  
¿Comprar
  o hipotecarse?




  
El
  leasing tiene un buen tratamiento fiscal y permite la
  financiación
  del 100% del valor del bien. Al poner en marcha un negocio surge
  también la duda de qué hacer en caso de poseer dinero propio para
  comprar el local; ¿interesa pedir una hipoteca o financieramente
  es
  más rentable comprarlo? Los expertos consideran que es mejor
  pedir
  un préstamo hipotecario para financiar parte de la compra. Sólo
  parte. Con esta estrategia, se mantiene una buena parte de
  recursos
  propios que pueden ser muy útiles para hacer frente a los gastos
  habituales del negocio, o a los imprevistos que inevitablemente
  se
  presenten.



 









  
Sin
  embargo, para tomar la decisión definitiva conviene hacer el
  siguiente cálculo: ver cuál es el precio del préstamo hipotecario
  y las alternativas de inversión con que se cuenta en ese momento.
  Por ejemplo, si el precio del préstamo es del 5%, pero se tiene
  la
  posibilidad de realizar inversiones en la propia empresa con las
  que
  se puede conseguir una rentabilidad superior, es mejor recurrir a
  la
  hipoteca.



 








“

  

    
Apalancamiento
    financiero”
  




  
A
  la mayoría de las personas que ponen en marcha un negocio, o que
  necesitan contar con más capital del que disponen para invertir y
  crecer, se les plantea la duda del nivel de deuda que se puede
  asumir
  para no poner en riesgo el futuro del proyecto. Sin dinero no se
  puede invertir, pero un exceso de deuda puede estrangular
  financieramente el negocio.



 









  
La
  proporción entre el capital propio y el capital prestado se
  denomina
  apalancamiento financiero. ¿Cuál es la proporción ideal de
  endeudamiento? Pues aquélla en la que el coste de capital de los
  recursos financieros ajenos (o sea, las cuotas del crédito) sea
  inferior a la rentabilidad que se obtiene con la actividad del
  negocio. Según los expertos, hay que buscar el equilibrio entre
  el
  capital propio y los recursos ajenos a largo plazo y el dinero
  prestado. Y es que el apalancamiento puede tener un efecto
  negativo
  para el negocio si la rentabilidad económica en la inversión es
  inferior al coste del crédito.



 









  
El
  apalancamiento puede tener un efecto negativo si la rentabilidad
  económica en la inversión es inferior al coste del
  crédito.



 









  
¿Y
  si la rentabilidad del negocio (los beneficios obtenidos) es
  inferior
  al coste del crédito? ¿Qué hay que hacer entonces? Lo primero es
  estudiar por qué se produce esa rentabilidad inferior. Las causas
  pueden ser muchas y diversas: una gestión defectuosa del negocio,
  una fijación incorrecta de los precios de los productos o
  servicios,
  unas ventas por debajo de lo esperado, etc. Una vez analizadas
  las
  causas, se pueden tomar las medidas adecuadas para subsanarlas.
  No
  obstante, en líneas generales, cualquier medida que reduzca los
  costes e incremente las ventas será positiva. Algunas de las
  medidas
  financieras que se pueden tomar son las siguientes:



 









  
Renegociar
  la deuda: si se consigue que el tipo de interés que aplica el
  banco
  sea más barato, el coste financiero disminuirá de forma
  automática.
  Lo primero es intentarlo con el banco habitual; si éste da una
  negativa, se puede acudir a otras entidades. Otro aspecto del
  crédito
  que se puede intentar mejorar es el incremento de los plazos de
  vencimiento, con lo que también se consigue una reducción de la
  cuota.




  
Buscar
  más capital: otra posibilidad radica en encontrar una nueva
  inyección de recursos, bien con aportaciones de los actuales
  socios
  o bien con la entrada de un nuevo socio.



 







  
Con
  la crisis, muchos trabajadores se han quedado en paro. Encontrar
  un
  nuevo empleo es muy complicado y un número importante de personas
  tiene como meta fundar una pequeña empresa. Ya sea como autónomo
  o
  mediante la creación de una sociedad limitada, el autoempleo
  puede
  ser un resquicio por el que salir de la negativa situación que
  atraviesan millones de ciudadanos. Antes de crearla, conviene
  tener
  muy claros una serie de puntos: qué tipo de negocio se abrirá, la
  forma jurídica que adoptará, cómo sacarlo adelante y qué
  financiación se utilizará.



 









  
1.
  El tipo de empresa




  
El
  plan de negocio es la carta de presentación para obtener
  financiación bancaria o subvenciones públicas




  
Como
  es obvio, la idea es el punto de partida al poner en marcha un
  negocio. Se debe valorar antes qué tipo de empresa se creará, qué
  se ofrecerá a los clientes, en qué se diferenciará de otros
  proyectos o qué valor añadido tendrá respecto a los actuales,
  entre otros aspectos.




  
Si
  se pretende abrir un bar, hay que observar qué triunfa en la
  zona,
  qué hace falta, cómo se podría mejorar la oferta actual, a qué
  personas se quiere atraer… Conocer bien a la competencia es
  clave.



 









  
2.
  Plan de negocio




  
Algunas
  iniciativas parecen inmejorables en el papel, pero después no
  salen
  adelante. Una vez que se tenga la idea, hay que demostrar su
  viabilidad.




  
Diseñar
  un plan de negocio sirve para detallar los objetivos que se
  quieren
  conseguir y los métodos para alcanzarlos. Además de ser básico
  para el emprendedor, es la carta de presentación para obtener
  financiación bancaria o ayudas de las administraciones. En él se
  plasman los siguientes datos:




  
Descripción
  de la empresa




  
Incluye
  información como dónde se localiza, a qué se dedica, qué servicio
  dará, el producto que venderá, por qué se ha elegido este negocio
  o qué objetivos se buscan.



 








 









  
Estudio
  de mercado




  
Antes,
  el emprendedor habrá estudiado quiénes son sus clientes
  potenciales, qué les mueve, cuáles son sus factores de compra,
  cómo
  es la competencia y qué ofrece. Habrá realizado un análisis
  pormenorizado del sector. Todo esto ha de plasmarse en el estudio
  de
  mercado, que irá dirigido a demostrar que realmente hay una
  oportunidad de negocio.




  
Recursos
  humanos y técnicos




  
Se
  incluyen en este apartado las infraestructuras, los medios
  técnicos
  y personales que se necesitan y cómo se organizarán.




  
Plan
  de marketing




  
Detalla
  las acciones que se llevarán a cabo para lograr los resultados
  esperados: técnicas de venta, campañas de publicidad…




  
Estudio
  económico y financiero




  
Se
  plasma en este apartado información como el dinero que se
  necesita,
  cómo se conseguirá y pérdidas y beneficios esperados el primer
  año.




  
Forma
  jurídica que se adoptará




  
El
  empresario puede darse de alta como autónomo, como sociedad
  limitada, anónima, cooperativa, comunidad de bienes o sociedad
  civil.



 









  
3.
  Obtener la financiación para la empresa




  
Uno
  de los obstáculos a los que se enfrenta un emprendedor al crear
  un
  negocio es obtener la financiación necesaria. Cuando no cuenta
  con
  dinero suficiente, tiene varias formas de conseguirlo.



 









  
Para
  crear una empresa, se puede solicitar la prestación por desempleo
  en
  un pago único. Capitalizar la prestación por desempleo: con la
  reforma laboral, los hombres menores de 30 años y las mujeres de
  hasta 35 que quieran montar un negocio pueden cobrar el 100% de
  la
  prestación por desempleo en un solo pago -antes el límite se
  situaba en el 80% para este colectivo-. Los demás podrán
  capitalizar el 60% para la inversión inicial y el 40% restante
  para
  las cuotas de autónomo. Es importante no iniciar la actividad
  antes
  de solicitar el pago único porque en este caso no tendrán derecho
  a
  percibirlo.



 








 









  
Pedir
  un crédito al banco: es una de las opciones más complicadas. Hoy
  en
  día, el grifo de la financiación está casi cerrado, algo que
  estrangula las posibilidades de creación, crecimiento y
  supervivencia de muchas empresas.




  
Solicitar
  financiación en el ICO: el Instituto de Crédito Oficial cuenta
  con
  líneas de financiación para facilitar la obtención de préstamos a
  autónomos y empresas. En función de la opción elegida, se pide el
  capital en el propio ICO o en las compañías colaboradoras.




  
Acceder
  a subvenciones: conviene tener en cuenta las subvenciones que se
  pueden obtener por la apertura de un negocio. Los ayuntamientos y
  comunidades autónomas conceden ayudas, créditos y exenciones
  fiscales para emprendedores.



 









  
4.
  Forma jurídica del negocio




  
Una
  de las decisiones que ha de tomar el emprendedor es la forma
  jurídica
  de su empresa. Las fórmulas más sencillas y habituales son
  hacerse
  autónomo o constituir una sociedad limitada.




  
Para
  crear una empresa como autónomo es necesario:




  
Presentar
  la Declaración Censal en Hacienda.




  
Darse
  de alta en el impuesto de actividades económicas -que solo se
  paga
  si la cifra neta de negocio es superior a 1.000.000 de
  euros-.




  
Apuntarse
  en el régimen de autónomos de la Seguridad Social.




  
Solicitar
  el número patronal -solo en el caso de que se vaya a contratar
  trabajadores- y el libro de visitas sellado por la Inspección de
  Trabajo.




  
Pedir
  la licencia de apertura en el ayuntamiento. Una vez concedida, es
  necesario iniciar la actividad en los seis meses
  siguientes.




  
La
  ventaja de hacerse autónomo es que no es necesario contar con un
  capital mínimo para empezar a trabajar ni tener socios; el
  inconveniente, que responde de las deudas que se pudieran generar
  de
  forma ilimitada con su patrimonio.



 









  
Sociedad
  de responsabilidad limitada. En este caso, el capital social está
  formado por las aportaciones de todos los socios y se divide en
  partes iguales. Los trámites son:



 









  
Solicitar
  el certificado de denominación social para comprobar que el
  nombre
  elegido no coincida con el de otra empresa.




  
Abrir
  una cuenta bancaria con al menos 3.005,06 euros, el capital
  mínimo
  inicial de la sociedad.




  
Redactar
  los estatutos y firmar la escritura de constitución.




  
Pagar
  el Impuesto de Transmisiones Patrimoniales.




  
Inscribirse
  en el Registro Mercantil.




  
Solicitar
  el CIF, la declaración censal y el impuesto sobre actividades
  económicas.




  
Dar
  de alta en el régimen de autónomos o en el régimen general a los
  socios y a los trabajadores.




  
La
  ventaja de constituir una sociedad limitada es que, ante las
  deudas,
  los socios solo responden con el capital social aportado. La
  desventaja frente al régimen de autónomos es que los trámites son
  más complejos y se exige un capital mínimo que debe desembolsarse
  cuando la empresa se constituye.



 






                    
                    
                

                
            

            
        

    
        
            
                
                
                    
                    
                        Elegir la mejor fórmula
                    

                    
                    
                

                
                
                    
                    
                    

 







  

    
Antes
    de decantarse por un tipo de sociedad u otro hay que valorar la
    situación personal de cada trabajador. Estos son los aspectos
    para
    tener en cuenta:
  



  
	

        

  

    

      

        

          

            

              

                
Tipo
                        de actividad que se va a ejercer:
              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
La
                      actividad que vaya a desarrollar la empresa
              puede condicionar la
                      elección de la forma jurídica, ya que hay
              casos en que en la
                      normativa aplicable establece una forma
              concreta.
            
          
        
      
    
  


        

  
	

        

  

    

      

        

          

            

              

                
Número
                        de promotores:
              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
El
                      número de personas que intervengan en la
              actividad puede también
                      condicionar la elección. Así, cuando sean
              varios promotores, lo
                      más aconsejable será constituir una
              sociedad.
            
          
        
      
    
  


        

  
	

        

  

    

      

        

          

            

              

                

                Responsabilidad:
              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
La
                      responsabilidad puede estar limitada al
              capital aportado (sociedades
                      anónimas, limitadas…) o ser ilimitada,
              afectando tanto al
                      patrimonio empresarial como al personal
              (autónomo, sociedad civil y
                      comunidad de bienes).
            
          
        
      
    
  


        

  
	

        

  

    

      

        

          

            

              

                
Necesidades
                        económicas del proyecto:
              
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
En
                      principio, las sociedades civiles son las más
              baratas en su
                      constitución ya que no es necesaria su
              inscripción en el Registro
                      Mercantil y por lo tanto no requieren de la
              participación de un
                      notario. Además, no se exige capital inicial
              mínimo. Por contra,
                      la sociedad limitada, la anónima, las
              sociedades laborales y las
                      cooperativas de trabajo sí exigen escritura
              notarial y un capital
                      mínimo. Una opción que debe valorarse, ya que
              el desembolso
                      inicial puede compensar si lo que se pretende
              es limitar la
                      responsabilidad futura respecto a ese capital
              y proteger el
                      patrimonio personal.
            
          
        
      
    
  


        
















