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			A Claudia, Salva y Julia 




			que siempre están ahí. 




			



			




	    


	 	

	    

            



			 




			
Introducción 




			



			 


			

			



			Nadie puede volver atrás y empezar de nuevo, pero cualquiera puede empezar hoy y tener un nuevo final. 




			Maria Robinson 




			




			 




			Estamos a punto de empezar un largo viaje juntos. Seguro que va a ser una experiencia interesante e intensa. Durante nuestro periplo, vamos a intentar reflexionar sobre todo lo que necesitas saber para poder lanzar tu propia compañía y meterte de lleno en el mundo de los negocios. Con un poco de suerte, al final del trayecto, tendrás las cosas más claras y estarás preparado para dar el gran salto. 




			Hasta aquí, todo perfecto, pero no vamos a dar un solo paso sin comprobar que tu predisposición es la adecuada. Déjame que me explique: el único objetivo de este libro es ayudarte a montar tu propio negocio. Si tienes la determinación de hacerlo, estás en el sitio adecuado. 




			Aquí encontrarás todo el apoyo que necesitas, pero, créeme, de nada te servirá si no tienes el firme convencimiento de que puedes hacerlo. Y lamentablemente, amigo, eso no lo encontrarás ni en este ni en ningún otro libro. La determinación que necesitas está mucho más cerca de lo que piensas, está en tu cabeza. Sólo tienes que encontrarla y actuar, y te puedo asegurar que no habrá obstáculo, por grande que parezca, que te lo pueda impedir. 




			Para que despejes tus dudas, te invito a que escribas en una hoja todo lo que has hecho a lo largo de tu vida y evalúes tú mismo el nivel de interés que puede tener. No te olvides de reflejar tus estudios, las compañías en las que has trabajado, los sectores en los cuales tienes experiencia, a qué clientes has servido, con qué proveedores te has relacionado, las funciones ejercidas y las responsabilidades desempeñadas, las personas a las cuales has conocido, los países que has visitado, etc. y, así, hasta el final. No te dejes nada en el tintero. Intenta ser tan exhaustivo como te sea posible. Cuando hayas terminado, léelo de principio a fin. Te impresionará tanto que todos tus miedos desaparecerán y te sentirás liberado para tomar la decisión de iniciar una nueva etapa profesional. 




			¿Jefes? No, gracias puede ser un magnífico compañero de viaje. Este libro es una guía práctica y sencilla donde encontrarás la información que necesitas para resolver todas tus dudas, crear tu propia empresa y hacer crecer tu negocio. 




			En las próximas páginas, vamos a revisar los fundamentos que necesitarás antes de embarcarte en este viaje, los trámites legales que tendrás que seguir, las particularidades del dinero y su gestión, la dirección de tus operaciones, la tecnología que debes manejar, las personas y su importancia, las ideas de marketing y su desarrollo, las distintas fases por las que pasa un cliente y los detalles de la redacción de un plan de negocio. 




			Como te he apuntado, ¿Jefes? No, gracias es un buen punto de apoyo. Utilízalo como fuente de inspiración para unirte al numeroso grupo de emprendedores que llevan mucho tiempo siendo sus propios jefes y dirigiendo sus destinos y a los que, poco a poco, lo van consiguiendo. Ahora sólo me queda decirte: 




			



			 




			¡Ánimo, y disfruta de la aventura! 




			



	    


	 	

	    

            



			 




			
Lo que debes saber si no  quieres perder la cartera 




			



			 


			

			



			Las oportunidades de negocio son como los autobuses, pasan constantemente. 




			Richard Branson 




			




			 




			Ha llegado la hora de ponernos manos a la obra. En primer lugar, debes entender que la actividad empresarial, sea del tipo que sea, siempre está ligada al concepto de emprender. 




			Para llegar a ser un emprendedor con ciertas garantías, es necesario que conozcas algunos conceptos básicos. A lo largo de este capítulo, vamos a revisar algunos de ellos, tales como el espíritu emprendedor, las fuentes de las grandes ideas, los negocios más idóneos, las probabilidades de éxito y los pasos que debes seguir para conseguir tus objetivos. Pero, por encima de todo, para ser emprendedor debes ser capaz de cubrir una necesidad (como veremos en unos momentos). Necesidad es sinónimo de oportunidad de negocio. Si no existe una necesidad real, es complicado que tu aventura tenga éxito. 




			Finalmente, me gustaría que te quedases con la idea de que montar un negocio es algo que puedes conseguir siempre que tengas el perfil adecuado, estés dispuesto a esforzarte y manejes las herramientas necesarias para salvar los peligros que aparecerán en el camino. 




			



			 




			
¿Tengo espíritu emprendedor? 




			Son las 7:00 de la mañana, acaba de sonar el despertador y te levantas para comenzar un nuevo día de trabajo, pero hoy es diferente. Esta noche has tenido la revelación definitiva, has visto la luz al final del túnel en forma de idea. Después de muchas noches frustradas intentando soñar el negocio que te pudiese liberar de tu monótona rutina laboral (jefes más o menos interesantes, agendas, reuniones, planes, informes y un sinfín de etcéteras) has dado con la idea de negocio que puede cambiar tu vida para siempre. Estás excitado, empiezas a imaginar cómo será tu futuro de emprendedor y todo lo que podrás conseguir: dinero, diversión, libertad, etc. De repente, un escalofrío te recorre el cuerpo. Es el miedo. 




			No te preocupes, estás experimentando una reacción absolutamente lógica. La decisión de abandonar tu trabajo y embarcarte en una aventura empresarial es una de las decisiones más importantes a las que te puedes enfrentar. Debes entender que se trata de un movimiento trascendental que afectará a tu vida profesional y personal y que, a partir de ese momento, te acompañará siempre. 




			¡Reflexiona! Hasta este instante, has trabajado duro para la compañía que te paga, has colaborado, has aportado, te has comprometido y, mientras recibías tu justa compensación a final de mes, «otro u  otros» tenían que enfrentarse al miedo. A partir de tu decisión, ya no habrá «otro u otros» que te sirvan de pantalla. Tú serás quien tendrá que asumir el riesgo de desenvolverse en entornos de incertidumbre, donde sólo tus conocimientos, tu capacidad de gestión y tu valentía pueden ayudarte a salir victorioso. 




			No es fácil (nadie ha dicho que lo fuera). Los peligros son muchos y las probabilidades de éxito no son tantas como creías inicialmente, pero si lo consigues, si sacas adelante tu idea, hay pocas cosas en la vida que te puedan dar tanta satisfacción y puedan ser tan gratificantes como el hecho de crear algo que funcione, que te aporte ingresos y que sea tuyo. 




			Ya tenemos claro que montar nuestro negocio puede ser una aventura divertida, desafiante y liberadora, pero también puede convertirse en una pesadilla estresante, incierta y llena de riesgos. 




			



			 




			
¿Dónde puedo encontrar la idea del millón? 




			Cabe la otra posibilidad. Que en lugar de partir de una idea, partamos de la seguridad de querer ser emprendedores. En ese caso lo que nos preocupará será encontrar la idea del millón. 




			Este es uno de los momentos más críticos a la hora de emprender. Crees que todo está claro, tu perfil encaja en el del prototipo de emprendedor, tu determinación es firme y tu compromiso no admite dudas, pero, ahora, debes decidir qué idea poner en marcha. 




			Esta situación es muy parecida a la del famoso bloqueo de la página en blanco de los escritores. La página en blanco, así como las ideas, resultan muros aparentemente insalvables hasta que encuentras la llave para abrir la puerta. Aunque no debes dejar de lado la posibilidad de generar ideas basadas en la inspiración más absoluta, te será más fácil encontrar soluciones si aplicas un cierto razonamiento. 




			Si seguimos esta lógica, antes de ponerte a buscar, debes saber qué quieres buscar. Es decir, antes de buscar la idea del millón de euros a lo loco, debes contestar a la siguiente pregunta: ¿quiero fabricar productos, quiero venderlos o quiero prestar servicios? Seguramente, hay más alternativas, pero con estas tres es suficiente para entender las principales categorías donde se pueden encuadrar casi todos los negocios. La elección dependerá de tus habilidades, recursos y preferencias. Si te decides por prestar un servicio, podrás crear tu empresa con pocos medios (generalmente, la inversión inicial de este tipo de negocios es mínima); si decides que tienes aptitudes para vender productos, tendrás que asumir el riesgo de tener tu almacén lleno para poder cubrir las exigencias de tus clientes, y, finalmente, si optas por la fabricación de productos, necesitarás recursos suficientes para montar toda la infraestructura de producción. Todas ellas tienen sus pros y sus contras y la elección dependerá de cómo se adapten a tus características y recursos. 




			Ahora que ya sabes a qué categoría pertenecerá tu negocio, debes decidir en qué consistirá. En general, es aquí donde empiezan a surgir los problemas. Echa un vistazo a las siguientes fuentes de inspiración a ver si consigues inspirarte: 




			



			 




			•  Hobbies: las aficiones son una buena fuente de inspiración constante. Existe una multitud de empresarios que, a partir de un hobby, han desarrollado un negocio. Los hobbies suelen funcionar muy bien como idea de negocio porque incorporan componentes de pasión y conocimiento al mismo tiempo. Por ejemplo, Jerry Yang y David Filo convirtieron su afición a navegar por Internet en busca de direcciones interesantes en uno de los mayores negocios de los últimos tiempos cuando decidieron compartir estas direcciones ordenadas en un directorio. Su compañía se llama Yahoo (www.yahoo.com). ¿La conoces? 




			•  Experiencia previa: el hecho de tener experiencia en el sector, de conocer las ventajas del negocio y las áreas que hay que mejorar, constituye un magnífico punto de partida para el lanzamiento de cualquier iniciativa. Es posible comenzar un negocio sin experiencia previa, aunque lo más probable es que tengas algún que otro tropiezo desagradable por no conocer el terreno sobre el que te estás moviendo. Generalmente, cuando conoces el negocio, ahorras tiempo y dinero. Howard Schultz es un buen ejemplo: antes de crear su multimillonaria cadena de cafeterías Starbucks Coffee, trabajó como director de marketing en un negocio similar que se llamaba Starbucks Coffee (sí, lo has adivinado, empezó trabajando para los antiguos dueños y, finalmente, les compró el negocio; parece que no le ha ido mal). 




			•  Conocimientos: en ocasiones, un conocimiento profundo de algún aspecto técnico puede ser el arranque de un gran negocio. Este es el principio en el que se basa la Consultoría. Si posees un conocimiento valioso que puede resultar interesante a un gran número de personas, tienes todos los elementos que necesitas para ponerle precio y empezar a venderlo. Por otra parte, si el conocimiento es diferencial, es decir, si nadie o muy pocos lo comparten, entonces tienes la receta del éxito. 




			•  Franquicias: las franquicias son una fuente inagotable de ideas que pueden funcionar. Este tipo de negocio aporta información interesante: 




			



			 




			1. La abundancia de franquicias en un sector es una evidencia de su atractivo. Por otra parte, también nos indica que la pelea será más dura. 




			2.  Las franquicias son negocios donde, generalmente, se ha realizado un diseño de las operaciones muy detallado y profesional. Esto las convierte en un punto de referencia y estudio para los que quieren crear negocios similares. 




			



			 




			•  Páginas Amarillas: si te falta la inspiración, búscala en el directorio telefónico de Páginas Amarillas (ya sea en su versión en papel o bien a través de Internet). Es difícil encontrar un directorio mejor organizado desde el punto de vista de los negocios. Échale un vistazo a su clasificación por actividades y te surgirán un montón de ideas que pueden encajar con lo que estás buscando. Además, si entras en la versión online, te puedes conectar a las páginas web de muchos de los negocios que aparecen en sus páginas y obtener más información. 




			•  Asociaciones y organismos: entra en www.google.es o cualquier otro buscador, teclea palabras del estilo de «emprendedor», «empresario», «empresarial», «negocios», etc. o alguna similar y aparecerán ante tus ojos un montón de direcciones interesantes. Dedícale un tiempo a navegar por las que te parezcan más atractivas y encontrarás mucha más información de la que eres capaz de digerir. Si quieres un consejo para no desperdiciar el tiempo en páginas web poco interesantes, desecha rápidamente las que no tengan una apariencia profesional. La buena información suele estar en páginas cuidadas, bien estructuradas y con diseños atractivos. 




			•  Libros: es recomendable acercarse a una librería y ojear todos los títulos que hagan referencia al emprendimiento, la creación de negocios, convertirse en empresario, etc. Afortunadamente, vivimos en la época de Internet y esto nos permite ojear y comprar libros sin movernos de casa. Hay miles: échales un vistazo y, si tienes la suerte de hablar inglés o por lo menos de leerlo, aprovecha y entra en alguna librería online y teclea la palabra de referencia (por ejemplo, ideas de negocio o business ideas). Aparecerá un listado de miles de libros entre los que elegir. 




			•  Tu entorno: este es uno de los sistemas más fáciles y que mejor resultado dan. La metodología consiste en mirar a tu alrededor y fijarte en aquellos negocios que funcionan, entender a qué se dedican, a quién van dirigidos, cómo ofrecen su producto o servicio, cuál puede ser su nivel de ingresos, etc. Cuando un negocio funciona, no es por casualidad, créeme. Para conseguir el éxito, necesitas tres elementos básicos: un mercado al que vender, un buen producto y una buena comercialización. Tratar de aprender de aquellos que lo hacen bien e intentar adaptarlo a las características propias de cada uno de nosotros puede ser una buena idea. 




			



			 




			Hay muchas fuentes de inspiración. Aquí sólo hemos reflejado algunas de ellas. Pero, por encima de las fuentes, merece la pena que sigas un procedimiento ordenado para dar con el negocio que mejor se puede adaptar a tus características. Los pasos son los siguientes: 




			



			 




			1. Decidir qué te interesa más: fabricar, vender o prestar un  servicio. 




			2. Acudir a las fuentes (las que he citado antes o cualquier otra) y apuntar las actividades que te parezcan más interesantes. 




			3. Anotar detalladamente tus habilidades, intereses, experiencias, conocimientos, etc. 




			4. Descartar las actividades que no encajen con el punto 3. 




			5. Elegir, entre las actividades restantes, aquella que te parezca más idónea. 




			



			 




			La forma de realizar el proceso puede ser ésta u otra parecida, pero lo que es seguro es que, si eres capaz de ser ordenado en tu forma de proceder, las posibilidades de evitar el bloqueo mental y la falta de ideas son muchas. 




			



			 




			
¿Qué negocio debo montar? 




			Aquél que te permita alcanzar las metas a las que aspiras. Si no tienes claros tus objetivos, tendrás dificultades para encontrar el camino que te conduzca a ellos. Te puede venir muy bien apuntarlos en un papel y revisarlos con toda tranquilidad. Escríbelos y reescríbelos tantas veces como te parezca oportuno, analiza su nivel de importancia, tacha los que creas que no son prioritarios y subraya los que te parezcan más determinantes. 




			Tus objetivos pueden pasar por ganar más dinero para alcanzar un mejor nivel de vida, lograr la independencia económica, conseguir fama y renombre, incrementar tu autoestima al ser capaz de crear algo, colaborar con la comunidad... o, quizás, alguna combinación de ellos. En líneas generales, podemos hablar de cuatro tipos de metas u objetivos: el dinero, el control, la confirmación y la creación. 




			



			 




			El dinero 




			Es el objetivo más obvio. Normalmente, decides montar un negocio porque esperas conseguir más ingresos como pago al esfuerzo adicional y al riesgo que asumes. La ecuación siempre funciona así: a mayor riesgo y esfuerzo se espera mayor compensación. 




			Tú fijas el volumen de ingresos al que aspiras. Mientras que algunos fijan metas alcanzables que les permitan llevar una vida sin problemas, otros serán mucho más agresivos y aspirarán a cotas más altas. Es responsabilidad tuya el fijar el nivel de ingresos con el que te sientes más cómodo. Te recomiendo que te centres en las necesidades que te ayudarán a conseguir la felicidad. Divídelas entre las ocasionales (vivienda, coche, etc.) y las que se repiten constantemente (ropa, colegios, etc.). Cuando hayas terminado, asígnales un valor en dinero y suma cuánto te cuestan al año. La cifra final te dará la cantidad anual que necesitarás para llevar el nivel de vida al que aspiras (tu objetivo de ingresos anual); si lo divides entre 12, puedes traducirlo a mensualidades. 




			Lo maravilloso de todo este razonamiento es que, en definitiva, la decisión sigue siendo tuya. Tú eres el que te fijarás las necesidades; las necesidades te marcarán los objetivos de ingresos y, como consecuencia de ellos, tu esfuerzo y proyecto de negocio. 




			



			 




			El control 




			El cumplimiento de este objetivo es decisivo a la hora de organizar tu vida. Es normal que las familias ordenen sus actividades en función de sus trabajos: tu nómina determina tu nivel de gasto, organizas tus vacaciones cuando puedes encajarlas en las disponibilidades de tu empresa, tus horarios de recogida de niños dependerán de los horarios de tu oficina, etc. 




			El nivel de control está relacionado con el volumen de los ingresos, la gestión del tiempo y la independencia de las decisiones. Los ingresos determinan tu nivel de vida; la gestión del tiempo, el aprovechamiento; y la independencia de las decisiones, tu libertad a la hora de elegir y no tener que rendir cuentas a nadie. 




			La necesidad de poder controlar todos estos aspectos de tu vida e intentar vivir la vida que quieres vivir, y no la que otros quieren que vivas, suele ser uno de los objetivos que muchas personas manejan a la hora de tomar la decisión de emprender un proyecto por cuenta propia. 




			



			 




			La confirmación 




			Funciona como la necesidad que tienes de demostrarte que eres capaz de fijarte retos, alcanzarlos y reforzar tu autoestima. Este proceso tiene la facultad de retroalimentarse, es decir, cuando consigues superar tus retos con éxito, te resulta más fácil enfrentarte a nuevos desafíos porque tu autoestima ha aumentado; sin embargo, cuando no consigues lo que te propones, el sistema trabaja en sentido contrario. 




			Por otro lado, la confirmación está relacionada con la necesidad de reconocimiento por parte de los demás. Necesitas el reconocimiento y cariño de los que te rodean para seguir avanzando. Cuando los demás valoran tu trabajo y tú te sientes orgulloso de lo que realizas, alcanzas el objetivo de la confirmación. 




			



			 




			La creación 




			La necesidad de crear algo que perdure, que trascienda el paso del tiempo más allá de donde tú puedas alcanzar físicamente, también actúa como motivación y constituye uno de los objetivos de muchos emprendedores. 




			Este principio consiste básicamente en dejar tu impronta a través de tu obra. La obra que creas tiene sentido hoy y, en la medida del interés de la misma, puede tenerlo mañana. A través de tu obra, te aseguras el recuerdo en el futuro. 




			La obra del emprendedor es su compañía. Si has conseguido desarrollarla con éxito y darle continuidad, funcionará como tu recuerdo en el futuro. 




			Como conclusión, recuerda que debes montar el negocio que te permita alcanzar el objetivo o combinación de objetivos que te hayas fijado. Como apuntábamos antes, es importante que definas los objetivos con claridad y, para ello, no hay nada mejor que echar mano de papel y lápiz y reflexionar tranquilamente sobre lo que escribas. 




			



			 




			
¿Cómo sé si tendré éxito? 




			Como te puedes imaginar, no existe una receta infalible para tener éxito en el mundo de los negocios. Si hubiera una y la conociésemos, todos seríamos emprendedores (si no hay riesgo, ¿por qué no montar tu negocio?). Sólo permanecerían en sus puestos de trabajo los que valorasen más la comodidad de lo conocido que cualquier otra posibilidad. 




			En cualquier caso, y asumiendo que no existe ninguna receta, sí te puedes plantear una serie de reflexiones interesantes. Lo primero que debes hacer es sustituir la pregunta «¿Cómo sé si tendré éxito?» por otra mucho más práctica: «¿Cómo sé si generaré el nivel de ingresos necesario para alcanzar mis objetivos?» (recuerda el apartado anterior). 




			En este sentido, merece la pena que repases una serie de cuestiones fundamentales que, más tarde, formarán parte de tu plan de negocio y te ayudarán a entender si, realmente, tu idea tiene posibilidades de éxito. Estas preguntas son los siguientes: 




			



			 




			•  ¿Qué hace mi negocio por los demás? 




			•  ¿Cómo puedo ganar dinero? 




			•  ¿Existe mercado para mi producto o servicio? 




			•  ¿Es dura la competencia? 




			•  ¿Cómo me distinguiré de los demás? 




			•  ¿Tengo recursos suficientes para lanzarlo? 




			 •  ¿Qué  beneficios puede aportarme? 




			•  ¿Qué peligros encontraré a lo largo del camino? 




			



			 




			El repaso de todos estos puntos te va a dar una idea de las posibilidades de éxito que puede tener tu negocio. No te preocupes si no dispones de todos los datos, lo importante en este momento no es cerrar el detalle del funcionamiento de tu futuro negocio (eso lo verás cuando escribas tu plan de negocio) sino descartar aquellas ideas que no pasen el filtro de estas preguntas. 




			



			 




			
¿Qué hace mi negocio por los demás? 




			Lo que tu negocio hace por los demás tiene mucho que ver con el hecho de cubrir necesidades. Donde hay una necesidad, existe una oportunidad. Por otra parte, es fundamental entender que ningún negocio, por muy interesante que parezca, tendrá la más mínima posibilidad de salir adelante a menos que cubra la necesidad real de un grupo de potenciales consumidores. Si la necesidad no existe, no habrá campaña de publicidad lo suficientemente buena como para crearla. Si no hay necesidad, no hay oportunidad de negocio. Así de sencillo. 




			Los productos o servicios se lanzan para cubrir necesidades existentes: los consumidores no utilizan un producto para cubrir una necesidad que no tienen. Hay un ejemplo de una compañía que ilustra muy bien este punto: Quiero TV. 




			En el año 2000 se lanzó una cadena de televisión llamada Quiero TV. Esta cadena fue la primera que utilizó la tecnología de televisión digital terrestre. La oferta de Quiero TV permitía combinar una serie de canales con la opción de conectarse a Internet a través del televisor. El paquete de canales de televisión no era nada nuevo, pero el hecho de poder navegar por Internet a través del monitor de tu televisor parecía lo suficientemente atractivo como para atraer a los futuros clientes. 




			La compañía volcó todos sus esfuerzos de marketing en ese aspecto e invirtió grandes sumas de dinero para comunicarlo. Bueno, lo cierto es que no fueron muchos los que sintieron la necesidad de navegar por Internet a través del televisor (quizá se anticiparon a su tiempo) y Quiero TV terminó cerrando. 




			Este ejemplo puede resultar clarificador a la hora de entender que, por muy buena que sea tu idea, si los consumidores potenciales no tienen la necesidad porque no existe, no existirá jamás o, simplemente, porque todavía no la han desarrollado, no hay una oportunidad real de negocio, y no merece la pena el esfuerzo de intentar vender algo que la gente no quiere. 




			



			 




			
¿Cómo puedo ganar dinero? 




			Si ya tienes claro que es lo que hace tu negocio por los demás, esta pregunta parece que no tiene mucho sentido. Es decir, si tienes claro que sólo puedes vender aquellos productos y servicios que cubren necesidades reales, y tu producto o servicio las cubre, lo único que te queda por hacer es ponerle un precio y cobrar por ellos. 




			Lamentablemente, no es tan fácil. Aunque todo lo que hemos dicho parece evidente, nos falta una parte de la ecuación: en primer lugar, tus productos o servicios deben cubrir necesidades reales y, por otra parte, «los consumidores deben estar dispuestos a pagar por ellos». A esta ecuación se le denomina modelo de negocio y es una parte fundamental de un plan. Antes de lanzar tu idea, es crítico que sepas por dónde van a entrar tus ingresos.  




			Las compañías puntocom son un buen ejemplo de este aspecto. Después de un primer momento donde parecía que todo aquél que era capaz de poner una página web en Internet se haría rico en poco tiempo, se pasó al cierre en cadena de un sinfín de negocios online. 




			Internet ha sufrido un crecimiento espectacular desde sus inicios hasta nuestros días debido, fundamentalmente, a lo que los expertos llaman efectos de red, es decir, algo vale más en la medida en que más gente lo utiliza (el teléfono, el fax, etc. son buenos ejemplos). Si puedes comunicarte con más gente, el invento tiene más valor que si sólo lo puedes hacer con unos pocos. 




			Muchos de los que empezaron a operar en Internet colgaron información de calidad por la que no cobraban nada. Este reclamo fue muy poderoso y atrajo a multitud de curiosos. A partir de esa situación, entre los usuarios caló hondo el concepto del gratis total. 




			Con tan solo un clic, puedes localizar todo tipo de información sin necesidad de desembolsar un euro. Puedes entrar en cualquier portal horizontal (terra.es, orange.es, ya.com, yahoo.es, etc.), abrirte una cuenta de correo, participar en un chat, consultar el tiempo, ver si tu equipo ha ganado y surfear por un sinfín de noticias sin necesidad de pagar absolutamente nada. 




			Estos negocios online confiaban en que su número de usuarios fuese lo suficientemente alto como para atraer publicidad a la web, pero, cuando los ingresos publicitarios no llegaron, intentaron cobrar, con desigual fortuna, por algunos de los servicios ofrecidos (los disfrazaron bajo la apariencia de de servicios de valor añadido: acceso a una zona reservada a clientes de pago con información de segundo nivel, etc.). 




			Aunque llegaron a tener un tráfico elevado, muchos de estos portales tuvieron que cerrar porque sus usuarios no tenían la menor intención de pagar por su información. ¿Por qué hacerlo si podían acceder a ella de forma gratuita en otro portal similar? 




			Excite.com es uno de los ejemplos más famosos. Llegó a ser uno de los portales con más tráfico de usuarios del mundo, estuvo a punto de fusionarse con Yahoo y, finalmente, terminó en la bancarrota más absoluta, pudiendo vender lo único que le quedaba de valor que no era otra cosa que su dominio (el excite.com al que puedes acceder ahora no tiene nada que ver con el original). Moraleja de la historia: define claramente por donde te entrará el dinero y evita casos como los que te he comentado. 




			



			 




			
¿Existe mercado para mi producto o servicio? 




			Hasta este momento, has definido qué necesidad real cubre tu negocio y lo que estarían dispuestos a pagar tus usuarios por consumir tu producto o servicio. Ahora, asumiendo que hay posibles clientes interesados, debes centrarte en cuantificar su número y calcular su consumo en una unidad de tiempo (el año es la medida más habitual). Esto te ayudará a entender si el tamaño del mercado es lo suficientemente atractivo como para que puedas hacerte un hueco entre tus competidores y alcanzar una cifra de negocio que cubra tus expectativas. 




			Imagina que acabas de terminar tus estudios de hostelería y quieres montar un bistró (pequeño restaurante de toque afrancesado) donde desarrollar tus cualidades culinarias y ganarte la vida. Calcular el valor de tu mercado puede ser tan sencillo como espiar a tu futura competencia y ver el nivel de aceptación que tiene entre sus clientes. 




			Si, en tu área de influencia, hay diez restaurantes similares al que tú quieres montar y cada uno de ellos sirve, aproximadamente, 150 cubiertos al día a una media de 18 € durante los 365 días del año, entonces el valor anual del mercado (VAM) sería: 




			



			 




			VAM = 10 × 150 × 18 × 365 = 9.855.000 € 




			



			 




			Esta cifra te da la dimensión de tu mercado. Si el número es grande, el mercado es atractivo, habrá competencia y tendrás que pelear mucho. En mercados grandes y maduros, crecerás robando porcentaje de negocio a tus competidores. Si la cifra es pequeña, el mercado está por desarrollar o, simplemente, no existe mercado para ese producto. 




			



			 




			
¿Es dura la competencia? 




			Como te he apuntado antes, tendrás que tener muy en cuenta si la competencia te lo va a poner difícil o no. Pero antes debemos repasar algunos temas interesantes. 




			



			 




			¿Qué es la competencia? 




			Lo primero que tienes que hacer es entender el concepto de competencia. Aparentemente, resulta muy obvio identificar a los competidores, pero, en ocasiones, podemos confundirnos y sacar conclusiones equivocadas. 




			Siguiendo con el anterior ejemplo del bistró, diremos que tu competencia serán todos aquellos restaurantes que, localizados a una distancia razonable, ofrezcan una experiencia similar de consumo. ¿Qué significa esto de una experiencia similar de consumo? Algo tan simple como que sirvan almuerzos o cenas similares a las que tú ofreces, con un servicio de similares características (calidad, atención, etc.), en un entorno similar (decoración, iluminación, etc.) y a un precio parecido. En resumen, definiremos la competencia como todos aquellos operadores que sean capaces de ofrecer una experiencia (producto o servicio y todos los elementos que le rodean) semejante a la que tú puedes ofrecer. 




			Para que termines de entenderlo, diremos que Maxim’s no será tu competencia. Aunque localizases tu local a pocos metros del famoso restaurante parisino, su cocina será mucho más elaborada que la tuya, el servicio será exageradamente exquisito y el precio sumará muchas veces el de tu bistró. Del mismo modo, diremos que un puesto de perritos calientes tampoco es competencia porque, aunque también cubre la necesidad de alimentarse, todos los elementos que le rodean tienen poco que ver con los que tú ofreces y, por tanto, las experiencias serán radicalmente diferentes. 




			



			 




			¿Cuál es mi competencia? 




			Una vez que tienes claro qué significa la competencia, debes identificar a tus competidores. Para ello, tienes que seguir los siguientes pasos: 




			



			 




			1.  Define el ámbito geográfico donde competirás (ten en cuenta que hay negocios como los de Internet donde estás, en todo el mundo, a la distancia de un clic). 




			2.  Identifica, dentro de ese ámbito, a todos los que cubren de forma parecida la necesidad que tú pretendes satisfacer. 




			3. Aplica el filtro de experiencia similar que hemos comentado anteriormente, es decir, nivel del servicio/producto similar, atención al cliente similar, precio similar, etc. Con este último paso, lograrás separar el grano de la paja y aislarás el grupo que realmente te interesa. 




			



			 




			
¿Cómo es mi competencia? 




			En este punto, deberás listar aquellos elementos que forman parte de tu oferta. Retomando el ejemplo del bistró, deberías apuntar: 




			



			 




			a.  Estilo de cocina 




			b.  Calidad 




			c.  Atención al cliente 




			d.  Ambiente 




			e.  Precio 




			



			 




			¡Ten cuidado! No escribas demasiados elementos, sólo los que consideres más importantes. A continuación, puntúa, para cada uno de tus competidores, todos estos elementos; es decir, el competidor A tiene un estilo de cocina internacional con un nivel de calidad media, su atención al cliente es buena, el ambiente no está demasiado cuidado y su precio medio es de 20 €. Con el fin de tener toda la información a la vista y analizarla más fácilmente, puedes confeccionar una tabla con los elementos que debes considerar y los competidores que estás comparando, y en lugar de utilizar adjetivos (bueno, regular, malo,..), puedes usar colores (verde, amarillo, rojo, etc.) o números (escala del 1 al 10, donde 1 es malo y 10 excelente). 




			Este análisis te permitirá entender la dureza de tu competencia, cuáles son sus puntos débiles y fuertes en relación con aquellos elementos que tú consideras importantes y, por lo tanto, te va a dar una medida de la resistencia que vas a encontrar cuando entres en ese mercado. 




			



			 




			
¿Cómo me distinguiré de los demás? 




			Dicho lo dicho, ahora te toca competir y, para hacerlo en condiciones, tendrás que ofrecer algo distinto a lo que ofrecen los demás. 




			Lamentablemente, si no eres el primero en ofrecer un producto o servicio en un determinado entorno (el primer supermercado en un área de cercanía, la primera estación de servicio en un pueblo, el primer restaurante en un barrio, etc.), tendrás que competir con otros que ya lo están haciendo antes que tú y que te llevan una cierta ventaja. La única opción que tienes para poder hacerte con una parte del mercado (a menos que la demanda sea tan grande y crezca tan rápidamente que haya sitio para todos) pasará por ofrecer algo distinto a lo que ofrecen los demás, algo que haga que te deseen. Para conseguirlo, tu producto o servicio tendrá que: 




			



			 




			Ser diferente: presenta alguna característica o funcionalidad que los productos o servicios de la competencia no presentan y que los consumidores pueden valorar. 




			Ser mejor: ofrece una experiencia de consumo (producto mejor presentado, servicio más atento, ambiente más cuidado, etc.) mejor que la de la competencia. 




			Ser más barato: si no eres capaz de ofrecer nada distinto, da la posibilidad de disfrutar del mismo nivel de experiencia de consumo a precios más bajos. 




			



			 




			Con el fin de ilustrar los tres puntos anteriores, y siguiendo con el ejemplo del bistró, podemos decir que tu negocio sería diferente si incorporases, en la carta, algunos platos distintos a los que ofrece tu competencia (platos de otros países, etc.), sería mejor si tu experiencia de consumo estuviera más trabajada (ambiente muy cuidado, decoración, música, iluminación, temperatura, sillas, etc.) y sería más barato si el precio de tu cubierto estuviese un 20% por debajo del de tu competencia con el mismo nivel de experiencia de consumo. 




			Como ves, si queremos conseguir que nuestros clientes potenciales consuman nuestro producto o servicio, deberemos ofrecer algo diferente, mejor o más barato. En caso contrario, no encontrarán la motivación suficiente para dejar de consumir otros productos y pasarse a los nuestros. 




			Recuerda siempre que competir en un mercado, si no has sido el primero en llegar, no eres el líder, no ofreces algo diferente, no planteas mejoras sobre la oferta de los demás o no eres el más barato, es un asunto bastante complicado. Si ese es tu caso y no haces nada para remediarlo, estarás poniendo tu destino en manos de la casualidad. 




			



			 




			
¿Tengo recursos suficientes para lanzarlo? 




			Ésta es una gran pregunta. No basta con que tengas una buena idea, además debes analizar detenidamente si tienes el nivel de recursos necesarios para sacarla adelante. 




			Cada proyecto exige una cantidad de esfuerzo específica tanto a nivel de recursos económicos como de recursos humanos (lo veremos en capítulos posteriores) y resultaría del todo inútil que te liases la manta a la cabeza y te lanzases a montar un negocio para el que no has sido capaz de encontrar la financiación necesaria (un porcentaje altísimo de nuevos negocios, con una buena evolución de ventas, mueren por problemas de tesorería al no poder hacer frente a los pagos) o de incorporar el capital humano preciso y el nivel de dedicación que debes exigirte. 




			La conclusión es evidente: igual que no hay financiación que levante un mal proyecto, no existe buen proyecto que funcione sin la adecuada aportación de recursos económicos y humanos. 




			



			 




			
¿Qué beneficios puede aportarme? 




			Sólo será aceptable aquel nivel de beneficio que cumpla tus objetivos. No existe otra contestación a esta pregunta. Recuerda que, cuando decides abandonar el mundo del trabajo por cuenta ajena y embarcarte en una aventura personal de este calibre, estás hipotecando muchas cosas (dinero, seguridad, tranquilidad, etc.) y poniendo encima de la mesa otras muchas (esfuerzo, riesgo, estrés, etc.), es obvio que, en esta transición, debes exigirte el nivel de beneficios y satisfacción personal suficientes como para que te compense realizarla. Cualquier cifra que esté por debajo de tus objetivos no puede ser válida a menos que los hayas modificado sobre la marcha. 




			Si hiciésemos un ejercicio teórico y trabajásemos con dos conceptos, el beneficio y la satisfacción, diríamos que sólo es válida aquella combinación de beneficio y satisfacción personal que mejore la combinación que tenías cuando trabajabas para otros. 




			Ten cuidado porque esta comparación no es fácil. Tendrás que sumar conceptos de distinta naturaleza (los beneficios son de naturaleza cuantitativa y la satisfacción es un concepto cualitativo) y eso puede dar lugar a confusiones. 




			Una regla sencilla que te puede ayudar a solventar el problema consistirá en establecer una política de mínimos, es decir, si el beneficio que esperas conseguir en un plazo determinado de tiempo (es importante incorporar el tiempo que se tarda en alcanzar los objetivos ya que éstos no se consiguen de forma inmediata) es igual o mayor que el mínimo que consideras imprescindible (sea cual sea), entonces ya puedes entrar a comparar el nivel de satisfacción. En caso contrario, tienes que asumir que no estás obteniendo el mínimo necesario para realizar el cambio. 




			Debes pensar en este tipo de situaciones como decisiones de inversión. Si estás dispuesto a tomar una decisión de este estilo, debes esperar que los resultados que obtengas mejoren tu situación anterior; si no es así, no debes tomar la decisión porque, finalmente, vivirás peor. 




			



			 




			
¿Qué peligros encontraré a lo largo del camino? 




			Muchos, variados y recurrentes. Lo que quiero decir con esto es que te enfrentarás, frecuentemente, a un gran número de peligros de distinta naturaleza. Estos peligros los podemos encajar en una serie de categorías: 




			



			 




			•  Los provocados por el entorno 




			•  Los provocados por mis proveedores 




			•  Los provocados por mi competencia 




			•  Los provocados por mi mercado 




			



			 




			Deberás aprender a lidiar con todos ellos para asegurar la supervivencia de tu negocio. Cada uno tiene características diferentes y te afectarán de distinta manera. Vamos a intentar explicarlos siguiendo con el ejemplo del bistró que, como ves, nos está dando mucho juego. 




			



			 




			Entorno sociológico, político, económico, etc.: hace referencia a todos aquellos aspectos que, estando por encima de lo que serían las operaciones típicas de nuestro negocio (compra a nuestros proveedores, transformación del producto, almacenamiento, distribución, etc.), afectan directamente al rendimiento del mismo. 




			Una mala coyuntura económica sería un buen ejemplo. Esta coyuntura, posiblemente, reduciría la demanda, haciendo que muchos de los que solían frecuentar estos restaurantes dejaran de hacerlo o redujesen su número de visitas. Este tipo de coyunturas transmite a la sociedad un sentimiento pesimista que suele invertir los hábitos de la gente, haciendo que, donde antes se consumía porque había una cierta alegría, ahora se piense en ahorrar porque las cosas no terminan de funcionar y hay que acumular para los malos momentos. 




			Proveedores: son un elemento esencial en el desarrollo de nuestras operaciones. Se sitúan en el inicio de nuestra actividad, suministrando aquellas materias o servicios imprescindibles para la confección de nuestra oferta. Cualquier cambio en la relación con nuestros proveedores se traslada inmediatamente a nuestro rendimiento. Sin ellos no hay negocio. Por todo ello debemos ser especialmente cuidadosos a la hora de trabajar juntos y darles la importancia que se merecen. 




			Imagínate que uno de tus proveedores de pescado más importantes deja de servirte porque te has retrasado en los pagos. Esta situación te puede causar un montón de problemas. En la medida en que la carta de tu bistró esté más o menos basada en platos preparados con pescado, tu nivel de riesgo es mayor o menor, pero, en cualquier caso, tienes un problema. 




			Competencia: es el peligro más evidente. En un mercado libre, todos pueden competir por los mismos clientes. Cuanto más atractivo sea el mercado, mayor nivel de competencia atraerá. Prepárate, tanto como seas capaz, para competir en este tipo de mercados. 




			La zona donde está localizado tu bistró está muy animada y todos los restaurantes que operan en ella se llenan a diario. En las últimas semanas, atraídos por vuestros buenos resultados, se han instalado dos nuevos locales. Desde ahora, el número de competidores será mayor y las posibilidades de mantener el nivel de negocio, más complicadas. 




			Mercado: es como el campo en el que tendrás que jugar. Cuando el terreno es amplio, caben más jugadores; si se reducen sus dimensiones, se tendrá que reducir el número de participantes. Es decir, cualquier variación importante en la composición del mercado o su tamaño tendrá repercusiones directas sobre tu negocio. 




			Piensa en la siguiente situación: los dueños de un edificio de oficinas de veinte plantas cercano a tu bistró lo han vendido a unos promotores inmobiliarios para transformarlo en viviendas. ¿Cómo crees que podría afectar este cambio a tu negocio? Seguramente, no es lo mejor que te podría ocurrir. Un edificio lleno de oficinas suele ser un mercado cautivo para los restaurantes de la zona. De alguna forma, tienes asegurado que un número importante de personas almuercen y cenen todos los días en los alrededores de sus oficinas. Sin embargo, un edificio de viviendas estará habitado por personas que sólo comerán esporádicamente en estos restaurantes, y es muy probable que alguno de ellos termine cerrando. 




			Los peligros son muchos, pero, afortunadamente, sabes por donde pueden llegar. Si te preparas con esmero, no lograrás que disminuyan, pero te enfrentarás a ellos con mayores probabilidades de éxito. 




			



			 




			Como ya habrás podido observar, la contestación a la pregunta «¿Cómo sé si tendré éxito?» no es tan fácil como podría parecer a primera vista. Con el fin de encontrar la mejor contestación posible, intenta ser disciplinado y trata de revisar con detenimiento las cuestiones que hemos planteado anteriormente: ¿qué hace tu negocio  por los demás?, ¿hay mercado suficiente?, ¿cómo es tu competencia?, ¿qué  factor hará que tu negocio sea distinto?, ¿tienes los recursos necesarios para lanzarlo?, ¿serás capaz de alcanzar el nivel de beneficio económico  y satisfacción personal que te has fijado? y, por último, ¿eres consciente  de los peligros a los que te vas a enfrentar? 




			Si eres capaz de contestar de forma clara a cada una de estas preguntas, tendrás una idea mucho más definida sobre las posibilidades reales que puede tener tu negocio. 




			



			 




			
¿Hay otras alternativas? 




			A estas alturas, es comprensible que te preguntes si existe algún atajo que te permita lanzar tu negocio más fácilmente. Si la reflexión es del estilo «¿Cómo puedo llegar al mismo punto, es decir, poner en funcionamiento mi negocio con menos esfuerzo?», lamento decirte que ese tipo de atajos no existe. Desafortunadamente, el proceso de emprender una aventura empresarial tiene sus complicaciones y requiere mucha dedicación y esfuerzo, aunque no es, en absoluto, imposible. Si, por el contrario, la pregunta tiene la siguiente formulación: «¿Hay  otras alternativas diferentes a la de realizar todo el proceso empezando  desde cero?», la respuesta es sí. Efectivamente, puedes llegar al mismo destino por diferentes caminos, pero no podrás ahorrarte esfuerzos en el trayecto. 




			¿De qué alternativas estamos hablando? La franquicia y la compra de un negocio en funcionamiento son las mejores opciones. Estas dos alternativas cubren completamente los primeros pasos de una aventura empresarial y resultan muy útiles en momentos de bloqueo (no sé qué idea de negocio desarrollar, qué niveles de ingresos puedo conseguir, a cuánto ascenderán mis gastos, etc.) o cuando te tienes que enfrentar a la falta de experiencia en la gestión de un negocio. 




			Una explicación más profunda sobre los conceptos de franquicia y compra de negocios en funcionamiento cae fuera del ámbito de este libro, pero te invito a que investigues estas dos posibilidades si entiendes que pueden encajar en tus objetivos. 




			



			 




			
¿Qué pasos debo seguir? 




			Hasta este momento, has hecho un montón de cosas: has evaluado tu espíritu emprendedor, identificado ideas interesantes de negocio, seleccionado aquella que se adapta mejor a tus objetivos, analizado la viabilidad de la misma y elegido la mejor manera de desarrollarla. 




			A partir de aquí, hay que empezar a poner un poco de orden en todo lo que estás haciendo y para ello tienes que confeccionar un plan de negocio (business plan). 




			¿Qué es un plan de negocio? Desde mi punto de vista, el plan de negocio es un mapa que te proporciona la información necesaria para avanzar desde un punto de partida hasta un destino final. En un mapa, puedes fijar los dos puntos entre los que te vas a mover y dibujar el camino por el que vas a realizar el viaje. 




			En función de cómo sea el itinerario que has trazado y los sitios por lo que vas a pasar, decidirás qué tipo de transporte utilizarás y qué equipaje llevarás contigo para hacer que la travesía sea lo más sencilla y placentera posible. 




			Un plan de negocio es algo muy parecido: fijas unos objetivos (destino final), precisas las fases por las que pasará tu negocio para conseguir los objetivos (itinerario) y decides con qué productos y recursos contarás para lograrlo (transporte y equipaje). Cómo ves, un plan de negocio consiste en preparar con antelación el viaje que vas a realizar. 




			El plan de negocio es un concepto tan importante que le dedicaremos un capítulo entero más adelante. En cualquier caso, creo que éste es un buen momento para introducir algunos aspectos básicos del mismo que, posteriormente, desarrollaremos en detalle. 




			



			 




			
¿Quién necesita un plan de negocio? 




			Todos los emprendedores necesitan un plan de negocio. Este plan puede ser más o menos elaborado, más o menos complejo o más o menos extenso, pero siempre debe de estar presente entre tus herramientas básicas de emprendedor y debe funcionar como una guía que te permita conseguir los objetivos. 




			



			 




			
¿Para qué sirve un plan de negocio? 




			Como he adelantado, su principal función es la de ayudarte a definir un marco de actuación o referencia, pero, además de este cometido, se convierte en un instrumento fundamental si pretendes conseguir financiación ajena para desarrollar tu idea. El plan de negocio es la mejor presentación que puedes hacer de tus intenciones y te servirá para argumentar por qué invertir en tu proyecto. 




			



			 




			
¿En qué momento debo desarrollar el plan de negocio? 




			Lo recomendable es que lo redactes en el momento inicial, es decir, cuando estás pensando en la idea de montar un negocio y quieres tener una imagen más definida de cómo será todo. En ese momento, sólo te peleas contra el montón de información que tendrás en tu poder y un papel en blanco que soportará tus pensamientos. Créeme, es mucho más barato experimentar y jugar sobre el papel que hacerlo posteriormente, cuando la maquinaria ya está en marcha y surgen problemas que se podían haber evitado si se hubiese planificado con antelación. 




			Por otra parte, si, como comentábamos antes, necesitas conseguir financiación ajena, no hay otra alternativa diferente a la de escribir el plan de negocio con antelación porque éste funciona como tarjeta de presentación y sin él no se te abrirá ninguna puerta. 




			



			 




			
¿Cuál debe ser la extensión de un plan de negocio? 




			La extensión de un plan de negocio puede variar desde unas pocas páginas a planes de negocio que superan fácilmente las cien páginas. La dimensión del mismo vendrá marcada por la complejidad del negocio (cuanto más complejo, más necesidad de explicación) y por su finalidad (los planes de negocio que tienen como objetivo buscar financiación suelen ser más extensos y detallados que aquellos cuyo único fin es su uso como guía de gestión). 




			



			 




			
¿Cómo debo escribir mi plan de negocio? 




			Hay muchas formas de escribir un plan de negocio. Pásate por cualquier librería y encontrarás un sinfín de libros que tratan este tema y que te pueden aportar abundante información al respecto. Pero, pese al gran número de posibilidades, parece que todas siguen una cierta estructura: 




			



			 




			1.  La compañía: es la primera parte del plan de negocio. En esta área tendrás que describir qué hace tu compañía por los demás (misión), cómo imaginas que será tu compañía en el futuro (visión) y cuál es el modelo de negocio (cómo ganarás dinero) que pondrás en marcha. 




			2.  El mercado: este es el sitio donde tendrás que hablar de tus clientes. Debes definir el número de posibles clientes, dónde están, cómo son, qué hacen, cómo puedes acceder a ellos, el consumo medio por cliente, el tamaño del mercado, etc. 




			3.  La competencia: todos aquellos que ofrecen productos o servicios similares a los que ofrecerás y que pelean por los mismos clientes por los que pelearás. 




			4.  Los objetivos: son tu destino final. Te marcan la dirección que debes tomar y los recursos que debes utilizar para poder alcanzarlos. Una buena definición de objetivos es una de las tareas críticas de un plan de negocio. 




			5.  La estrategia: aquí tienes que describir cómo vas a lograr los objetivos que te has marcado, es decir, qué vas a hacer para diferenciarte de los demás y conseguir que tus clientes prefieran tu alternativa antes que la de otros. 




			6.  El plan de marketing: esta parte del plan recoge tus reflexiones sobre tu producto (características, etc.), el precio idóneo (mejor nivel para competir), fórmulas de comunicación (publicidad y promociones) y políticas de distribución (dónde debes vender tu producto). Los elementos del plan de marketing deben estar alineados con la estrategia y seguirla. 




			7.  El plan de operaciones: en general, esta sección incluye todo lo referente a la localización de tu negocio, las instalaciones, el equipo que necesitarás, la tecnología imprescindible, los procesos que tendrás que desarrollar, la gestión de los recursos humanos, etc. 




			8.  El plan financiero: es la parte dedicada a los números. Aquí  tienes que ser capaz de demostrar cómo tu modelo de negocio es capaz de generar los beneficios esperados. Generalmente, tendrás que trabajar con conceptos como la inversión inicial, el punto de equilibrio y los estados financieros (tesorería, cuenta de resultados, balance). 




			



			 




			Si eres capaz de organizar tus ideas según la estructura anterior, habrás escrito un plan que guiará tus pasos en la dirección fijada. Por otra parte, te permitirá contar, de forma ordenada y con todo lujo de detalles, tu idea de negocio a todo aquél que quiera escucharte. 




			Como has podido comprobar, antes de lanzarte de cabeza a invertir todos tus ahorros en el megaproyecto del fin del mundo, merece la pena que revises el nivel de tu espíritu emprendedor. 




			No te preocupes si no encajas con la imagen de emprendedor que algunos pueden tener en la cabeza. Recuerda que uno puede llegar al mismo destino por distintos caminos y todos son válidos. Encuentra el tuyo y recórrelo. 




			Lo que sí necesitarás es una idea de negocio. Inspírate en todas las fuentes que están a tu alcance y define el proyecto que te permita alcanzar tus metas (las que te hayas propuesto). Cuando lo hagas, analiza todos los factores que puedan influir en su desarrollo y planifica todos tus pasos. 




			Ahora ya puedes lanzarte a la aventura. No enloquezcas, pero no pierdas la pasión. No te tires sin paracaídas, pero no dejes de avanzar todos los días. Estos son sólo los primeros pasos, después llegarán más. 




			



			 




			



			
Recuerda 




			•  Aunque  la  idea del millón puede esperarte en cualquier sitio, tus hobbies, experiencias previas, Páginas Amarillas, conocimientos, franquicias, asociaciones, libros, tu entorno, etc. pueden ser una buena fuente de inspiración. 




			•  Debes montar el negocio que te permita alcanzar las metas que te hayas fijado. En general, podemos hablar de cuatro tipos de metas u objetivos: el dinero, el control, la confirmación y la creación. 




			•  Las recetas seguras para el éxito no existen, pero todo te resultará más fácil si eres capaz de contestar con sentido preguntas como: ¿qué hace mi negocio por los demás?, ¿cómo puedo ganar dinero?, ¿existe mercado para mi producto?, ¿es dura la competencia?, ¿cómo me distinguiré de los demás?, ¿tengo recursos suficientes?, ¿qué beneficios puede aportarme? y ¿qué peligros encontraré a lo largo del  camino? 




			•  La franquicia o la adquisición de un negocio que está en funcionamiento son dos buenas alternativas para ahorrarte algunos pasos a la hora de lanzar tu compañía. La ventaja de estos modelos es que ya han sido probados por otros y funcionan. •  El plan de negocio es el mapa que te indica cuál es el mejor camino para llegar al destino que te hayas fijado. Prepara el viaje a conciencia, utiliza los recursos adecuados, dibuja tu itinerario con cariño y el viaje te resultará más llevadero. 




			




	    


	 	

	    

            



			 




			
Cómo enfrentarte al papeleo y los  impuestos y no morir en el intento 




			



			 


			

			



			La maquinaria del Gobierno es un mecanismo maravilloso que hace posible que diez hombres realicen el trabajo de uno. 




			John Maynard Keynes 




			




			 




			Si ya tienes claro que vas a ser empresario, incluso qué tipo de negocio vas a montar, ha llegado el momento de empezar a pensar cómo vas a constituir tu empresa. Para conseguirlo, tendrás que armarte de valor y pelear contra toda la burocracia que tienes por delante. 




			En primer lugar, hay que definir qué forma legal tendrá tu compañía y, para ello, es recomendable que analices todos los condicionantes de tu negocio con el fin de encontrar la fórmula que mejor se adapta a tus necesidades. 




			Si, al final, te decides por la forma legal de una sociedad, te tocará enfrentarte a gestiones adicionales tales como los trámites de constitución que permitirán que tu negocio adquiera personalidad jurídica (capacidad para tener derechos y contraer obligaciones). 




			También es importante que prestes atención a los trámites de puesta en marcha, ya que son requisitos imprescindibles para poder arrancar tu negocio. Entre éstos, podrás encontrar los trámites laborales (Seguridad Social), los trámites fiscales (Agencia Tributaria), los trámites municipales (licencias necesarias), los trámites de registro (inscripción de determinadas acciones), los libros oficiales (contabilidad y seguimiento de las inspecciones de trabajo) y otros trámites de carácter específico en función del tipo de empresa del que se trate. 




			Te puedes imaginar, por todo lo que estoy adelantando, la magnitud del papeleo al que te tendrás que enfrentar. No te preocupes, sobrevivirás. No será fácil, pero lo conseguirás. Recuerda que el papeleo es eso, papeleo, y que, aunque pueda llegar a ser insufrible, es algo que todos superan. No permitas que las trabas burocráticas desvíen tu atención de lo que realmente importa: tu negocio. 




			Por último, quiero aclararte que este libro no pretende ser un tratado exhaustivo sobre todos los aspectos legales y los trámites de constitución y puesta en marcha de tu empresa. Muchos de estos aspectos dependen de las distintas comunidades autónomas y pueden variar de unas a otras. También debo advertirte que las referencias numéricas que he utilizado (las vigentes en el momento en el que escribo este capítulo) pueden cambiar y es recomendable que busques posibles actualizaciones. Sin embargo, me gustaría que las próximas páginas te ayudasen a aclarar los conceptos básicos y te permitiesen entender los distintos pasos que debes dar para conseguir, por fin, constituir tu empresa. 




			



			 




			
Cómo elegir la forma legal de tu empresa 




			Antes de nada, debes tener claro que no hay mejores o peores formas legales en términos absolutos. La mejor forma legal será aquella que se adapte a las características y necesidades de tu negocio. Tendrás que realizar un análisis minucioso de las mismas y tomar tu decisión entre las numerosas alternativas a tu alcance. 




			A continuación, te detallo algunos de los aspectos sobre los que tendrás que reflexionar antes de decidirte por una u otra forma legal o jurídica: 




			



			 




			Actividad: en función de la actividad de tu empresa, la normativa en vigor puede obligarte a constituir tu negocio con una determinada forma jurídica (por ejemplo, la sociedad anónima para empresas que operan en el sector financiero o en el de los seguros). Por otra parte, cuando la actividad lleva asociado un nivel de riesgo alto, es aconsejable utilizar aquellas formas legales que te ayudan a limitar la responsabilidad (sociedades mercantiles). 




			Número de socios: se puede realizar una actividad económica solo o acompañado. La normativa te permitirá utilizar una u otra forma legal en función del número de personas que participen en el negocio. Cuando sólo estés tú detrás de la idea, puedes convertirte en empresario individual u otra forma jurídica de características similares, pero si hay varias personas dispuestas a lanzar el negocio, lo más lógico sería montar una sociedad. 




			Responsabilidad de los socios: el nivel de responsabilidad que estén dispuestos a asumir los socios marcará la elección de la forma jurídica. Este nivel de responsabilidad puede estar limitado a los bienes asociados al negocio o, por el contrario, ser ilimitado, en cuyo caso responderás con todos tus bienes personales. 




			Dificultad de constitución y gestión: aunque es algo que tendrás que valorar, no deberías desechar ninguna fórmula legal únicamente por las dificultades asociadas a la hora de constituir tu compañía y gestionarla. Nadie ha dicho que la gestión de tu propio negocio sea algo sencillo. Entiende que ésta es una prueba más que tendrás que superar y elige aquella forma legal que encaje mejor con tus necesidades. 




			Libertad de acción del empresario: cuando no quieras ceder tu capacidad de acción y decisión, tendrás que optar por ser un empresario individual u otro tipo de sociedad unipersonal. En caso contrario, deberás compartir tus decisiones con el resto de los socios. 




			Dimensión del negocio: las necesidades económicas del proyecto condicionan también la decisión sobre la forma jurídica que se debe elegir, teniendo que desembolsar, según la forma legal elegida, unas cantidades de capital mínimas. 




			Aspectos fiscales: en función de la forma legal que hayas elegido, tendrás que pagar diferentes tipos de impuestos. Determinadas formas jurídicas están sujetas al impuesto de sociedades, mientras que otras lo están al impuesto sobre la renta de las personas físicas (IRPF). 




			Rapidez y facilidad de la tramitación: cuando se persigue una tramitación rápida y sencilla, las fórmulas sin personalidad jurídica son las más apropiadas. Aunque, como he comentado hace unos instantes, este hecho no puede desviar tu atención de la elección de la forma jurídica más apropiada para tus intereses. 




			



			 




			Como has podido comprobar, hay un gran número de variables que deberás tener en cuenta cuando decidas constituir tu compañía. Por ello, resulta fundamental que dediques el tiempo necesario a reflexionar sobre todos estos puntos, y sobre otros que te puedan surgir, con el fin de elegir la mejor forma legal para tu negocio. 




			



			 




			
¿Cuántos tipos de empresa hay? 




			Existen muchas formas legales y cada una de ellas cubre una necesidad diferente. Con el fin de entender la naturaleza de las mismas, resulta imprescindible ordenarlas. Las empresas se pueden clasificar en función de los siguientes criterios: 




			



			 




			Personas físicas: sujetos de la especie humana que son susceptibles de tener derechos (a contratar, etc.) y contraer obligaciones (deudas como contrapartida a la prestación de servicios recibidos o bienes adquiridos, etc.) Dentro de esta categoría, se encuadran los empresarios individuales y los profesionales, que desarrollan su negocio en solitario. 




			Entidades con personalidad jurídica: entidades intangibles a las que la ley reconoce personalidad propia (capacidad para adquirir derechos y contraer obligaciones) independiente de la de sus miembros. Funcionan como asociaciones voluntarias que desarrollan un negocio mediante la aportación de dinero (capital) y cuya responsabilidad está limitada (salvo excepciones) a la aportación realizada a la sociedad. Dentro de esta categoría se encuentran las: 




			



			 




			a.  Sociedades mercantiles 




			• Sociedad colectiva 




			•  Sociedad de responsabilidad limitada 




			•  Sociedad de responsabilidad limitada nueva empresa 




			• Sociedad anónima 




			•  Sociedad comanditaria (simple y por acciones) 




			



			 




			b. Sociedades mercantiles especiales 




			•  Sociedad laboral (limitada y anónima) 




			• Sociedad cooperativa 




			•  Sociedad de garantía recíproca 




			•  Sociedad de capital riesgo 




			•  Agrupación de interés económico 




			



			 




			Colectivos sin personalidad jurídica: entidades intangibles a las que la ley no reconoce una personalidad diferente a la de sus miembros. Entre estas entidades podemos enumerar las: 




			



			 




			a.  Comunidades de bienes 




			b. Sociedades civiles 




			



			 




			Como puedes observar, las posibilidades son muchas y cada una responde a unas necesidades concretas. Aunque es fundamental que conozcas la existencia de todas estas alternativas, nos centraremos en las formas legales que son más populares: empresario individual y profesional, sociedad de responsabilidad limitada, sociedad anónima, sociedad laboral, sociedad cooperativa, comunidad de bienes y la sociedad profesional (esta última puede asumir cualquier forma societaria prevista por la ley). 




			



			 




			
Empresario individual y profesional 




			Es cualquier persona física que realiza una actividad económica (comercial, industrial o profesional) en nombre propio o a través de una entidad que tributa el IRPF. Pueden ser empresarios individuales las personas mayores de edad que tengan plena disponibilidad sobre sus bienes. 




			Es la forma legal que suele adoptar el comercio minorista y, en general, las empresas de tamaño reducido. 




			



			 




			Características 
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			Ventajas 




			• El empresario tiene el control total de la compañía. 




			• Esta forma legal se adapta muy bien a las compañías de  tamaño reducido. 




			• No necesita un proceso previo de constitución. Los trámites se inician con el lanzamiento de la operación. 




			• Resulta más económico al no tener que adquirir una personalidad jurídica distinta a la del empresario 




			• El capital aportado depende de la voluntad del empresario. Atendiendo a las necesidades de su negocio, aportará la cantidad que estime oportuna. 




			• Al tributar a través del IRPF (cuyo importe variará en función del beneficio obtenido), el empresario individual tendrá ventajas fiscales cuando tribute con tipos inferiores a los del impuesto de sociedades (consultar los tipos vigentes en cada momento). 




			



			 




			Inconvenientes 




			• El empresario individual responde con todo su patrimonio ante las deudas generadas por su negocio. Si el empresario está casado y no tiene separación de bienes, el cónyuge también tendrá que responder con su patrimonio. 




			• El empresario individual debe afrontar en solitario la creación, gestión y administración de su empresa. En ocasiones, la soledad puede ser un obstáculo difícil de superar y resulta recomendable encontrar personas de confianza con las que compartir los momentos complicados. 




			• Al tributar a través del IRPF, el empresario individual tendrá desventajas fiscales cuando tribute con tipos superiores a los del impuesto de sociedades. Esta posibilidad dependerá de los tipos vigentes en cada momento (consultar). 




			



			 




			
Sociedad de responsabilidad limitada (SRL) 




			Se trata de una sociedad mercantil con personalidad jurídica en la que el capital social está dividido en participaciones iguales, acumulables e indivisibles, y en la que la responsabilidad de los socios está limitada al capital aportado. 




			Este tipo de sociedades resulta el más adecuado para empresas pequeñas que cuentan con un número reducido de socios y manejan una inversión limitada. 




			



			 




			Características 
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			Ventajas 




			•  La responsabilidad de los socios está limitada al capital aportado, evitando de esta forma poner en peligro su patrimonio personal. 




			• La cantidad mínima que se debe aportar en este tipo de sociedad es reducida (3.005,06 €). 




			•  No existe un número mínimo de socios, por lo que la sociedad puede estar constituida por una única persona. 




			• Las decisiones se toman de forma conjunta, equilibrando el  nivel de riesgo asumido y la capacidad de decisión. 




			• Los mecanismos de funcionamiento y administración son más simples que en otro tipo de sociedades. 




			



			 




			Inconvenientes 




			•  Exige la presentación de las cuentas anuales en el registro mercantil. 




			•  La gestión contable y fiscal es más compleja que la de un empresario individual. 




			•  Se requiere el consentimiento de los socios para desvincularse de la sociedad. 




			• Costes  fiscales del 1% del capital aportado cuando se constituye la sociedad. 




			



			 




			
Sociedad anónima (SA) 




			La sociedad anónima es una sociedad con personalidad jurídica y carácter mercantil en la que el capital aportado por los socios se encuentra dividido en acciones que se pueden vender y comprar libremente. 




			Esta forma legal resulta la más adecuada para los grandes proyectos de empresa y, en particular, cuando se incorpora al mismo un gran número de socios. 




			



			 




			Características 
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			Ventajas 




			• La responsabilidad de los socios se limita, en este tipo de sociedad, únicamente al capital aportado. 




			•  El socio puede transmitir sus acciones con total libertad. 




			• La facilidad en la transmisión del capital posibilita la acumulación del mismo y favorece el crecimiento. 




			•  No hay un número mínimo de accionistas. 




			•  Los accionistas eligen a la junta directiva que gestionará la sociedad, asegurando, de esta manera, la profesionalidad en la administración. 




			•  Posibilidad de sacar la empresa a cotizar en Bolsa. 




			



			 




			Inconvenientes 




			•  Requiere unos trámites de constitución más complejos que otras formas legales. Esta complejidad ocasiona un mayor consumo de tiempo en la tramitación y, además, mayores costes  finales. 




			•  Exige un capital mínimo de elevada cuantía (60.101,21 €), que, además, tiene que estar desembolsado al menos en un 25% en el momento de la constitución de la sociedad. 




			•  Mayor número de formalidades que complican la gestión: presentación de cuentas anuales en el registro mercantil, convocatoria anual de la junta de accionistas, etc. 




			• Difícil control de los accionistas debido a la facilidad en la transmisión del capital. 




			



			 




			
Sociedad laboral (SAL o SRLL) 




			Es una sociedad mercantil especial con personalidad jurídica. Las sociedades laborales son sociedades anónimas (SAL) o de responsabilidad limitada (SRLL) cuya particularidad consiste en que la mayoría del capital corresponde a los trabajadores. 




			Todos los socios toman parte en las decisiones y en la administración de la compañía y asumen el doble papel de empresarios y trabajadores, facilitando el éxito de este tipo de empresas. 




			Se suelen constituir por empleados que han compartido trabajo y que se ven envueltos en expedientes de regulación de empleo. Estos trabajadores tienen experiencia en el sector, se conocen entre ellos y deciden invertir el seguro de desempleo con la intención de permanecer activos. 




			Características 
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			Ventajas 




			•  Limita la responsabilidad de los socios únicamente al capital aportado a la sociedad. 




			•  Disponen de bonificaciones fiscales. 




			•  Su dimensión social les abre las puertas a obtener subvenciones y ayudas. 




			• Permite la participación de socios capitalistas (aportación, únicamente, de capital) hasta un límite del 49%. 




			•  Estas sociedades, por la implicación de sus socios, tienen una gestión compartida y democrática. 




			



			 




			Inconvenientes 




			•  Las acciones no se pueden transmitir libremente. 




			•  El capital que se debe aportar resulta elevado cuando se trata de sociedades anónimas laborales (60.101,21 €). 




			•  Tienen que seguir determinados requisitos como el depósito de las cuentas anuales en el registro mercantil. 




			•  Se necesita un número mínimo de tres personas para su constitución. 




			• El número de horas trabajadas por los trabajadores contratados que no sean socios tiene un límite del 25% de las horas trabajadas por los trabajadores socios o de un 15% si éstos superasen los 25. 




			• Tiene carácter obligatorio destinar un porcentaje de los beneficios (actualmente un 10%) a la constitución de reservas que ayuden a garantizar el futuro. 




			



			 




			
Sociedad cooperativa 




			La cooperativa es una sociedad mercantil especial con personalidad jurídica que se constituye por personas que se asocian con la intención de realizar actividades económicas y sociales de interés común y naturaleza empresarial. Estas sociedades tienen una estructura y funcionamiento democráticos, rigiéndose por principios como la autoayuda, la igualdad y la solidaridad. 




			Algunos ejemplos de este tipo de sociedad son las cooperativas de viviendas, las agrarias, las de transporte, etc. 




			



			 




			Características 
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			Ventajas 




			•  No se requiere una cantidad mínima de capital. 




			•  Los socios tienen la capacidad de darse de alta y de baja voluntariamente. 




			•  Los derechos son los mismos para todos los socios. 




			•  Debido a su carácter social, pueden solicitar diferentes tipos de ayudas. 




			•  Pueden tener acceso a un régimen de impuesto de sociedades especial con un tipo más reducido. 




			



			 




			Inconvenientes 




			• Resulta obligatorio destinar un porcentaje de los beneficios a la constitución de reservas que ayuden a la consolidación y desarrollo de la compañía. 




			•  Se necesita un número mínimo de personas para su constitución. 




			•  La falta de acuerdo en las decisiones puede terminar por bloquear las actividades de la compañía. 




			• El número de horas trabajadas por los trabajadores contratados que no sean socios tiene un límite del 30% de las horas trabajadas por los trabajadores socios. 




			•  Obligación de depositar las cuentas anuales de la sociedad en el registro mercantil. 




			



			 




			
Comunidad de bienes 




			La comunidad de bienes es un contrato por el cual la propiedad de una cosa o de un derecho pertenece a varias personas que hacen uso conjunto del bien que comparten. Esta entidad no tiene personalidad jurídica propia, siendo la personalidad de la misma la de aquellos que participan en la comunidad. 




			Este tipo de forma legal es perfecto para aquellos que quieren lanzar un negocio y, con el fin de compartir costes, forman una comunidad de bienes para distribuirse los gastos de la oficina, mobiliario, etc. Los resultados se reparten según lo establecido en el contrato privado entre los comuneros y, en general, guardan relación directa con la aportación de cada uno. 




			



			 




			Características 
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			Ventajas 




			



			 




			• Los trámites de constitución son sencillos y los costes reducidos. 




			



			 




			•  No hay un mínimo de capital que aportar. 




			•  Los costes de la compañía se distribuyen entre varios. 
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