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QUE ES UN CEEI

Los Centros Europeos de Empresas
Innovadoras (EC BIC-European Community
Business and Innovation Centres) son organi-
zaciones de apoyo a emprendedores y Pymes
innovadoras. Operan a nivel regional proporcio-
nando una amplia gama de servicios de apoyo y
asesoramiento a los proyectos de los emprende-
dores y de las Pymes innovadoras, contribuyendo
asi al desarrollo local y regional.

Los CEEl estan agrupados en la Red EBN
(European Business and Innovation Centre
Network), compuesta por mas de 200 CEEl, y
cuya sede esta en Bruselas. A su vez, la Asociacion
Nacional de CEEI Espanoles (ANCES) engloba a
23 CEEl de todo el Estado espafiol.

En la Comunidad Valenciana existe una red
formada por 4 CEEl, en las localidades de Alcoy,
Castellon, Elche y Valencia. Esta red es una
iniciativa de la Generalitat Valenciana, a través
del IMPIVA (Instituto de la Mediana y Pequeia
Industria Valenciana).

LOS CEEl

g CEEI
++ * S
. ANCES S ~
¥ CENTROS EUROPEOS DE EBN

EMPRESAS INNOVADORAS

¢A quién se dirigen los CEEI?

* A personas emprendedoras con una idea o
proyecto de negocio.

* A aquellas Pymes de reciente creacion que deseen
innovar y/o diversificar sus productos o servicios.

pagina 5




actu@®

QUE OFRECE UN CEEI A EMPRENDEDORES Y PYMES
INNOVADORAS

Los CEEl estan configurados como asociaciones sin animo de lucro, cuyo fin es impulsar
la creacion de empresas y fomentar la innovacién. Para ello ponen a disposicion de
emprendedores y Pymes una organizacion altamente especializada en la identificacién y
elaboracién de estudios de viabilidad para nuevas actividades empresariales.

Ademas, la labor de los CEEI prosigue tras la constitucion de la empresa, prestando a
la misma asesoramiento en los ambitos decisivos para su consolidacién y crecimiento, desde
la puesta en marcha de una idea de negocio hasta alcanzar el éxito.

m Asesoramiento en marketing, m Guia para la financiaciéon = Fomento y apoyo de la

gestion, calidad, planificacion basica y nuevas formas de innovacion y diversificacion
estratégica. obtencion de recursos. en las empresas.

B |nternacionalizaciéon: Ayuda ® Oportunidades de negocio: m Asistencia y participacion en
en la apertura de nuevos Soporte a la cooperacion entre proyectos de ambito regional,

mercados. empresas CEEI. nacional y europeo.

— &

Servicios de apoyo a las
empresas orientados al
desarrollo y consolidacion de
los proyectos iniciados.

icios a empresas

2

Puesta en marcha y

acompafiamiento durante los
criticos afos iniciales y Centro
de empresas que proporciona
infraestructura y alojamiento.

2

Plan de empresa a través de un
sistema propio que analiza las
posibilidades del proyecto y
planifica su desarrollo.
Formacion para la adquisicion
de conocimientos.

-+

Orientacién e informacién
empresarial sobre mercados,
tecnologia, financiacién,
tramites legales, etc.

-+

Identificacion de iniciativas y
proyectos empresariales y

motivacion a emprendedores
para el desarrollo de nuevas
ideas de negocios.

>> Serv

Creacion de empresas
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CENTROS DE EMPRESAS

Los CEEI de la Comunidad Valenciana cuentan con médulos industriales y de servicios
para la ubicacién de empresas de nueva creacién. Estos centros de empresa ofrecen diversos
servicios asociados a los médulos:

* Locales acondicionados para su ® Recepcion de llamadas y visitas.
uso inmediato. ® Acceso a servicios telematicos

e Acceso al local las 24 h., 365 dias. « Mantenimiento general del

e Sistemas de seguridad y vigilancia. edificio (limpieza de zonas

* Disponibilidad de lineas RIS, S5 ) )
telefénicas. * Infraestructuras disponibles: salas
« Correo, fax y mensajeria. de juntas, de reuniones, salén de

” el actos, aulas, aparcamiento, etc..
¢ Reprografia y audiovisuales.

SERVICIOS A EMPRESAS INNOVADORAS

Los CEEI, conscientes de la importancia que tiene la innovacién en la consolidacion y
diversificacion de una empresa, trabajan para desarrollar la capacidad competitiva de los
emprendedores. Entre estos servicios de apoyo que ofrecen a las empresas innovadoras,
orientados al desarrollo y consolidacion de los proyectos iniciados, destacan:

B 2
‘ Asesoramiento en k> Fomento y apoyo de la
. marketing, gestion, innovacion y
calidad, planificacion diversificacion en las
| o

Py | ‘ estratégica, ... ~+ empresas.

ey :

e , 5, b} L
Guia para la Proyectos. Asistencia
financiacién Oportunidades de < y participacion en
basica y nuevas negocio. Soporte a P P proyectos de ambito
formas de la cooperacién entre regional, nacional y

obtencién de empresas. "}.7\ europeo.

‘ 4| recursos. =
L4

Club de empresas. Un punto de encuentro

Internacionalizacién. de las empresas innovadoras valencianas,
Ayuda en la apertura de formando ademas parte de una red de
{ nuevos mercados. L empresas innovadoras a nivel nacional y
‘L europeo. Pertenecer al club supone formar
parte de una red de cooperacion que

; redunda en beneficio propio.

-
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INNOVACION

De gestion

Introduce cambios
importantes en la gestién y el
comportamiento de los
recursos humanos de la
empresa.

Los CEEl impulsan la innovacién, entendida como actividad que supone
un avance para la empresa, bien con la obtencién de nuevos productos o
procesos de produccién, bien con la mejora de los ya existentes. Innovacién es
sinénimo de cambio, de introducir una novedad en algo. Se utiliza para definir
la capacidad de descubrir, inventar, explorar, renovar..

Tipos de innovacion

De producto o servicios
Consiste en la creacion de
nuevos productos/servicios o
en mejoras de los ya
existentes.

La innovacion en los CEEI

De proceso

Desarrollo de nuevos procesos, ya
sea para la fabricacion de nuevos
productos o para hacer mas
eficiente la de los ya existentes.

De comercializacién
Desarrollo de nuevas
formas para abrir o mejorar
los canales comerciales.

Los CEEl son dinamizadores de la innovacién. Para ello ponen a disposicion de las

empresas innovadoras diversas metodologias:

..'.. Spin off. Estrategia basada en la

Mo .z

e é creaciéon y desarrollo de nuevas
o0 actividades econdmicas creadas en

el seno de las organizaciones. El
Spin off puede ser: Académico,
Industrial y Tecnolégico.

Los CI?EI también
trabajan en la
identificacién y apoyo a
sectores emergentes
como la Biotecnologia o
las Ciencias de la Vida.
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EIBT. Marco estratégico de
actuacién en materia de
creaciéon de nuevas
Empresas Innovadoras de
Base Tecnoldgica (EIBT).

mbt

m emprenper Intraemprender: Aprovechar
E la creatividad y conocimiento
=

de las personas para la

expansion de las empresas via

desarrollo interno de nuevos
negocios.
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INSTRUMENTOS DE INFORMACION Y APOYO

Los CEEI de la Comunidad Valenciana ponen a disposicion de los emprendedores
diversos instrumentos de informaciéon y apoyo a la hora de crear y/o consolidar una

empresa. Entre el amplio abanico de recursos a los que tienen acceso los emprendedores,
destacan:

Portal www.redceei.com. Guias de Actividades i}'\ Memofichas.

Punto de entrada del Empresariales. Documentos con

emprendedor a Internet. Manuales tematicos informacion concreta

Ofrece recursos para apoyar a sobre como poner en marcha sobre temas y requisitos necesarios
la creacién y consolidacion de empresas. distintos tipos de empresa.

a la hora de crear una empresa.

Formacion. Los CEEI incorporan las nuevas tecnologias y ofrecen gran flexibilidad en
sus procesos formativos, ofertando formacion presencial, e-learning y blended-learning,
especializada en el desarrollo de capacidades empresariales.

CEeIF:r%prend@.‘.

actu®

Seminarios de motivacién empresarial con el fin  Talleres de generacién, maduracién
de estimular y fomentar inquietudes y evaluacion de ideas.
empresariales dentro de la sociedad.

inici® aciert®

Formacion para emprendedores en materia de Cursos de planificacién empresarial
creacién de empresas y elaboraciéon de planes de para la elaboracion de un Plan de
negocio. Empresa.

compit®

Acciones formativas dirigidas a desarrollar y mejorar las capacidades de gestion mediante
la profundizacion en aspectos clave de la empresa.
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¢COMO ACTUAN LOS CEEI?

Los CEEI de la Comunidad Valenciana colaboran con aquellas entidades e
instituciones que se han ido incorporando a la misién de apoyar a los emprendedores
y empresas, cada una desde su vision particular. De este modo se optimizan los
conocimientos y las diversas metodologias al tiempo que se comparten experiencias y

proyectos.

COLABORACIONES

Los CEEI de Alcoy, Elche, Castellén y Valencia también participan, a nivel nacional e
internacional, en proyectos que permiten el desarrollo de la innovacién tecnoldégica en las

empresas.

Colaboracion con Agencias de

Desarrollo Local en asesorar Entidades financieras
N tanto en la creacion y desarrollo

de empresas como en programas

N de desarrollo local
Universidades e .
instituciones : ” 4
académicas =

Instituciones de la
juventud y la mujer

Desarrollo
local
1+D+l
Institutos tecnolégicos
) Otras Servicio
>~ entidades Valenciano de
g Empleo y
— Formacion
I\ A\
Organismos NS
nacionales y regionales T

Camaras de comercio y
organizaciones empresariales

MIEMBROS

Los CEEI son entidades sin animo de lucro y estan integrados por:

* Asociaciones de Jévenes * Entidades Financieras
Empresarios  IMPIVA

e Asociaciones Empresariales « Institutos Tecnolégicos

¢ Colegios Profesionales e Sindicatos

e Camaras de Comercio e Industria e Universidades

® Conselleria de Industria, Comercio

a .
e Innovacion Empresas

pagina 10 ‘ ‘ ‘




actu®

1. INTRODUCCION

Estamos viviendo una revolucion que lo abarca todo, y esta en pleno apogeo. No vemos
barricadas, ni manifestaciones en las calles, pero se estd dando: en la mente de todos.

Los roles tradicionales, los trabajos, las formas de relacionarse con los clientes, los
sistemas organizativos de las empresas, las habilidades, las formas de conocerse, las ideas,
las aspiraciones, y las expectativas han cambiado.

Los tres grandes motores de este cambio son las tecnologias de la informacion y la
sociedad del conocimiento, la globalizacién y la innovacién, y estdn conformando un nuevo
modelo econémico que esta dibujando una nueva realidad en el empleo.

El desarrollo econdmico de los ultimos afios ha significado una mejora muy importante
en las cifras de empleo en nuestra Comunidad. Este hecho como indicador econémico
es, indiscutiblemente, positivo y viene a reflejar la favorable evolucion de la economia
valenciana.

No obstante, sigue siendo una de las prioridades de la politica regional, dar soluciones
a todas aquellas personas que se encuentran en desempleo o pretenden incorporarse al
mercado laboral, y que pueden optar por dos vias:

7 El empleo por cuenta ajena

7 El autoempleo

A continuacién, analizaremos como es esta nueva situaciéon econémica, como influye en
las posibilidades de empleo, en las exigencias a los trabajadores y emprendedores del siglo
XXl y las oportunidades que se abren para la creacién de empresas innovadoras.

Finalmente, se facilita un listado de principios basicos que pueden resultar de ayuda
para la creacién y puesta en marcha de un proyecto empresarial.
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2. sHACIA DONDE HAY QUE MIRAR?

Europa avanza hacia un futuro desconocido pero que, afortunadamente, deja pistas
en su camino, los cambios son frecuentes y trepidantes. Pero, { Estamos preparados?, ;Qué
oportunidades se generan?, ;como reacciona la sociedad, las empresas, el empleo?.

Predecir el futuro es imposible, pero si observamos las tendencias de cambio que se
dan en este momento en la sociedad podremos componer de una manera, mas o menos
aproximada, el marco de oportunidades de creacién de empresas y empleo.

Nos encontramos en una economia del conocimiento, basada en el valor afadido a la
produccién, en el sector servicios y en el talento de los recursos humanos. Una economia
tan competitiva, que exige diferenciarse del resto utilizando los cambios que se estan
produciendo, que lejos de ser una amenaza suponen nuevas oportunidades de empleo
y de creacién de empresas para los emprendedores. S6lo es necesario estar atentos y
preparados.

Los sistemas tradicionales productivos ya no resultan tan competitivos en comparacion
con los de paises menos desarrollados y con mano de obra menos especializada, y mas
econémica que la nuestra. Las nuevas empresas han de basarse en productos con mayor
valor afadido, que aporten soluciones innovadoras a las necesidades de los clientes.
Empresas con personas dotadas de conocimientos y habilidades, entre la que destaca la
creatividad, personas capaces de idear nuevas cosas, no Unicamente capaces de producir.

pagina 13







actu@®

3. UN MUNDO EN CAMBIO

La economia europea se encuentra inmersa en un proceso de cambio continuo y
acelerado que en los ultimos afos ha sido espectacular.

Los Motores de este cambio acelerado son:

7 La Sociedad del Conocimiento y la Informacion.

T La Globalizacion.

7 La Innovacion.

3.1 LA SOCIEDAD DEL CONOCIMIENTO Y LA INFORMACION

La forma como hacemos las cosas se esta transformando por las lamadas tecnologias de
la informacién. Este motor tecnoldgico se constituye como un hipersector con los siguientes
elementos:

% sector de la informatica (desarrollo de software)
% sector de la electrénica (desarrollo de hardware)

% sector de las telecomunicaciones (internet, tv cable y satélite, telefonia
movil...)

%L sector de la multimedia (producciones audiovisuales, paginas web.....)
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Las comunicaciones se pueden considerar que son el substrato donde se desarrollan las
transformaciones econémicas. Cada época de la humanidad ha estado caracterizada por los
sistemas de comunicaciéon que ha utilizado.

¢ Sociedad agraria e Caminos, canales, correo, etc.

¢ Carreteras, puertos, correo, etc.
¢ Sociedad industrial ° Autopistasl aeropuertos

* Sociedad post-industrial e Teléfono, fax, telex....
analdégicos

e Comunicaciones digitales:
Teléfono, radio, TV, ordenador

e Sociedad de la informacién Internet

e Sociedad del conocimiento e Sistemas de e-business, e-gov...
* Redes fijas y moviles
e Terminales multifuncionales

La era digital se configura en base a la convergencia de servicios, redes y terminales en
un entorno multimedia.

Pongamos unos ejemplos sencillos del rapido desarrollo de estas tecnologias, que
tienen caracter horizontal, o sea abarcan todas las actividades de la vida:

Entorno Tradicional Entorno Multimedia

Servicios de vOZ ———» Servicios de voz

Proveedor de
video

Proveedor de
video

Proveedor de
audio

Proveedor de
audio

Proveedor de
textos/datos

Proveedor de
textos/datos
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* En la actualidad, un coche medio tiene mas sistemas informaticos de
los que incorporaba la nave espacial Apolo que fue a la luna.

e Una tarjeta de felicitacion que diga “Feliz cumpleainos” reune mas
medios informaticos que los que habia en el mundo en la década de
los cincuenta.

La principal contribucién de estas tecnologias a los negocios es la creacién de los
sistemas de informacién, que han originado una tercera revolucion del conocimiento:

e La primera tuvo lugar en 1455 con la invencion de la imprenta,
Gutemberg puso el conocimiento al alcance de un mayor nimero de
personas.

* Quinientos anos después llegé la segunda revolucion: la radio y la
television dominaron nuestras vidas.

e La tercera revolucion se produjo a principios de los noventa. Ahora
en lugar de 500 cadenas de television, disponemos de millones de
paginas web. Lo que diferencia a esta revolucion de las demas es su
escala y su velocidad.

En otra época, una persona, o una empresa, podia tener un
conocimiento en exclusiva durante mucho tiempo, en la actualidad,
se transmite de forma inmediata e internacional.

En una empresa moderna el 70 u 80% del trabajo de los

empleados depende de su intelecto. El principal medio de produccion

es pequeno, gris y pesa alrededor de 1.300 gramos. Se trata del
cerebro humano.

Uno de los aspectos mas importantes de esta revolucion, es el
poder que los clientes toman en los mercados, y dotados de la tecnologia son capaces de
acceder a toda la oferta a nivel global y compararlas; se convierten, de esta forma, en los
reyes auténticos del mercado.

Las nuevas tecnologias de la informacién permiten generar nuevos segmentos de
mercado, donde la proximidad ya no es suficiente, la geografia, la cultura y la religiéon ya
no coinciden automaticamente. Estos nuevos grupos de consumidores son comunidades
globales formadas por personas que realmente perciben que tienen algo en comun,
actitudes o conocimientos, sin que importe el lugar donde hayan nacido. No han sido
presentados convencionalmente y ya se conocen entre si. Comparten lenguaje, cédigo de
vestir, signos, simbolos y los mismo habitos de consumo.
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3.2 LA GLOBALIZACION

Fijese en la ropa que viste. ;De cuantos paises procede su ropa? ;Los productos de
Nokia son finlandeses?, pone “hecho por Nokia”, lo que importa es quien hace algo, no
dénde.

Por globalizacion entendemos la convergencia creciente de algunas dimensiones y
variables de la economia de un elevado numero de paises:

e Las preferencias de los consumidores.

e La tendencia a disenar y distribuir productos estandarizados para paises
distintos.

e La apertura de mercados y la caida de barreras comerciales.

eLa creciente coordinacion de funciones en las empresas
internacionales.

e La evidente interdependencia de las politicas de distintos paises.

Los principales motores de la globalizacién de la economia son:

* La expansion internacional de la empresa.
* La globalizacion de las finanzas.

e Larapidadifusion de la tecnologia y de los nuevos modos de organizacion
del trabajo.

* La convergencia de sistemas econdmicos hacia un modelo genérico de
economia de mercado.

* La creacion de bloques econémicos regionales.

* La desindustrializacion (deslocalizacion) y el creciente peso de los
servicios en los paises industriales y la industrializacion en los paises en
desarrollo.
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3.3 LA INNOVACION

Nos encontramos ante una situacion de cambio permanente y acelerado con un grado
de incertidumbre cada vez mayor, que nos obliga a cambiar constantemente, nos obliga a
Innovar.

La innovacion es un concepto fundamental para las empresas que sean conscientes de
que:

* Sus productos y servicios deberan ser sustituidos en un futuro
cercano.

* Los procedimientos que actualmente son exitosos, manana quedaran
obsoletos.

Los ejemplos abundan:

7 Puesta a punto de vacunas y medicinas,

7 Mayor seguridad en el transporte (ABS, airbag),

7 Comunicaciones mas faciles (telefonia mévil, videoconferencia),
7 Accesos al conocimiento mas abiertos (DVD, multimedias),

7 Nuevos métodos de distribucion (telebanco),

7 Condiciones de trabajo mas llevaderas (teletrabajo)

7 Tecnologias menos contaminantes,

7 Servicios publicos mas eficaces, etc.

Incluso en el deporte podemos encontrar innovacion, ;quién iba a pensar que la forma
mas eficiente de saltar en altura seria mediante el sistema fosbury? jDe espaldas!

Olympic Gold Medal Winners in High Jump
Yimj }
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La innovacion se considera como sinénimo de producir, asimilar y explotar con éxito
una novedad, en las esferas econémica y social, de forma que aporte soluciones inéditas a
los problemas y permita asi responder a las necesidades de las personas y de la sociedad.

Baja
aceptacion

Obsoleto
social

economico

Toda empresa necesita saber hacer dos cosas basicas: Debe explotar lo que hay y crear
lo que no hay.

La vida empresarial se ha construido en torno a cortas explosiones de creacién y
largos periodos de explotacion. Las empresas explotaban recursos naturales, tecnologias
y personas. Sabemos muy bien cémo explotar porque llevamos cientos, miles de afos
haciéndolo. Conocemos muy bien que hacer si encontramos una mina de oro. Instauramos
estructuras y sistemas y empezamos a trabajar. Cuando la mina se agota, buscamos otra.

Sin embargo, no somos buenos para la creaciéon. Nuestra sociedad no estd pensada
para ser creativa. Nuestras empresas no estan disefadas para ser creativas. Y la mayor parte
de la gente no se prepara para ser creativa. Somos buenos explotando y malos creando y
los individuos mas valiosos, tampoco estan formados para ello.

La naturaleza misma de la creacion implica distanciamiento de los marcos y estructuras
tradicionales, salirse de las rutas preestablecidas.
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Hasta hace poco las empresas ganaban las batallas de marketing a traves de una mejor eficiencia o calidad. Hoy en dia
han de ganar a través de una mayor creatividad. En la actualidad no se gana siendo igual que los demas, sino siendo unico.

Compantas ganadoras como IKEA, Harley Davidson y Zara presentan caracteristicas verdaderamente exclusivas.

Ser unico requiere desarrollar una cultura que incentive la creatividad.

No es una cuestion de trabajar mas, sino hacerlo el doble de rapido, o lo que es lo
mismo: trabajar de forma mas inteligente.

Sélo hay una salida y es sencilla: es preciso hacer algo distinto. Hacer algo que el
mundo no haya visto antes, innovar para, durante un corto espacio, ser Unico y resultar
competitivo.

Pero no se puede hacer como antes, afiadiendo unos cuantos extras al producto. Eso
ya no funciona, lo copiaran en cuestion de dias, y los consumidores bien informados no se
dejan engaiar con tanta facilidad.

El nuevo campo de batalla esta en el disefio, la garantia, la financiacién la imagen, el
servicio posventa, en aspectos intelectuales e intangibles.

La innovacién suele depender mas de aspectos sutiles e intangibles de la oferta
comercial que de cuestiones tecnoldgicas. NIKE pasé de considerarse una empresa de
calzado a convertirse en una empresa de articulos deportivos. Luego dejaron de centrarse
en los articulos deportivos para relacionar su marca con el éxito y con las superestrellas de
los deportes. A la gente no le gusta hablar de zapatillas de baloncesto ni de palos de golf,
a la mayoria les gusta mas comentar el juego de MICHAEL JORDAN o TIGER WOODS.

EINSTEIN definia la locura como hacer lo mismo una y otra vez y esperar resultados
diferentes. Para innovar, es preciso experimentar, tolerar muy bien los fracasos. El fracaso
es el motor del progreso humano.

Las empresas suelen tener reticencias a la hora de asumir facilmente el fracaso, ya
que estan desarrolladas para modelos productivos estables y de alto rendimiento que, en
muchos casos, son sistemas que rechazan la innovacion en lugar de potenciarla.

Desarrollar y compartir una cultura de innovaciéon se ha convertido en un acto capital
para las empresas modernas.
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Innovar es utilizar el conocimiento para crear productos, servicios o procesos, que son
nuevos para la empresa, o para mejorar los ya existentes, consiguiendo con ello tener éxito
en el mercado.

Hay dos tipos de innovacion:

1. INNOVACION RADIAL O DE RUPTURA: Se hacen cosas distintas
de lo que se venia haciendo (como el lanzamiento de una nueva
vacuna o del disco compacto)

2. INNOVACION PROGRESIVA: Existe una mejora sucesiva de
los productos, los procedimientos y los servicios en el mercado,
bien porque aparece algo nuevo, o porque la empresa ofrece
lo mismo con un mejor uso de sus recursos. (por ejemplo, la
introduccion de los microprocesadores de 32 bits sustituyendo a
los de 16 bits en los equipos electronicos).

Esquematicamente, la innovacién se puede producir en varias formas:

JINNOVACION DE PRODUCTO: Renovacién y ampliacién
de la gama de productos y servicios y de los mercados
correspondientes.

JINNOVACION DE PROCESO: Renovacién de los métodos de
produccion, abastecimiento y distribucion.

JINNOVACION ORGANIZATIVA: Cambios en la gestién, en la
organizacion del trabajo, en las condiciones del trabajo y las
cualificaciones de los trabajadores

JINNOVACION COMERCIAL: Cambios en la forma de relacionarse
con los clientes.

Tampoco la innovacién es necesariamente sinébnimo de una tecnologia (alta), aunque
esta intervenga cada vez mas en los equipos, materiales, programas informaticos (tecnologia
incorporada) y métodos.

Una gran parte de las innovaciones resulta de nuevas combinaciones de elementos
ya conocidos (la tabla de windsurfing por ejemplo) o de nuevos usos (la musica portatil
-walkman-), o de la creatividad en la concepcién de los productos.
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No es suficiente satisfacer las necesidades de los clientes,
hay que sorprenderlos, seducirlos con la innovacion.
La marca, el diseio y una buena comunicacion son las
grandes armas competitivas de la innovacion.

A continuacién, veremos cada una de ellas:

a) EL DISERNO.

El “disefio” es uno de los componentes de la inversiéon intangible que puede constituir
la diferencia, especialmente en los productos, de “gama alta” caros.

Una buena relacion calidad-precio es necesaria, pero ya
no es suficiente. La implantacién de las tecnologias a nivel
mundial produce elementos muy similares. El disefo es
una rica fuente de diferenciacion.

" La empresa Toyota hila muy fino
1 a la hora de definir su publico
objetivo, y piensa igual que éste

J)m )m ) m ) = )

Asi, a la hora de disefiar las nuevas puertas de un
coche, dirigido fundamentalmente al mercado
femenino, los ingenieros de Toyota se colocaron
largas unas, para ver como afectaba este hecho al

cierre y apertura de las puertas.

La implantacion de las tecnologias a nivel mundial y las nuevas posibilidades que éstas
ofrecen dan como resultado productos muy similares. Asi pues, si el interior es practicamente
igual para todos los productos, debemos competir en lo relativo al exterior, con su aspecto.
Hoy la gente da por sentado la tecnologia, lo que quiere es productos calidos, agradables,
algo que seduzca. El disefo tiene que ver con la verdad, el amor y la belleza.

La moda esta en todas partes. Una buena relacion calidad
precio es necesaria, pero ya no es suficiente.
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La estética evoca sentimientos intensos. La tecnologia esta garantizada, lo que
deseamos son cosas atractivas. Atraer a este cliente emocional no es una cuestién de precio.
Cuando compramos un DVD o PDA o PC, nos preocupamos por la ingenieria, buscamos el
diseno, el carifo, la belleza, las sensaciones. El disefio nunca miente por que se hace con
intuicién. Los clientes responden ante productos que suponen una nueva forma de pensar
y que conecten con su alma.

El diseno es una rica fuente de diferenciacion, cada vez mas importante: “No hacemos
las cosas mas baratas que en China, pero podemos hacer las cosas mejores mediante el
disefio y la innovacion. Si antes competiamos en precio, después en calidad, hoy competimos
en disefio.

Este es el que ha logrado, por ejemplo, el éxito del reloj

Swatch, que traduce a la practica cuatro innovaciones simultaneas:

» de concepcion (reduccion del nimero de piezas)

de produccion (montaje de la caja en una sola pieza)
—» de disefio (nuevo concepto de presentacion de los relojes)
——p de distribucién (puntos de venta no especializados).

La investigacion, el En efecto, para
desarrollo y la utilizacion incorporarlo, la empresa
de nuevas tecnologias, en debe actuar sobre su propia

una palabra, el factor organizacion, adaptando sus
tecnologico, son elementos métodos de produccion,
claves de la innovacion, gestion y distribucion.

aungue no son los Unicos.

Las posibilidades de que un nuevo producto sea un éxito aumentan
si el nuevo producto define una nueva categoria., como :

Scooter Razor
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Ingvar Kamprad, fundador de IKEA,

anadio una consideracion mas:
"Nunca es aceptable una nueva idea sin un
precio razonable".

0 Space Adventures le ofrece ir al espacio como astronauta.

jFantastico!
¢Cual es el precio?
jveinte millones de délares!

Hasta ahora, solo ha habido dos compradores.

El columnista Earl Wilson apunta:

"Benjamin Franklin puede que descubriera la
electricidad, pero fue el hombre que invento el contador
de la luz quien hizo dinero”.

v vy B o oS

Xerox en su centro de investigacion en
Palo Alto (PARC) quien invento Ethernet y
la impresora laser, y en cambio fueron
Netscape, Apple y Hewlett-Packard
quienes hicieron el dinero.
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b) LA MARCA.

o ey —

« W% W PRA D Vivienne
Odldqs oy il Westwood
MARC JACOBS GLIC(:l

Tenemos una posibilidad infinita de elegir, en el mundo de la abundancia y el exceso.
Cada vez es mas dificil saber cuales son nuestras preferencias. Y los seres humanos odian la
incertidumbre. La sensacion de que no controlamos nos pone enfermos. Nos causa ansiedad
y estrés. Amamos la certeza por eso buscamos la guia que nos proporciona las marcas.

Las marcas nos permiten comunicar quiénes somos y quienes queremos ser. Las marcas
dan confianza y reconocimiento. Todo puede tener una marca, incluso los productos que
no vemos nunca, fijese en INTEL.

Por eso, Coca-Cola vale 50.000 millones de délares, aunque la empresa quemara sus
bienes materiales, todavia seguiria valiendo mucho.

Las marcas son la perfecta respuesta comercial a la naturaleza de los seres humanos,
a nuestro deseo de expresar simultdneamente nuestra individualidad y nuestra necesidad
de pertenencia.

Las marcas significan que no tenemos que pensar, sélo actuar. Las marcas piensan
por nosotros, son seductoras. Pero la atencion es cada vez un recurso mas escaso en la
economia del exceso. Hay empresas que estan dispuestas a pagarte por llevar publicidad
pegada en el auto, puede ser que en el futuro acabemos conduciendo tablones de anuncios
rodantes.

Las marcas también contribuyen a expandir la atraccion. Todos los individuos
competimos por atraer la atencion. Quieren hacerse notar, que otras personas les
reconozcan o incluso les admiren.

Las marcas nos permiten cortejar a los clientes, provocarles reacciones emocionales
positivas.

pagina 26 ‘ ‘ ‘




actu®

c) LA COMUNICACION.

La capacidad para comunicarse es inherente al hombre, en cualquier parte del mundo
y en cualquier trabajo o profesién. En la actualidad, el éxito laboral o profesional estd muy
ligado a la comprensiéon del proceso de la comunicacién y, ademas, al uso de las técnicas
especificas.

Una empresa es mas y mejor valorada si el consumidor la conoce, que si nunca ha oido
hablar de ella. Hay miles de ejemplos que ilustran este dato; solo tenemos que elegir el
sector y comprobar que el primer nombre que nos viene a la cabeza aparece en los medios
de comunicacién con asiduidad.

Hoy en dia las empresas no solo son consideradas como centros de produccion, sino que
necesitan ser conocidas y valoradas. Es por esto que las PYMES necesitan la comunicacién
para establecer y asentar relaciones positivas con su publico. La Comunicacion muestra la
vida y los productos de su empresa a su publico y refuerza su buena imagen.

El dia a dia de las pequefias y medianas empresas hace que las gerencias de las
mismas corran el riesgo de dar la espalda a los cambios y tendencias del mercado y de la
competencia. En ocasiones se dedica un minimo presupuesto a las acciones de comunicacion
de la marca porque se considera que es un gasto innecesario pero obligado, del que nunca
se conoce su retorno exacto.

Por tanto, la comunicacién debe considerarse como una de las armas competitivas de
la innovacion, la cual es importante debido a que:

- Es uno de los factores mas relevantes para conocer la cultura
empresarial y las actividades de la organizacion.

- "Lo que no se comunica no existe”. Nos referimos a que, si no
mantenemos informados a nuestros publicos, no conoceran las
actividades de nuestra empresa.

- La organizacion tiene un proyecto que debe comunicar a sus publicos
de la manera mas eficaz posible.

- Debe ser veraz, completa y generar confianza entre la empresa y sus
publicos.

- Si hay desinformacion, se creara un ambiente de incertidumbre y
desconfianza hacia la organizacion por parte de sus publicos.
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Un ejemplo:

ABSOLUT VOZKA ya no esta en el negocio de las bebidas, en realidad esta en el de la
moda. Ha necesitado de un gran esfuerzo de comunicacién, para crear esa imagen entre
sus clientes

¥
1§
| &

ABSOLUT CRACK-UP

El vodka se considera generalmente un
producto corriente. Sin embargo la cantidad
de preferencia y de lealtad de marca en el
mercado de vodhka es sorprendente. Esto se
debe principalmente a la venta de imagen.

. Cuando la marca Sueca Absolut entrd en
mﬁm el mercado americano en 1979, vendid
e la escasa cantidad de 7.000 cajas en ese
ano. En 1991, las ventas crecieron hasta
mas de 2 millones de cajas.
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P Absolut Vodka

Absolut se convirtio en el mayor
vendedor de vodka importado en
Estados Unidos, con un 65 por
ciento de cuota de mercado.

— Su secreto

una estrategia de objetivos, de envase y
de publicidad. Absolut busca bebedores
sofisticados, que se muevan hacia
escalas de mayor nivel y con poder
adquisitivo. El vodka viene presentado
en una botella de disefo sugestivo, de
estilo sueco, indicando distincion

~

| X X °

Las ventas también
se dispararon en el
ambito internacional.
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4. EL MERCADO LABORAL

4.1 SITUACION ACTUAL DEL MERCADO LABORAL.

La situacion de desempleo viene dada por la existencia de un mayor nimero de
demandas de empleo que de ofertas. Con respecto a este desajuste entre oferta y demanda
debemos efectuar algunas reflexiones:

7 No todos los sectores de la actividad econémica estan saturados
7 En algunas profesiones la oferta es superior a la demanda

7 Existen ofertas de empleo que no se cubren por falta de
profesionales

7 Para cubrir estas ofertas se precisa de una formacion adecuada

7 En muchos casos la formacién no se ajusta a las necesidades
sociolaborales

7 Muchas personas buscan trabajo en el mismo sector de actividad,
lo que produce el desequilibrio al que haciamos referencia

El mercado laboral se estd haciendo cada vez mas flexible, a medida que cambia la
naturaleza del trabajo. Cada vez es mayor el nUmero de personas que trabaja por la noche
o los fines de semana.

El clasico concepto de empleo para toda la vida, fundado
en una determinada formacién o especializacién inicial, esta
desapareciendo. La economia actual requiere flexibilidad, lo

gue significa que se precisa mano de obra polivalente, capaz
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de reciclarse y adaptarse rapidamente a nuevas situaciones, para lo cual se precisa de
trabajadores abiertos al concepto de formacion permanente.

Algunos expertos afirman que los directivos y trabajadores tendran una
media de tres carreras profesionales a lo largo de su vida laboral activa, lo
cual exige que los sistemas de educacion y formacién puedan permitir
a los ciudadanos adquirir y sequir adquiriendo las cualificaciones
necesarias.

4.2 LAS COMPETENCIAS DEMANDADAS.

A las personas con buena base formativa, se le amplia el

campo de busqueda de trabajo y tienen muchas mas posibilidades

de encontrarlo que aquéllas con niveles de formacién mas bajos o no
adaptados a las necesidades socioeconémicas.

Sabias que... Los conocimientos que una persona ha adquirido en
su Ultimo periodo de formacién, tienen una duracion de ;5 aios!, al
cabo de los cudles se hace necesaria una nueva puesta al dia.

Las estrategias de empleo apuntan a fomentar una mano de obra cualificada y capaz
de adaptarse en unos mercados de trabajo que puedan reaccionar con rapidez ante los
cambios econémicos.

Estamos ante un mercado que evoluciona a gran velocidad, en el que las empresas
analizan cada dia mas a sus candidatos, buscando la adecuaciobn mas exacta de sus
competencias al puesto a cubrir.

El profesional del futuro debe trabajar determinadas habilidades para completar su
perfil adecuado. Ademas de formacién basica, el trabajador debera contar con:

& Conocimientos especializados:
- Idiomas
- Informatica

- Formacion de alto grado
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% Habilidades organizacionales:
- Liderazgo
- Innovacion
- Direccion de Equipos
% Habilidades Automotivacionales:
- Tolerancia a la Tension

- Gestion del Tiempo

- Etica profesional

% Habilidades relacionales:
- Capacidad de Conviccién
- Capacidad de Venta

- Red de contactos

Con todo, las profesiones mas demandadas en el futuro, seran:

Profesiones asociadas a titulaciones de 2° y 3° ciclo universitario de la
ensehanza.

Profesiones asociadas a una titulacion de 1° ciclo universitario de
ciencias fisicas, quimicas, matematicas e ingenieria.

Técnicos de las ciencias fisicas, quimicas e ingenierias.

Profesionales de apoyo en operaciones financieras y comerciales.

Profesionales de apoyo a la gestion administrativa.

Dependientes de comercio y asimilados; empleados de trato con el
publico.

- Trabajadores de los servicios de restauracion.
- Trabajadores de los servicios personales.

- Profesionales de la formacion, la informatica, la administracion, las
tareas comerciales y los servicios personales.
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4.3 EL TRABAJADOR DEL SIGLO XXI.

El antiguo operario de fabrica, que cumplia escrupulosamente con su horario y cuyas
inquietudes de desarrollo profesional nada tenian que ver con las de hoy, va a pasar
a un segundo plano. El protagonismo, a partir de ahora, va a ser de los trabajadores
mas cualificados alejados de tareas manuales. Tan sélo unos buenos planes formativos
conseguiran evitar la brecha de cualificaciones existente en la actualidad.

El trabajador del futuro, ademas estara obligado a una mejora
continua en el desarrollo de habilidades y conocimientos. Para
poder trabajar debera asegurar su empleabilidad, porque el
empleo del futuro ya no sera de por vida.

Pero ademas, este trabajador ya no lo serd necesariamente por

cuenta ajena. Los profesionales cualificados son mentes inquietas,
que buscan su desarrollo personal y profesional y en muchos casos,
optaran por la creacién de su propio negocio.

Las nuevas tendencias econdmicas y sus reacciones sociales paralelas, nos demuestran
que el futuro se presenta lleno de grandes oportunidades para las personas que desean
crear su propia empresa. La globalizacién provoca muchas necesidades insatisfechas en
entornos cercanos. El nuevo perfil de trabajador estd generando un grupo social nuevo
y cambiando nuestra sociedad, sus valores, sus gustos y sus necesidades; las empresas
necesitan flexibilidad y estan tendiendo a la subcontratacion, etc. Todo este panorama de
cambio es muy proclive para la creaciéon de pequefias empresas muy flexibles que resuelven
los problemas de clientes cercanos.

Nos atreveremos a denominar este tiempo como el momento de las empresas-
domicilio. Empresas que normalmente, bajo la férmula del autoempleo y de la economia
social surgen para responder a necesidades insatisfechas que las personas emprendedoras
han detectado en su entorno y para lo que normalmente, no necesitan contar con grandes
estructuras empresariales. Es el momento, por lo tanto, de aquellas personas creativas
y sin miedo al riesgo que consigan encontrar necesidades insatisfechas, crear una oferta
competitiva y ponerla al alcance de clientes con dinero

para pagar por ella.

pagina 34




actu®

4.4 LA EMPRESA DEL FUTURO.

Veiamos como el futuro se nos presentaba en un marco diferente con una nueva
economia y una nueva sociedad, donde las antiguas estructuras empresariales y del trabajo
van a ser sustituidas por férmulas hasta ahora desconocidas.

Unas féormulas que no se van a hacer esperar mucho mas tiempo. El nuevo concepto
de la empresa como grupo social, o como redes de personas-profesionales que se enlazan
con un fin comun, en lugar del concepto tradicional de empresa como mera productora,
es uno de los signos mas palpables. El empresario no se mueve Unicamente por motivos de
rentabilidad econémica sino también de reconocimiento social. Esta nueva consideracion,
lleva a las organizaciones a colocar la busqueda de la satisfaccion de todos aquellos grupos
que conforman la vida empresarial (propietarios, directivos accionistas, empleados, clientes,
proveedores, analistas y publico en general) y la fidelizacion de los clientes como objetivos
principales de las empresas.

Estas estan cada vez mas obligadas a saber qué piensan
sus clientes y cdmo ofrecer soluciones innovadoras, que las
hagan diferenciarse de su competencia.

Las empresas deben olvidar su funcién de productoras
y pasar a la de solucionadoras de problemas. Sélo si el ciclo
comercial se cierra con la satisfaccion del cliente, por haber
resuelto su problema gracias a la empresa, conseguiremos
entrar en esta dinamica que termina con la antigua percepciéon
de que la venta cerraba la relacién con el cliente.

El futuro de la empresa pasa, por lo tanto, a ganarse la
confianza de sus clientes y de todas aquellas personas que las conforman. Es en este ambito,
dénde se abren grandes oportunidades para los asuntos relacionados con la informacién, el
marketing y las tecnologias que faciliten esta gestion de clientes internos y externos.

Las oportunidades, sin embargo, no nos estan esperando, tenemos que buscarlas y ser
capaces de verlas con anticipacion. Emprender tiene que ver con visionar el futuro, con ser
capaz de predecir los cambios que pueden suponer oportunidades, y tener la capacidad de
poner en marcha proyectos que permitan explotarlas. En este sentido, la importancia de
hacer algo innovador, creativo, diferente al resto es fundamental para el desarrollo de una
economia y/o territorio.
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5. LOS SECTORES EMERGENTES

La creatividad es reconocer que donde existe un problema puede haber una
oportunidad. Creatividad es también inventar, innovar, superar el trabajo mecanico y afadir
algo diferente a lo que hacemos habitualmente, algo que aporta valor porque es necesario
o lo mejora.

La creatividad va a ser algo fundamental para desarrollar nuevas areas de actividad
econémica, totalmente diferentes a los actuales y surgidas como consecuencia de los cambios
sociales. La incorporacién de la mujer al mercado laboral, la aproximaciéon de los modos de
vida rural y urbana, el incremento de las enfermedades derivadas de los modos de vida
actual, el gusto por la ostentacion, la necesidad de desarrollo personal, la situacién de la
incertidumbre generado por los cambios continuados, las nuevas estructuras
familiares y sociales, por poner ejemplos, son tendencias sociales que estan
comenzando ya a desarrollar nuevas oportunidades en los paises avanzados.

El aumento de tiempo y recursos econdmicos para destinarlos al ocio y
esparcimiento y los cambios en los habitos de consumo, por ejemplo, estan
reveldndose como factores muy importantes a la hora de crear nuevas opciones
de desarrollo. Asi, aquellos temas relacionados con la mejora vital o de salud,
la cultura, el ocio y el turismo, los productos de lujo, los animales domésticos
etc. estdn generando ya innovadoras formas empresariales.

Los Nuevos Yacimientos de Empleo, identificados por la Unién Europea,
siguen sin estar explotados al 100%, y siguen presentando oportunidades. Sin [

embargo, su riesgo es muy superior al de otros sectores tradicionales debido, -
entre otros factores a que las variables que condicionan el entorno y el mercado, no han
favorecido su rapido desarrollo en muchos de ellos. De estos yacimientos, los servicios
culturales y de ocio, asi como el turismo se han mostrados como los ambitos en los que
ha generado mas empleo desde la iniciativa privada en los ultimos afios. A dia de hoy,
se vislumbran otros nuevos sectores emergentes con gran potencial, que complementan
los nuevos yacimientos de empleo. El sector de servicios a empresas es, sin duda, el que

presenta unas mayores perspectivas en su conjunto.
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MAPA DE LOS NUEVOS YACIMIENTOS DE EMPLEO

Sector Audiovisual

Desarrollo Cultural Local

Gestion del Deporte

[0 S0 O

Servicios a domicilio

————\
- ‘!
|

S0

Ayuda a jévenes con Dificultades de Insercién Social

50

i@

Eliminacion de Residuos y Gestion de Sistemas de Recuperacion

-,

Gestion del Agua

5D B

Seguridad de los lugares publicos y de las viviendas

Aprovechamiento y revalorizacion de los espacios publicos urbanos
Comercio de proximidad
Servicios a empresas

Turismo

o, 4 Sl

)

Patrimonio Cultural

S

Atencién a la infancia

=l

Nuevas Tecnologias de la Informacién y Comunicacion

7
\

?L Prevencién y control de la contaminacién

kS

Proteccion y Conservacién de Espacios Naturales

Rl

Gestion de la Energia

—
=
\

Mejora, conservacion y renovacién de la vivienda

|I\l/’
=
T

Transportes colectivos locales
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21 IDEAS DE SECTORES PARA EL SIGLO XXI

Las 21 ideas de sectores para el siglo XXI que a continuacién desglosamos constituyen

la conceptualizacién de las oportunidades que se van a generar a la vista de las tendencias

apreciadas en nuestro entorno socio-econémico actual. La indefinicion del entorno

imposibilita definir claramente las oportunidades de negocio y empleo para cada uno de

ellos en este momento. Incluso dificulta el establecimiento de lineas divisorias claras entre

los nuevos sectores. Por ello, a partir de estas ideas, nos corresponde a nosotros, dentro

del papel de agentes sociales que cada uno represente, trabajar en su explotaciéon y en el
desarrollo de oportunidades e ideas realmente factibles y viables.

B =R

i

©

2
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1. Relaciones personales. Actividades tendentes a la mejora de las relaciones
entre las personas, especialmente entre los miembros de los colectivos sociales
gue se estan creando como fruto de la inmigracion.

2. Redes de empresas. Creacién de redes profesionales o de empresas para
aprovechar oportunidades: ahorro de costes, concursos, intercambio de
conocimientos, etc.; asi como servicios que den soporte a estas nuevas redes
empresariales. Por ejemplo: Foros profesionales, Asociaciones empresariales.

3. Servicios avanzados empresas de mejora de competitividad. Servicios
encaminados a aportar valor afiadido a cada uno de los procesos de actividad
con el fin de conseguir la mejora de la capacidad competitiva de la empresa
en el mercado y la excelencia empresarial.

4. Servicios avanzados a empresas de externalizacion de procesos. Existe
actualmente una tendencia de concentracion de tareas y procesos clave de las
organizaciones, externalizando otros que pueden ser realizados por terceros
de manera mas eficiente, bien por exceso de demanda, por aumentar la
eficiencia o por evitar sobrecargas de trabajo entre otros motivos.

5. Servicios avanzados a empresas de generacion, transformacion, gestion,
distribucion, etc. de la informacion. Intentan evitar las lagunas en cuanto
a generacioén, recogida, utilizaciéon y/o transformacién de informacion en
conocimiento asi como la gestién y distribucién de la misma.

6. Servicios avanzados a empresas de gestion y desarrollo de personas.
Industria de servicios que aporte soluciones al desarrollo de los trabajadores,
a la gestion del talento, al desarrollo de politicas de motivacion, de formacién
y de evaluacién de la contribucion de las personas. Acciones tendentes a la
consecucién de un buen capital humano, con competencias adecuadas para
desarrollar su papel dentro de la empresa.

7. Servicios avanzados a empresas de marketing. Surgen como consecuencia
de la necesidad de conocer los deseos de los clientes y desarrollar una oferta
adecuada y accesible a los mismos como clave de éxito de las empresas

en el futuro. Son servicios que ayudan a conocer, retener y fidelizar a los
clientes, a diferenciar la oferta respecto a la de la competencia, y por otra
parte, también, servicios de mejora de la comercializacién y comunicacién o
promocién.
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8. Industrias creativas. Aquellas que tienen su origen en la creatividad
individual, la habilidad y el talento y que tienen un potencial para la creacién
de riqueza y empleo a través de la generacién y explotacién individual.
Disenadores industriales, disefiadores de moda, disefadores graficos,
arquitectos, multimedia, etc.

9. Responsabilidad social corporativa. Mejora de las relaciones entre empresa
y sociedad. Es preciso concienciar a las empresas de su responsabilidad en

el impacto en la sociedad y es preciso desarrollar servicios que ayuden a
aminorar el impacto negativo e incrementar el impacto positivo.

10. Desarrollo personal y profesional. Ofertas formativas y metodologias
adaptadas a las nuevas necesidades de las personas y profesionales del
futuro: mayor cualificacién, reciclaje de conocimientos y desarrollo de ciertas
habilidades y competencias continuadas.

11. Industria de la confianza. Actividades que sirvan para prevenir y eliminar
barreras de desconfianza como servicios de garantia, sellos de calidad, juntas
de arbitraje, terceras partes de confianza, etc.

12. Oferta VIP. La distincién, ostentacion, el lujo, los servicios exclusivos,
la pertenencia a clubes,... son valores en alza en nuestra sociedad actual.
A las personas les gusta sentirse diferentes y especiales y por ello existen
oportunidades para todo aquello que satisfaga este deseo.

13. Mascotas y animales de compania. Todo tipo de productos y servicios para
la manutencién y cuidado de mascotas. De la misma manera todo tipo de
ofertas relacionadas con los animales de compafia: desarrollos web, canales
de informacién, etc.

14. Gestion de estilo de vida. Servicios que ayudan a las personas a gestionar
su estilo de vida y a conciliar su vida personal y profesional. Desde empresas
gue organizan cenas en casa o consiguen entradas para la final de la copa del
mundo de futbol hasta cuidados de personas al cargo.

15. Gestion de la seguridad. Opciones tendentes a la prevencién y eliminacion
de riesgos e inseguridad tanto para el ambito privado como para el publico.
Desde sistemas de proteccién para el hogar, hasta seguros o servicios
financieros que permitan vivir con cierta seguridad.

16. Mejora vital. Productos y servicios para hacer sentir mejor a las personas

y para prevenir y/o eliminar los problemas derivados por los modos de vida
actuales: estrés, enfermedades cardiovasculares, aislamiento, desconocimiento
del modo de vida rural, etc.

17. Tiempo libre. Ocupar el tiempo de ocio de una manera agradable se ha
convertido en un bien de primera necesidad y para ello es preciso generar
una oferta de servicios que permitan cubrir el tiempo libre y los momentos de
ocio.

18. Nuevas formas de vida. Los cambios sociales y las nuevas estructuras/
estados sociales: personas solas, hogares unipersonales y monoparentales, etc.
estan generando necesidades que a dia de hoy se encuentran insatisfechas por
falta de una oferta adecuada. Por diferentes, estas personas se encuentran
con problemas que requieren de soluciones.
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como féormula de autoempleo, es cada vez mas habitual en nuestra sociedad.
No obstante los problemas a los que se enfrentan durante sus primeros afios
de vida, requieren de soluciones no habituales en el mercado y adaptadas

a sus necesidades y caracteristicas tanto en el momento de maduracién

de las ideas, como durante los primeros afos de vida: microfinanciacién,
asesoramiento, tramites, mapas de posicionamiento, mapas de oferta, etc.

ﬁ\% 20. Ecodiseno. También conocido como disefio de productos en cualquier

% % 19. Servicios a emprendedores y microempresas. La creacion de empresas,

ambito de la vida con criterios ambientales de tal modo que se combinen las
mejoras ambientales con la innovacién y la reduccion de costos.

21. Industria de los contenidos. La proliferacion de medios de comunicaciéon

@ y la creciente necesidad de empresas e instituciones de contar cosas, esta
haciendo florecer la industria de los contenidos. Empresas que generan
contenidos para ser incorporados en la programacién de los medios o en los
soportes informativos de las organizaciones.
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6. EL AUTOEMPLEO

Otra formula de acceso al mercado laboral es el autoempleo, que se da cuando el
propio trabajador crea su puesto de trabajo. Muchas empresas han tenido su origen en
la actitud decidida de un emprendedor que empezd, mediante esta férmula, creando un
primer puesto de trabajo para si mismo.

En los tiempos actuales, el autoempleo, mediante la creacién de su propia empresa por
parte del trabajador-emprendedor, es una buena alternativa al problema de desempleo.

La empresa es la unidad econdmica que produce bienes o servicios y el empresario es
quien arriesga, no sélo su capital, sino también sus suefos.

Dirigir su propia empresa es uno de los mayores logros que tiene el hombre. Pero el
emprendedor debe ser consciente de que la propia condicion de empresario supone asumir
una serie de responsabilidades y riesgos.

Desde que surge la idea de fabricar un producto u ofrecer un servicio, hasta que se
pone en marcha el proyecto empresarial es imprescindible tener en cuenta una serie de
pautas. Entre las mas importantes podemos destacar las siguientes:
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7 Andlizar la viabilidad de la idea

7 Analizar los medios materiales y humanos que se necesitan

7 Analizar la viabilidad econémica, saber si la idea sera rentable
7 Elaborar un plan de financiacién

7 Decidir la forma juridica mas adecuada para la actividad
empresarial a emprender

7 Conocer todas las formalidades administrativas

Al analizar la viabilidad de la idea se ha de tener en cuenta lo siguiente:

% La idea debe ser oportuna, es decir, que surja en el momento adecuado
y que se mantenga. Lo cual significa que tienen que existir clientes que
demanden el producto o el servicio.

% La idea debe ser novedosa, ofreciendo al cliente potencial algo distinto
a lo ya existente en el mercado, algo que dé mayor satisfaccion a sus
necesidades. Es decir, el proyecto en el que se va a trabajar debe ser
innovador.

& El segmento de mercado al cual va dirigida la idea debe ofrecer un
numero de clientes dispuestos a demandar el producto o servicio.

6.1 CUALIDADES GENERALES DEL EMPRENDEDOR

El emprendedor que decida iniciar el viaje que conduce a la creaciéon de una empresa,
debe reunir una serie de caracteristicas concretas y necesarias. Las mas importantes son las
siguientes:

* Confianza en si mismo.
* Capacidad para asumir riesgos moderados.

¢ Creatividad e innovacion.
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* Capacidad de trabajo.

* Perseverancia.

e Aptitud.

¢ Iniciativa.

¢ Actitud mental positiva.
® llusion por el proyecto.
* Capacidad critica.

* Espiritu competitivo.

De todas estas cualidades, se puede decir que la capacidad
para asumir riesgos, la creatividad e innovacién, la
capacidad de direccién y el espiritu competitivo son las mas
importantes.

6.2 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE CONVERTIRSE EN EMPRESARIO

Si reflexionamos sobre las exigencias del mercado, tanto para el trabajador por cuenta
ajena como para el emprendedor, vemos que son similares.

Los motivos por los que habitualmente se toma la decision de convertirse en
empresario:

¢ Independencia.
* Ganar mas.

e Autorrealizacion.
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e Amor al riesgo.

* Mejorar profesionalmente.

e Salir del paro.

e Aprovechar una buena idea.

El hecho de convertirse en empresario significa encontrarse con una serie de ventajas
y desventajas:

VENTAJAS DESVENTAJAS

Independencia y

libertad LT
profesional y

Valoracion personal personal si se
fracasa

Control de su propio

futuro Costes personales y
o ers famili i

Posibilidades d:T;::::ZOde"quos

creativas

Convertirse en

Prestigio social autoasalariado

Recompensas

b Renuncia al ocio
econdomicas

La asuncion de riesgos es propia del espiritu emprendedor que, de hecho, tienen
muchas personas.

Debemos distinguir riesgo de incertidumbre, ya que el riesgo es cuantificable mientras
que la incertidumbre no. Se puede iniciar un negocio conociendo su riesgo, pero nunca se
debe iniciar un negocio desde la incertidumbre.

Sin embargo, estas ventajas no son las Unicas que se pueden obtener. Si se detienen
a pensar en ello, casi todos los emprendedores podran identificar otra serie de objetivos
como los que enumeramos a continuacion:
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7 Convertirse en el propio jefe
I Fijar objetivos, horarios y metodologia de trabajo
7 Aplicar las aptitudes personales

7 Oportunidad de asumir la responsabilidad de una tarea
determinada

7 Crear puestos de trabajo para otros

Comparando la actividad del trabajador por cuenta ajena con la del empresario
podemos analizar, por tanto, la cuestiéon de las ventajas y desventajas de ambas
posiciones.

Un profesional por cuenta ajena, independientemente del grado de jerarquia que

ocupe en su empresa, siempre tendra alguien por encima, en ultimo caso los accionistas
de la compafia. Esto supone la aceptacion de los principios y normas de funcionamiento
de la empresa, la dependencia del cumplimiento de los objetivos corporativos, unos
determinados horarios, etc.

En el caso del empresario, éste no tiene que responder ante ningun jefe. El es quien fija
sus objetivos y los de la compafiia, sus normas de funcionamiento, sus horarios de trabajo,
su metodologia. Sin embargo, todo esto es cierto siempre que el empresario no cuente
con socios o con financiacién externa. Si parte de su financiaciéon ha sido aportada por un
banco, si tiene socios en el capital, si esta participado por una sociedad de capital riesgo, su
independencia se vera limitada de manera proporcional a la importancia de la aportacién
externa.

Por otra parte, para que el negocio funcione habrd que dedicarle todo el tiempo
posible, lo cual hace que el emprendedor tenga que sacrificar gran parte de sus horas
de ocio, de su vida social y familiar.

Por altimo, podemos afirmar que el verdadero empresario
encuentra sus mayores satisfacciones en el hecho de gestionar un
proyecto empresarial que perdure en el tiempo, que crezca y que

genere empleo y riqueza social. Y por ello reinvierte los beneficios de
la actividad buscando fortalecer su proyecto empresarial.
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6.3 FACTORES CLAVES DE EXITO

Cuando se crea una empresa se asume una serie de riesgos, pero también es cierto que

para triunfar en los negocios es necesario arriesgar.

—

Ese riesgo es el de perder su inversion y el fruto de su esfuerzo, por eso, el Z. -
e |
emprendedor debera tener en cuenta, desde antes del inicio de su actividad, ==
que tendrd que evaluar y planificar el riesgo para poder minimizarlo. -
Todo empresario confia en conseguir unos resultados satisfactorios y ::_q_:
por tanto debe proponerse objetivos alcanzables. == B

El emprendedor que quiera obtener unos beneficios de su negocio debera plantearse

una serie de objetivos desde antes del inicio de su actividad.

Para alcanzar estos objetivos, la empresa debera establecer las estrategias correspon-

dientes.

Para que una empresa triunfe no basta con tener una buena idea y una gran capacidad
de riesgo. Estos seran factores decisivos al inicio del camino, pero el negocio no se

acaba cuando se pone en marcha.

El empresario debera ser perseverante y tener la capacidad necesaria
para adaptarse a los cambios del entorno con la debida rapidez.

Mantener un servicio de calidad serd fundamental para conseguir el éxito,
por eso es necesario aplicar la creatividad y la innovaciéon. Resolver los viejos
problemas con nuevas férmulas, definir nuevas estrategias, renovar, redisefar, mejorar,

en definitiva, los productos o los servicios.

Sera necesario abrirse a nuevas ideas, a nuevos conceptos, a nuevas politicas teniendo

siempre presente esta maxima:

Un cliente satisfecho es el mejor comercial para nuestra
empresa

También existen otras caracteristicas a tener en cuenta en el panorama actual del
mercado empresarial, donde el nuevo modelo de empresario exige a éste una mayor
formacion profesional en las dreas econédmico-empresariales, una mayor sensibilidad a los
cambios continuos y una mayor comprension de los mercados cada vez mas complejos.
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Estas caracteristicas son:

JIntegridad y sentido de la ética
7 Orientacion al mercado y a la deteccion de oportunidades
I Vision global de la empresa

7 Capacidad de observacion y versatilidad para adaptarse a las
condiciones cambiantes del entorno

7 Formacion y capacidad de gestion

Uno de los factores de éxito para triunfar con la propia empresa serd la capacidad
del emprendedor para aprovechar las oportunidades que se presentan, a fin de detectar
los huecos de mercado, las deficiencias, las demandas no satisfechas, los nuevos usos y los
nuevos conocimientos.

Para ello sera imprescindible enterarse de las necesidades actuales y futuras de los
clientes preguntando, escuchando, analizando y sintetizando las ideas que sean factibles
de llevar a la practica.

Un analisis continuo del entorno ayudara a la adaptacion a los cambios que demanden
los clientes, permitira conocer las tendencias actuales, las nuevas tecnologias y, en
definitiva, todo aquello que ayude a incrementar el valor del producto o servicio
que se ofrece.

El futuro empresario deberd tener un espiritu audaz, creativo e
innovador y utilizara todos los recursos a su alcance para llevar adelante
SU nueva empresa.

Si bien no es imprescindible la experiencia previa profesional, siempre ayudard al
desarrollo del negocio emprendido.

Sin embargo, cualquier persona puede adquirir esos conocimientos

necesarios a través de una formacién adecuada.

En todas las comunidades existen cursos subvencionados,

especializados en la organizacion y la gestion empresarial dirigidos a los
emprendedores.

Resumiendo, se pueden mencionar como factores claves, los que a continuaciéon
aparecen en este cuadro:
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TENER UNA BUENA IDEA DE NEGOCIO

> Oportunidad
> Innovacion Social
> Riesgo moderado

CONOCER BIEN EL MERCADO AL QUE SE
QUIERE ACCEDER

> Entorno

> Cliente objetivo

> La competencia

> Perspectivas de futuro y adaptabilidad

CONOCER BIEN COMO SE PRESTA EL SERVICIO O

FABRICA EL PRODUCTO

> Plan de operaciones
> Eleccion del lugar
> Eleccion de instalaciones

CONTAR CON EL PERSONAL ADECUADO

> Con qué personas contamos
> Qué personas necesitamos
> Para qué las queremos

CONTAR CON EL DINERO SUFICIENTE

Cuando se tiene decidido comenzar la aventura es de
crucial importancia tener claramente especificada la forma
en que se van a obtener los fondos necesarios para que
ésta llegue a buen fin.

DETERMINAR LA FORMA JURIDICA
MAS CONVENIENTE

LOGRAR LA COHERENCIA DE TODOS LOS
FACTORES ANTERIORES
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6.4 EL RIESGO DEL FRACASO TOTAL

Siempre que se inicia un negocio se corre el riesgo de fracasar. Aproximadamente

un 75% de los que se ponen en marcha anualmente en Espafa acabaran
fracasando.

Sin embargo, esto no significa que no se deba aceptar el reto de
emprender la aventura empresarial.

Existen dos razones fundamentales de fracaso:

e La situacion que pueda estar atravesando el mercado. El emprendedor podra
hacer frente a esta primera razén haciendo una valoracién previa de la idea.
Asi mismo, sera necesario hacer una prevision de los acontecimientos negativos
para poder realizar los cambios estratégicos convenientes.

e La falta de preparacion inicial de los negocios. Es decir, el desconocimiento del
mercado en el que se quiere introducir el emprendedor; la falta de cualidades
que debe reunir el empresario; la inadecuada situaciéon de los recursos financieros
y el desconocimiento de la competencia.

6.5 ASPECTOS PERSONALES DEL EMPRENDEDOR
QUE CONDICIONAN LA VIABILIDAD DE LAS
IDEAS EMPRESARIALES

Los aspectos personales pueden determinar el éxito o el fracaso de un proyecto
empresarial dependiendo de si un emprendedor reline o no la mayoria de las cualidades
personales, aptitudes y circunstancias personales que a continuaciéon detallamos:

¢ El entusiasmo. Un individuo apatico carece de la motivacién necesaria para no
abandonar el proyecto ante la primera adversidad. Por eso es necesario contar
con un talante entusiasta y tener voluntad real de sacar adelante el proyecto.
Creer en si mismo y en la idea.

* La capacidad de observacion. Esta capacidad permite al emprendedor detectar
oportunidades y adaptarse a las condiciones del mercado.
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e La versatilidad. La capacidad de adaptacion es imprescindible para mantenerse en
el mercado y no ser absorbido por la competencia.

¢ La capacidad de trabajo y el sentido de la responsa-
bilidad. La capacidad de trabajo es una de las cuali-
dades personales que debe tener quien se proponga
emprender un negocio. Sin entrega, sin dedicacién o
tenacidad, el éxito dificilmente sera posible. Dirigir
una organizacion supone ser responsable de lo que

otras personas hacen y de alcanzar unos objetivos en
funcion de su actividad.

* Los conocimientos técnicos, comerciales y profesionales necesarios. Si bien dijimos
con anterioridad que la experiencia profesional no es imprescindible, que duda
cabe que el tener unos determinados conocimientos técnicos, comerciales y
profesionales seran de mucha utilidad.

* El apoyo psicologico del entorno familiar y social. Pero el esfuerzo, el entusiasmo
y la dedicacién, no seran suficientes si no se tiene el apoyo de la familia y del
entorno social.
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7. :COMO SE GENERAN LAS

IDEAS EMPRESARIALES?

Como es légico, el primer paso para la creacién de una empresa es encontrar una idea
empresarial. Las ideas empresariales surgen de una o varias personas emprendedoras que
deciden ofrecer un producto o un servicio determinado con el fin de obtener un rendimiento
econdémico. Parece que es dificil encontrar una buena idea cuando lo que buscamos es algo
completamente nuevo e innovador. En este capitulo veremos cémo los emprendedores
pueden generar las ideas empresariales, sean o no innovadoras:

aCéMO SE GENERAN LAS IDEAS EMPRESARIALES?

PARTIENDO DE:

e LA EXPERIENCIA LABORAL PREVIA
* LOS CAMBIOS EN EL ENTORNO

* LAS INFORMACIONES PERSONALES
 UNA IDEA INNOVADORA

CON UN PROPOSITO:
e CUBRIR UNA NECESIDAD NO

SATIFECHA I D E A

e OCUPAR UN NICHO DE
MERCADO

e HACER LAS COSAS DE FORMA
DIFERENTE

A TRAVES DE:

e LA COPIA O IMPORTACION

e LA INERCIA

e EL USO DE HABILIDADES PROPIAS
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7.1 IDEAS QUE SURGEN A PARTIR DE UNA SITUACION

En general, las ideas empresariales suelen tener cuatro tipos de origenes que a

continuacion analizamos:

* La experiencia profesional previa. Es muy comun que una persona que ha

* La observacion de cambios en el entorno. La percepcién de un cambio

desarrollado durante un periodo de su vida una determinada actividad,
considere en un momento dado que tiene capacidad y aptitudes suficientes para
empezar a desarrollar esa actividad por su cuenta. Esta experiencia también le
permitira introducir cambios o mejoras que den un valor aifadido al producto o
servicio ofrecido por la nueva empresa.

en el entorno que esta siempre, y cada vez mas, en constante —
movimiento constituye una de las mejores fuentes para detectar
las oportunidades de nuevos negocios. En la actualidad, estan
surgiendo cambios perfectamente observables como son, por
ejemplo, los cambios demograficos, como el envejecimiento de la
poblacién; los cambios en el ambito econémico del pais; los cambios en
la estructura de la industria; los cambios en el mercado de trabajo; los cambios
en los ingresos personales; los cambios en el nivel educativo; los cambios en el
tiempo libre; o los cambios en la percepcion de la gente. Las necesidades de los
consumidores son dinamicas y cambiantes, por ello es sumamente importante
conocer la evoluciéon del entorno para realizar la adaptaciéon a las nuevas

demandas que vayan surgiendo.

* Cualidades y habilidades personales. Producto del analisis de la experiencia

personal y profesional; de la formacion académica; de los conocimientos
adquiridos a través de viajes, de aficiones, de habilidades artesanales o artisticas,
de deportes o de hobbies; de la lectura de publicaciones, estudios o estadisticas
sobre el sector; etc. Ello permite que conozcamos un determinado mercado con
profundidad y que, por lo tanto, se puedan extraer ventajas competitivas.

¢ Ideas realmente innovadoras: La innovacién empresarial surge a partir de una
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serie de fuentes. Entre las principales mencionaremos las siguientes:

-Lo inesperado. En muchas ocasiones surgen oportunidades de forma
inesperada y, generalmente, estos acontecimientos constituyen una fuente de
ideas muy importante. Puede darse el caso de que un proyecto empresarial
termine por satisfacer a un segmento del mercado distinto al segmento al
cual se habia orientado. En el mundo empresarial existen muchos ejemplos
de empresas que surgieron gracias a algun acontecimiento inesperado, como
el caso de Coca-Cola, que originalmente se comercializ6 como un jarabe.
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- La creatividad. La creatividad no s6lo genera nuevas ideas, sino que también
es capaz de ayudar a descubrir o mejorar las que ya existian. A la creatividad
se atribuye la mayor parte de las ideas empresariales innovadoras, como por
ejemplo: el cierre de cremallera, el boligrafo o las bebidas sin alcohol. Sin
embargo, de forma aislada, esta fuente de innovaciéon es la que presenta
mayor indice de fracasos.

- Los nuevos conocimientos. El desarrollo de la ciencia y la
tecnologia. Los nuevos conocimientos, ya sean cientificos o
tecnolégicos, en un principio parecen muy atractivos porque
permiten pensar en la posibilidad de “ser los primeros”, lo
gue se refuerza si se trata de un sector en crecimiento o “no
maduro”. Esto hace suponer, a quien pretende comercializar

la idea, que cuenta con unas ventajas decisivas a la hora
de situarse en un mercado concreto. Sin embargo, estos
acontecimientos constituyen una de las fuentes innovadoras mas arriesgadas.
Estas ideas suelen demorar mucho tiempo en ser comercializadas y su indice
de fracaso es muy alto.

- Las mejoras en el proceso productivo. Otra de las fuentes innovadoras puede
surgir del analisis de negocios ya existentes. Basandose en la mejora de los
procesos de fabricacién, distribucién o promocién de un producto ya existente.
Es decir, sustituir una operacién o proceso deficiente por otro mejor.

- Las tendencias inducidas por cambios socio-econémicos, psicolégicos, medio
ambientales, etc.: El emprendedor debe observar, de forma sistematica y
organizada, el entorno social, el entorno econémico y el entorno cultural en
los que se mueve. Ello le permitird detectar cambios cruciales en la evolucién
de los mercados y adaptarse a ellos.

7.2 IDEAS QUE SURGEN MEDIANTE UNA NUEVA FORMA

Los emprendedores suelen llevar a cabo sus ideas mediante tres formas:

* La copia o importaciéon de ideas empresariales que funcionan en un sitio y que
podrian funcionar en otro. Se trata, pues, de repetir las experiencias ajenas.

e La invencion: Muchas ideas empresariales surgen de nuevos inventos o formas
distintas de hacer las cosas.
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¢ El uso de habilidades propias. La idea puede surgir a través de uso de las propias
habilidades, los intereses e incluso los hobbies de la persona emprendedora,
sin necesidad de copiar o inventar. Por ejemplo, muchos fotdégrafos, abogados,
electricistas, etc. s6lo han hecho esto.

7.3 IDEAS PARA CONSEGUIR UN PROPOSITO

La finalidad de toda empresa nueva ha de ser aportar al cliente aquello que quiere o
necesita. Dentro de este objetivo genérico podemos identificar cuatro propésitos concretos
que son habituales en los negocios actuales:

* Mejorar lo que ya existe en el mercado. La voluntad de mejorar los productos y/o
servicios ya existentes en el mercado, aprendiendo de los errores, las carencias y
deficiencias de nuestros competidores, puede dar lugar a la apariciéon de nuevas
ideas empresariales.

® Cubrir una necesidad no satisfecha. También podemos obtener ideas a partir de
la observacion de una ausencia, de la percepcién de una necesidad no satisfecha
en el mercado.

® Ocupar un nicho de mercado. Existe la necesidad de crear empresas especializadas
para satisfacer las demandas de ciertos clientes que requieren una atencién
especifica o simplemente un producto mas adaptado. Estas empresas ocuparan
estos nichos de mercado que otras han dejado desatendidas.

* Hacer las cosas de forma distinta. Algunas empresas tienen como propésito
simplemente hacer las cosas de distinta manera, nueva, original, introduciendo,
por ejemplo, cambios en la manera de fabricar, vender, etc.
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8. 3POR QUE UNAS IDEAS TIENEN

EXITO Y OTRAS NO?

Acabamos de ver cdmo muchos emprendedores generan sus ideas
empresariales. Algunas de estas ideas tendran éxito y otras no. Ahora
bien jqué elemento comun podemos encontrar en aquellas ideas que
alcanzan el éxito?. Pues bien, se ha comprobado que aquellas empresas
que alcanzan el éxito son aquellas que han sabido crear y dar el valor
que los clientes estan buscando. Pero, ¢qué constituye el valor para un
cliente?. Saber responder a esta pregunta es determinante para el éxito

o el fracaso de una empresa.

8.1 LA BALANZA DE VALOR

Cuando alguien se dispone a comprar un producto o un servicio siempre tiene en
cuenta una serie de factores positivos y negativos. Los factores positivos son aquellas
caracteristicas del producto o servicio que satisfacen sus deseos, en definitiva lo que el
cliente esta buscando. Las vamos a denominar BENEFICIOS. Por otra parte, para poder
adquirir el producto o servicio, el cliente debera solventar algunos inconvenientes o factores
negativos; por ejemplo, desplazarse al lugar de compra, pagar su importe, etc. A estos
factores negativos los vamos a llamar COSTES.

¢De qué dependera entonces que el cliente compre el producto o no? El
cliente hara una valoracién de los beneficios y los costes que supone
adquirir el producto en una balanza imaginaria que denominaremos
BALANZA DE VALOR. Si en esta valoracién los beneficios son mayores
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que los costes, la balanza se inclinara a favor de los beneficios y el cliente compraré el
producto. Si, por el contrario, los costes son mayores que los beneficios, la balanza se
inclinara hacia ese lado y, en consecuencia, el cliente optara seguramente por no adquirir
el producto, pues considerara que no vale la pena.

De este modo vemos como para el cliente el VALOR no es mas que su percepciéon de los

BENEFICIOS y los COSTES que conlleva la compra de un producto o servicio a una empresa

[\

determinada.

COSTES BENEFICIOS

8.2 LAS CONDICIONES DE EXITO DE UNA IDEA EMPRESARIAL

Esta demostrado que el éxito de una empresa depende de la capacidad que tenga la
organizacion o el emprendedor de aportar valor a sus clientes, entendiendo previamente
coémo éste valora lo que se le ofrece.

e El primer requisito o condiciéon para el éxito es que el emprendedor conozca en
todo momento cudles son los beneficios y los costes que tiene para cada cliente
la compra de un producto o servicio determinado. Para conocer esto resultan muy
Utiles los estudios de mercado, que nos proporcionan la informacién que necesi-
tamos sobre el cliente potencial. Pero también hay muchos emprendedores que
utilizan su intuicién para saberlo.

e Por otra parte la empresa o el emprendedor debe saber como desequilibrar la
balanza para aportar valor al cliente. Conviene recordar que es el conjunto de
elementos y no uno de ellos (error habitual) lo que hace que finalmente el cliente
compre el producto o servicio en una empresa u otra. Por ello, para desequilibrar
la balanza de valor a favor de los beneficios no basta con conocer Unicamente qué
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uno de ellos. Se puede desequilibrar la balanza de valor de
tres maneras distintas:

- Afadiendo beneficios
- Eliminando costes

- O con una combinacion de las dos anteriores

e Por ultimo, para que la empresa sea viable y tenga éxito es imprescindible que
haya suficientes clientes que valoren lo que la empresa les ofrece; es decir, que el
tamafo de su mercado potencial sea suficiente. A medida que crezca el tamafio del
mercado potencial mas éxito tendra la empresa.
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9. sCOMO PUEDO ANALIZAR MI

IDEA EMPRESARIAL?

El Plan de Empresa es el instrumento que mejor puede ayudar
al emprendedor a evaluar su proyecto empresarial. Este permite
explicar de forma precisa y detallada en qué consiste el proyecto
y como se va a llevar a cabo, pues es un documento que obliga a
analizar los distintos aspectos de una idea para convertirla en una
empresa, permitiendo ordenar todos los elementos de una forma

coherente.

Ahora bien, antes de elaborar el Plan de Empresa es conveniente hacer un sencillo
analisis previo que permite evaluar la idea empresarial y ahorrar tiempo y trabajo. Se trata
de analizar tres elementos de la idea directamente relacionados con los factores de éxito

y que configuran la coherencia interna del proyecto. Este analisis plantea tres cuestiones
fundamentales:

* ;Esta suficientemente claro el producto o servicio que se quiere ofrecer?. El
primer elemento objeto de analisis es el concepto de producto o servicio. Es
imprescindible tener bien definido este elemento evitando cualquier tipo de
ambigledades que nos lleven a errores o problemas posteriores.

Por ejemplo, algunos emprendedores que han creado una empresa de venta de
ordenadores, han sabido entender que sus clientes buscan ademas un servicio
de mantenimiento, instalacion, actualizacion de software, etc., anexo al servicio
de venta.

Por este motivo, una vez redefinido el concepto, el servicio que
ofrecen es no sélo de venta, sino también de mantenimiento en general
de ordenadores.
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Asi pues, tener claro el concepto de producto o servicio nos permite

saber exactamente en qué negocio estamos, quiénes son nuestros clientes y

nuestros competidores, cémo deberia ser la empresa y qué se va a necesitar

para llevarla a cabo. Para definir acertadamente el concepto hay que analizar

si el producto o servicio ofrece un valor anadido y si éste es percibido por los
clientes potenciales como un beneficio que hace que merezca la pena adquirir

ese bien o servicio.

e Ejemplo: ;... a qué se dedica la empresa...?

ROLEX... ¢a fabricar relojes?
SWATCH... ¢a dar la hora?
OMEGA... ej. Modelo submarinistas, ¢también relojeria?

Se suele recurrir a la siguiente broma: el que se compra un Rolex lo hace “para saber
la hora” o, “para que se lo vean puesto”...?

¢Cual seria realmente el enfoque comercial de esta empresa?

Para contestar a esta pregunta, consideraremos al Rolex, como un producto para lucir,
para expresar un determinado poder adquisitivo del consumidor.

Por tanto, la persona que decide comprarse un Rolex, y gastarse una cifra considerable,
lo que en realidad estd comprando son una serie de valores adicionales que satisfacen sus
necesidades de bienestar.

Lo mismo ocurre con la firma relojera Swatch, ;en qué negocio estamos? juna empresa
fabricante de relojes? Si tenemos en cuenta, el planteamiento que se acaba de exponer,
definiriamos el negocio de esta empresa, de forma diferente. No nos basariamos en el
concepto basico del reloj, sino en los conceptos de productos especificos que tienen en
cuenta las necesidades que satisfacen a un consumidor.

Un consumidor lo comprara para estar a la ultima, por su disefo, por su comodidad,
porgue me va a juego con otra prenda, como regalo etc.

e ;Se tiene una idea de como hay que comercializarlo?. La estrategia comercial: Una vez
definido el concepto de producto o servicio ya estamos en disposicién de saber como vender
mejor a nuestros clientes, es decir, de definir una estrategia comercial clara y coherente y
analizar los costes que representa llevarla a cabo.

Es necesario ser cauteloso con la estrategia comercial. Para ello es conveniente
consultar casos que se conozcan y observar el tipo de errores y aciertos cometidos por otros
emprendedores.
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e ;Cuanto hay que vender para que la empresa empiece a ser viable?. El
punto muerto: El tercer elemento que debemos analizar es el punto muerto o
punto de equilibrio. El punto muerto es la cifra de ventas que la empresa debe

alcanzar para cubrir todos los costes v, a partir de la cual, empezaréa

a obtener beneficios. Es decir, el volumen de ventas que deberemos
alcanzar en un periodo de tiempo determinado para no perder ni
tampoco ganar dinero.

Para poder calcular el punto muerto necesitamos saber los costes que
se prevé que tendra la empresa y una idea de los precios de los productos o servicios que se
van a comercializar. Con estos datos se puede aplicar la siguiente féormula:

Costes fijos
Punto muerto =

Margen bruto nominal

Costes fijos

O bien

Margen bruto porcentual

Hay que tener cuidado con la llamada “Desazén del punto muerto”. Es la percepcion
que tiene un emprendedor de que el punto muerto se sitia en unos volumenes de venta
demasiado elevados y fuera de sus posibilidades. Esa sensacién es normal cuando el
emprendedor no tiene experiencia en el sector al que se dirige su idea. Ante esta situacion
lo mejor es informarse a fondo sobre como funciona el sector en cuestion.

9.1 COSTES FIJOS Y VARIABLES

Existen dos tipos de costes en el desempeno de la actividad: los costes fijos y .
los costes variables.

Los costes fijos son los soportados por la empresa con independencia de la actividad
productiva o de servicio realizada; es decir, los costes fijos no varian con las ventas ni con
la cantidad producida. Por tanto, suponiendo que no hubiese actividad son los costes a
los que tendria que hacer frente la organizacién. Un buen ejemplo de este tipo de costes
puede ser el alquiler de una nave: por poco o mucho que se produzca y por poco o mucho
que se venda, el alquiler a pagar sera siempre el mismo. La suma de todos los costes fijos
de la empresa debera aparecer en la parte superior (numerador) de la férmula del punto
muerto.

‘ ‘ ‘ pagina 63




actu®

Por el contrario, los costes variables son aquellos cuyo importe se ve alterado en
funcién de la produccién, los servicios o las ventas realizadas. Asi, si las ventas aumentan,
los costes variables aumentan, y viceversa. Por tanto, son los costes en los que no incurriria
la empresa en caso de que no hubiera actividad. Una comisién a un visitador médico es un
buen ejemplo de un coste variable: cuanto mas venda, mas dinero en comisiones debera
pagar la empresa.

9.2 MARGEN

Podemos definir el Margen Bruto Nominal (MBn) de la siguiente manera:

MBn = Precio Venta Publico - Costes Variables Unitarios

Supongamos que una empresa compra un producto por 35 euros, y a continuacién lo
vende por 60 euros. Ademas paga una comisién al vendedor de 10 euros por cada producto
vendido. Si tenemos en cuenta que el precio de compra del producto y la comisién del
vendedor son costes variables, entonces podemos calcular el Margen Bruto nominal de la
siguiente manera:

MBn = 60 - (35 + 10) = 15 euros por cada producto vendido.

Con los margenes de la venta de sus productos la empresa tendrd que hacer frente a
los costes fijos.

Si dividimos el MBn por el precio del producto y multiplicamos esta division por 100,
obtenemos el lamado Margen Bruto Comercial porcentual (MBp), que en este ejemplo es
del 25%.

Precio Venta Publico - Costes Variables Unitarios x 100

MBp =

Precio Venta Publico

El margen bruto comercial, sea nominal o porcentual, debe aparecer en la parte
inferior de la férmula del punto muerto.
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Ejemplo de Umbral de Rentabilidad o punto muerto

1° Ejemplo: Empresa de reciclaje de cartuchos de tinta de impresoras y fotocopiadoras
que recoge de las empresas los ya gastados, los recicla y los revende a un precio medio de
10 euros.

En la empresa trabajarian Unicamente los dos promotores. El transporte de entrega y
recogida lo harian a través de un tercero que cobra por servicio realizado. Por tanto, los
gastos fijos anuales, ascenderian a 43.575 euros

Los costes variables medios (unitarios): serian costes variables medios porque la empresa
recicla diferentes tipos de cartuchos.

Coste unitario tinta . . ceceee 1 €

Transporte ..... . . . «.0,5 €
Promocion (3% Precio ....cccceeeseeeeeesec0,3 €

Envoltorio ... . . . 0,2 €
2¢€
Margen bruto comercial nominal: 10- 2= 8 euros.
Margen bruto comercial porcentual: (10-2) x 100 /10= 80%
Punto muerto en cartuchos: 43.575 / (10-2)= 5.447 cartuchos
Punto muerto en volumen de ventas: 43.575/0,80= 54.468,75 euros

2° Ejemplo: Empresa de Deporte de Aventura. Una empresa de Deporte de aventura
con unos gastos fijos anuales de 70.101 €, estima que por cada excursién de rafting que
venda, va a tener un precio medio de 30 euros por cliente/servicio.

Su coste variable unitario sera:

Lavado y secado... 0,36 €
Amortizacion.. . . . .0,18 €

Gasolina/amortizacion.....ccceeccecceee.. 0,60 €

Regalo promocion. .1,05 €
Amortizacion Canoa .0,51 €
2,70 €

Margen bruto comercial nominal = (30 € - 2,70 €)= 27,34 €.

Margen bruto comercial porcentual = [(30 € - 2,70 €) x 100 130 €= 91 %
Numero descensos = 70.101/27,34 = 2.564 descensos

Volumen de venta = 70.101/0.91 = 77.034 €.
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10. EL PLAN DE EMPRESA

A partir del analisis previo de la estrategia comercial, el punto muerto y el concepto
de producto o servicio, las reflexiones acerca del proyecto empresarial estardn mucho mas
centradas y se estara en disposicion de abordar el analisis de la idea adecuadamente con la
ayuda del Plan de Empresa.

10.1 aQUE ES EL PLAN DE EMPRESA?

El Plan de Empresa es un documento en el que el emprendedor va a reflejar el contenido
del proyecto empresarial que pretende poner en marcha. Abarcara desde la definicién de la

idea a desarrollar hasta la forma concreta en que se va a poner en marcha. Asi pues, en el
plan de empresa se define detalladamente la actividad que va a desarrollar la empresa, el
mercado al que va a dirigirse, las estrategias de penetracién en el mismo, la competencia,
los objetivos y medios para lograr sus fines, los recursos financieros con los que va a contar
y las fuentes para conseguirlos, instalaciones, equipos, personal, etc. La redaccién de este
documento tiene una doble finalidad. Por un lado, obliga al promotor a reflexionar
de manera coherente sobre su proyecto, a comprobar la viabilidad del mismo,
permitiéndole posteriormente seguir el desarrollo de la actividad
y contrastar las previsiones.

Por otro lado, es una forma excelente de presentar el proyecto
de cara al exterior, pues demuestra rigor y profesionalidad:

presentacion en bancos para pedir financiacién, a posibles
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inversores, a organismo publicos para solicitar ayudas, etc.

Es conveniente antes de comenzar la redaccién del plan de empresa disponer de toda
la informacién posible. Hay dos aspectos a tener en cuenta que conviene tener muy claros
de antemano, pues pueden convertir el proyecto en inviable sin necesidad de elaborar el
plan de empresa:

e Hay que asegurarse de que no existen aspectos legales que imposibiliten la
actividad o el funcionamiento de la empresa.

* También debemos asegurarnos de que tenemos proveedores dispuestos a servir a
la empresa.

No existe un modelo Unico para elaborar el Plan de Empresa. Cada emprendedor debe
utilizar aquel modelo que se adapte mas a su proyecto. Debe ser siempre la estructura la que
se adapte a las necesidades y cuestiones que plantea el proyecto y no al revés. De cualquier
modo es conveniente reflexionar siempre sobre las siguientes cuestiones fundamentales:

1. ¢Cémo es el producto o servicio que voy a ofrecer?

2. ;De qué manera lo voy a comercializar?

3. ;(Como voy a fabricar el producto o a prestar el servicio?
4. ;Cuanto dinero se va a necesitar, y para qué?

5. {Qué aspectos legales tengo que tener en cuenta?

6. ¢Como se van a organizar las personas que trabajen en mi empresa?

10.2 EL GUION DEL PLAN DE EMPRESA

El contenido variara en funcion del proyecto; es decir, esta totalmente relacionado con
el tipo de actividad empresarial que se va a desarrollar, con la dimensién del proyecto y con
el volumen de la inversion que se quiere realizar.

pdgina 68 ‘ ‘ ‘




actu®

No obstante, por muy pequefia que sea la empresa que se desea establecer,
siempre es conveniente que las personas emprendedoras se detengan a
realizar el plan de empresa, ya que ello les ayudara a definir con mas rigor
su proyecto, detectar aspectos que inicialmente podrian no haber pensado y,

ante todo, comprobar su viabilidad.

El plan de empresa puede servir para seguir el desarrollo de la actividad de la empresa
en su fase inicial, contrastando las previsiones efectuadas y los resultados reales. Gracias a
ello, podremos preguntarnos por qué se han producido determinadas desviaciones.

Ademas de servir como guia interna del proyecto, el plan de empresa
tiene un gran valor de cara al exterior, especialmente a la hora de presentar un
proyecto a terceras personas.

De la misma forma sirve para presentarlo a entidades financieras a la
hora de negociar posibles créditos, demostrando el rigor y la profesionalidad de los
emprendedores.

Una de sus mayores utilidades es la de presentarlo para solicitar ayudas o subvenciones
de organismos publicos u otras organizaciones que promocionen el autoempleo o la
economia social.

Por ultimo, el plan de empresa debe realizarse a la medida del proyecto que se va a
desarrollar; es decir, perfectamente adecuado a la idea de negocio inicial. Por lo tanto, se
debera hacer mas hincapié en los aspectos que caractericen a la empresa.
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10.3 LA PLANIFICACION: EL PLAN GENERAL Y
LOS PLANES TECNICOS ESPECIFICOS

Un plan general describe globalmente todos los elementos de una empresa o un
proyecto, pero no debe ser farragoso ni caer en un excesivo detalle. En resumen: debe
demostrar la légica y la viabilidad del proyecto.

De cara a potenciales clientes o inversores, que &

pretendan una informacién mas detallada, se puede : E’V‘
|‘ -

adjuntar al plan general un desarrollo mas especifico en
planes técnicos de cada una de las areas del proyecto

que analicen al detalle los aspectos mas representativos
del mismo.

En la practica, un plan general se puede desglosar en

varios planes especificos, con sus consiguientes analisis.
Los planes técnicos mas frecuentes en el ambito de la

empresa son el plan de viabilidad econdémica, el plan de
viabilidad técnica, el plan comercial o de marketing, el
plan de organizacién y el plan de operaciones.

Plan de viabilidad econémica y financiera

En este documento se analiza la capacidad de generacion de recursos suficientes para
cubrir los gastos de la empresa. También analiza la rentabilidad de la inversién realizada, asi
como la forma de hacer frente a las necesidades financieras de la empresa. Para ello, suelen
utilizarse varias herramientas de planificacion econémica y financiera. Las principales son:

* Cuenta de tesoreria: analiza los cobros y pagos de la caja de la empresa. Su
estudio se hace mes a mes o como maximo trimestralmente.

* Presupuesto econémico o cuenta de resultados previsional: estudia anualmente
los ingresos obtenidos por la empresa y los gastos e inversiones a los que se han
destinado esos ingresos.

* Balance previsional: mediante esta herramienta financiera se analiza el equilibrio
entre los bienes, el dinero en caja, las mercancias y los saldos de deudores que

tenemos y los créditos y saldos acreedores a los que debemos hacer frente.
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Plan de viabilidad técnica

En este plan se describe el proceso de produccion o de prestacion de servicio y se
analiza la competencia técnica de los emprendedores para llevarlo a la practica.

Plan comercial o de marketing

En el mismo se analiza la situacion del mercado que se desea abordar. Se hace un
analisis de los consumidores y decisores de la compra de nuestro producto o servicio;
los argumentos de venta; las ventajas competitivas de nuestro producto/servicio frente
a la competencia; la politica de imagen, la publicidad y
los canales de comercializaciéon; la fijacién del precio y la
politica de precios...

Plan de recursos humanos y plan de operaciones

El primero describe el organigrama y la definiciéon de puestos de trabajo, asi como las
necesidades de contrataciéon. A través del plan de operaciones se especifica el calendario
de puesta en marcha de la empresa, los pasos sucesivos que se van a ir dando para ponerla
en funcionamiento y el tiempo y los recursos (dinero, maquinaria y personal) que se va a
invertir en cada paso y el o los responsables de su ejecucion. Muy relacionado con los planes
anteriores, se analizan también las necesidades econdmicas especificas para cada paso.

RECUERDA

7 Plan de Viabilidad Econémica Y Financiera
7 Plan de Viabilidad Técnica

7 Plan Comercial o de Marketing

7 Plan de Recursos Humanos y Plan de Operaciones
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10.4 ELEMENTOS DE UN PLAN DE EMPRESA

No existe un guién fijo y preestablecido que se deba
seguir obligatoriamente a la hora de redactar un plan general
de empresa. El plan de empresa, como documento de andlisis,
debe estar al servicio de la idea de negocio y no al revés. Por lo
tanto, su contenido se adaptara a las necesidades de analisis y
presentacién del proyecto empresarial o plan de negocio.

No obstante, el plan debe contener una informacién clara y suficiente sobre las
diversas areas y aspectos del proyecto. Los elementos que componen el plan de empresa
son los siguientes:

a) Proyecto empresarial resentacion de los emprendedores

En este apartado se incluiran las siguientes cuestiones:
e Definicion de las caracteristicas generales del proyecto en marcha.

e Resumen del proyecto: inversién total, recursos propios y ajenos,
proyeccién de ventas, resultados estimados, localizacion, etc.

* Presentacion de los emprendedores: formacion, experiencia empresarial,

etc.

b) Actividad de la empresa: el producto o el servicio

* Definicion de las caracteristicas del producto o servicio que va a ser objeto de la
actividad de la empresa.

* Mercado al que va dirigido y necesidades que cubre.

e Caracteristicas diferenciadoras respecto a los productos y servicios de la
competencia.

e Normas que regulan la fabricacién o comercializaciéon del producto, o la prestacion
del servicio.

* Proteccion juridica.
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c) El mercado

e Definicion del mercado al que se dirigira el producto o servicio: dimension,
localizacién, consumo, estructura, tipo de clientes, mercado real y mercado
potencial.

® Prevision de la evolucion del mercado.

* La competencia: identificacion de las empresas competidoras, caracteristicas de las
mismas, posicion en el mercado, ventajas e inconvenientes del producto o servicio
con respecto a la competencia.

e Participacion prevista en el mercado.

d) La comercializacion del producto/servicio

* Presentacion del producto o servicio.
e Determinacion del precio de venta.

® Penetracion en el mercado. Canales de distribucién. Red
comercial.

e Acciones de promocién: publicidad, catalogos, descuentos, etc.

¢ Prevision de ventas.

e Garantias, servicio técnico, servicio posventa.

e) El proceso de produccion

® Determinacion del proceso de fabricacion.
e Seleccion de instalaciones y equipos necesarios.

e Aprovisionamiento: materias primas, proveedores, suministros
basicos, etc.

 Gestion de Stocks: materias primas, productos intermedios, productos
terminados...

e Control de calidad. Aseguramiento de la calidad. Procesos.
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f) La localizacion de la empresa

¢ Criterios de localizacion.
¢ Terrenos, edificios, instalaciones.
e Comunicaciones e infraestructura.

e Ayudas publicas para la localizacién.

g) Las personas

® Puestos de trabajo que se van a crear.
e Distribucién por categorias y asignacion de responsabilidades.

e Perfiles de las personas que se van a contratar: conocimientos, experiencia, etc.
e Seleccion de personal.

* Formas de contratacién.

* Previsiones de crecimiento de empleo.

h) La financiacion

* Necesidades econdmicas del proyecto: recursos propios, recursos ajenos. Estos
recursos de financiacién tienen que utilizarse para hacer frente a las inversiones
necesarias para poner en marcha el proyecto empresarial.

e [dentificacion y seleccion de las fuentes de financiacion: banca, leasing, etc.

e Plan financiero: prevision de tesoreria, cuenta de resultados previsional,
balance previsional.

¢ Rentabilidad del proyecto.

i) Los aspectos formales del proyecto

e Eleccién de la forma juridica.
e Tramites administrativos que hay que realizar.

* Obligaciones de la empresa: contables, fiscales, laborales, etc.
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j) Conclusiones de viabilidad

En este apartado se debe concluir sobre el nivel de viabilidad de la empresa, su
estabilidad futura y, consecuentemente, los pasos recomendados y las decisiones que se
deben tomar.

RECUERDA

7 Proyecto empresarial y presentacion de los emprendedores
7 Actividad de la empresa: el producto o el servicio

7 El mercado

7 La comercializacion del producto / servicio

7 El proceso de produccion

JLa localizacion de la empresa

JLas personas

7 La financiacién

7 Los aspectos formales del proyecto

7 Conclusiones de viabilidad
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10.5 PREGUNTAS A LAS QUE DEBE RESPONDER
UN PLAN DE EMPRESA

A modo de guia del contenido y de las funciones que debe cumplir el plan de empresa,
se incluye a continuaciéon una serie de preguntas a las que siempre debe dar respuesta el
plan de empresa.

* ;Se han descrito de forma clara y precisa los productos o servicios que ofrece la
empresa?

* ;Se ha descrito de forma clara y completa el proceso de produccién de cada uno de
estos productos y servicios?

* ;Se han inventariado las necesidades tecnolégicas del proceso de produccién a corto,
medio y largo plazo?

* ;Se ha descrito el tipo de local, instalaciones necesarias para llevar a cabo la
actividad?

* ;Se ha realizado un estudio de mercado al que se dirigen los productos o servicios?
* ;Se han analizado los puntos fuertes y débiles de la competencia?

¢ ;Se han calculado los costes de produccién?

* ;Se ha fijado el precio de venta para cada producto o servicio?

e ;Se conoce el volumen verdadero de ventas necesario para cubrir costes?

* ;Existe un plan de promocién o distribucién de los productos o servicios?

* ;Se ha calculado la cantidad de dinero necesaria para iniciar la actividad?
¢ ;Se ha definido un sistema adecuado de cobro a clientes y pagos a proveedores?
* ;Se ha realizado un plan de financiaciéon para disponer de ese dinero?

* ;Se ha realizado un plan de tesoreria para conocer la previsién mensual de cobros y
pagos que se llevara a cabo?

* ;Se ha elaborado una cuenta de resultados que prevea los beneficios que se obtendran
en los tres primeros afos?

* ;Se ha hecho, mediante un balance, una previsién de la situacion concreta de la
empresa para los tres primeros ejercicios?

e ;Existe una clara definicion de las funciones y tareas asignadas a cada puesto de
trabajo?

* ;El organigrama de la empresa es coherente con los perfiles profesionales de los
integrantes del proyecto?

¢ ;La plantilla de personal se ajusta a las necesidades del proyecto?
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e ;Se ha previsto el sistema de retribuciones?

* ;Se ha realizado un plan de formacién permanente?

* ;Existe una planificacion de objetivos a tres afos vista?

* ;Se ha previsto un sistema de control y evaluacién de los resultados obtenidos?
* ;Se ha analizado a fondo qué forma juridica adoptara la empresa?

* ;Se conocen las normas y aspectos legales que afectan a la actividad de la empresa?

CONSEJO

El plan de empresa sera leido por personas que no conocen el
proyecto y que, posiblemente, no dispongan de mucho tiempo para
leerlo. Por este motivo, el plan de empresa debe:

T Ser breve, no redacte mas de 30 hojas, esto le obligara a poner la
informacion relevante. Use anexos para el resto de la informaciéon y
encuadérnelos aparte.

7 Ser equilibrado, evite que alguna de las partes del plan tenga menos
contenido que las otras

T Estar redactado de forma clara y concisa. Algunos elementos graficos
(fotos o dibujos) pueden ser mas explicitos que un texto.

7 Ser coherente, todas las partes del plan de empresa tienen que encajar.
Vigile las contradicciones o situaciones imposibles.

7 Contener informacién real, actual y contrastada.

T Estar bien presentado, cuide que la informacion esté perfectamente
ordenada y el documento bien encuadernado.

7 Evitar la avtoadulacién y opiniones personales, evite expresiones como

” u

“creo que...”, “opino que.....”, “mi producto es el mejor.....”, etc.

El plan de empresa no le evitara por completo el riesgo de poner en marcha una
empresa pero le habra obligado a tener en cuenta muchos aspectos de la idea. Asimismo,
recuerde que detras del proyecto empresarial esta el emprendedor que quiere llevarlo a
cabo. El éxito del proyecto dependerd en gran medida de la capacidad del emprendedor
para dirigir la futura empresa, es decir, de su capacidad como empresario.
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11. FORMAS JURIDICAS DE LA EMPRESA

Una de las primeras decisiones que debe adoptar el emprendedor a la hora de poner
en marcha su negocio, una vez estudiado el Plan de empresa y analizada su viabilidad, es la
forma juridica a adoptar (auténomo, comunidad de bienes, sociedad limitada, anénima...).

Puedes encontrar esta informacidon mucho mas detallada en la Guia de Recursos para la
Creacion de Empresas de los CEEI de la Comunidad Valenciana publicada en www.guiasceei.com.

Algunos aspectos fundamentales a tener en cuenta son:

1. Tipo de actividad a ejercer:

La actividad que vaya a desarrollar la empresa puede condicionar la eleccién de la
forma juridica en aquellos casos en que la normativa aplicable establezca una forma
concreta. Asi, por ejemplo, las sociedades de crédito hipotecario deben adoptar la forma
de sociedad anénima.

2. Numero de emprendedores:

El nUmero de personas que intervengan en la actividad puede condicionar la elecciéon.
Asi, cuando sean varios emprendedores lo aconsejable sera constituir
comunidad de bienes o sociedad.

3. Responsabilidad de los emprendedores:

Este es un aspecto importante. La responsabilidad puede estar
limitada al capital aportado (sociedades andénimas, limitadas...) o ser
ilimitada, afectando tanto al patrimonio empresarial como al personal

(auténomo, sociedad civil y comunidad de bienes).
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4. Necesidades econémicas del proyecto:

En principio las comunidades de bienes tienen un menor coste de constitucién, al
no ser necesaria su inscripcion en el Registro Mercantil y no precisar de escritura publica.
Ademas, no se exige capital inicial minimo. Por su parte, la Sociedad Limitada, la Anénima,
las Sociedades Laborales y las Cooperativas de Trabajo exigen escritura notarial y un capital
minimo para iniciar la actividad.

5. Aspectos fiscales:

La diferencia fundamental entre unas sociedades y otras se encuentra en la
tributacion a través del IRPF en el caso de auténomos, sociedades

civiles y comunidades de bienes, o bien a través del Impuesto de
Sociedades en el caso de las sociedades limitadas, andnimas, laborales
y cooperativas. En el IRPF se aplica un tipo impositivo progresivo que

va elevandose segun van incrementandose los beneficios, mientras

que en el Impuesto de Sociedades se aplica un tipo fijo que serd del
25 0 30% segun los beneficios obtenidos.

A continuacién se muestra un cuadro comparativo con las principales formas juridicas
y algunos de los datos a tener en cuenta al realizar la eleccién.

Puedes consultar informacién relativa a Representacién del capital, Desembolso
del capital, Organos rectores, Naturaleza de la actividad, Capacidad juridica, etc. en las
Memofichas disponibles en la web www.fichasceei.com.
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VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FORMAS JURIDICAS

AUTONOMO

VENTAJAS INCONVENIENTES
Para empresas de tamafio muy pequeio es | Todo el riesgo que conlleva el crear un
la forma empresarial idénea. negocio recae sobre el empresario.
En cuanto a la constitucion es la forma Se responde de las deudas que produce
gue menos tramites exige ya que no hay el negocio con el patrimonio no sélo del
obligacién de inscripcion en el Registro negocio sino con el propio patrimonio,
Mercantil. extendiéndose la obligacién al cényuge si

no se tiene separacién de bienes.

No exige capital minimo inicial. El titular de la empresa ha de hacer frente
en solitario a los gastos y a las inversiones,
asi como a la gestion y administracion.

El empresario gestiona la empresa Si el volumen de beneficio es importante,
personalmente y decide él. puede estar sometido a tipos impositivos
elevados, ya que la persona fisica (el
auténomo en el caso que nos ocupa)
tributa por tipos crecientes (hasta el 43%),
cuanto mayor es su volumen de renta,
mientras que las sociedades tributan al
tipo fijo del 30% sobre los beneficios o al
25% para los primeros 120.202,41 euros
en las empresas de reducida dimension
(las de facturacion inferior a 8.000.000 €).

En el IRPF se paga de acuerdo con las
ganancias obtenidas. (Cuando nuestro tipo
aplicable en este impuesto se situe por
debajo del 30%, o del 25% para empresas
de reducida dimensién, obtendremos
ventajas fiscales).
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SOCIEDAD CIVIL (5.C.)

VENTAJAS

INCONVENIENTES

No necesitan demasiados tramites para su
constitucién, con una complejidad y costes
minimos. Tampoco existe obligacién de
inscripciéon en el Registro Mercantil.

Los socios responden mancomunada y
directamente de las deudas de su negocio
con el patrimonio del negocio y con el
patrimonio propio.

No exige Capital minimo inicial.

Pagan fiscalmente de acuerdo con sus
ganancias, los rendimientos de la sociedad
se imputan a los asociados sobre la base
de lo pactado, asi desde el punto de vista
fiscal es aplicable lo comentado para el
auténomo.

No recae sobre una sola persona el riesgo
de crear la empresa.

COMUNIDAD DE BIENES (C.B.)

VENTAJAS

INCONVENIENTES

No son necesarios demasiados tramites
para su constitucién, con una complejidad
y costes minimos. Tampoco existe
obligacién de inscripcion en el Registro
Mercantil.

Los comuneros responden a las deudas de
su negocio con el patrimonio del negocio
y con el patrimonio propio. Los socios
responden mancomunadamente frente a
terceros.

No exige Capital minimo inicial.

La Comunidad no tiene personalidad
juridica propia, es decir, no es titular de
derechos y obligaciones.

Pagan fiscalmente de acuerdo con sus
ganancias, los rendimientos de la sociedad
se imputan a los asociados sobre la base
de lo pactado, asi desde el punto de vista
fiscal es aplicable lo comentado para el
auténomo.

No recae sobre una sola persona el riesgo
de crear una empresa.

| S X
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SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA (S.L.)

VENTAJAS

INCONVENIENTES

Es la forma juridica ideal para
sociedades pequefas, con pocos
socios y capital reducido.

Exige un capital minimo (3.005,06 euros). No
obstante, se puede aportar en especie.

Existe un libro-registro de socios,
por lo que hay un control y un
conocimiento de las personas
que poseen las participaciones
sociales.

No se pueden transmitir las participaciones
libremente, se necesita el consentimiento de los
demas socios.

No es preciso, cuando se hacen
aportaciones no monetarias, un
informe externo de un experto,
con la disminucion de gastos que
esto comporta.

En niveles bajos de beneficio el tipo de gravamen
del 25-30% puede ser una desventaja frente al tipo
variable de las formas que tributan por IRPF.

La responsabilidad de los socios
en las deudas de la sociedad esta
limitada al capital aportado a la
sociedad.

No hay ventajas fiscales ni de contratacién. Hay
unos Costes fiscales del 1% sobre la cifra de capital
social en el momento de la constitucién en el
Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos
Juridicos Documentados. También hay gastos
notariales.

Se exige menos rigor formal

en su organizacion (es decir,

para convocar juntas, en las
inscripciones registrales, etc., no
hay tantos requisitos de forma), y
menor Capital minimo (3.005,06
euros) que en las S.A.

Normalmente, al limitarse la responsabilidad con
un capital pequeno, se exigen avales personales
de los socios para la concesién de créditos a la
sociedad (por lo que al final en estos casos los
socios responden en los avales con su patrimonio
personal).

Los 6rganos de gobierno de una
S.L. funcionan democraticamente.

Deben realizar obligatoriamente auditoria de
cuentas en los siguientes supuestos, entre otros:
a) Que se dediquen a la intermediacién financiera.

b) Que reciban subvenciones, ayudas o realicen
obras, prestaciones, servicios o subministren bienes
al Estado y al resto de Organismos Publicos, dentro
de los limites que establece el Gobierno por Real
Decreto.

¢) Que superen en dos afios consecutivos dos de
los tres limites siguientes: activo de 1.382.327,84
€, cifra anual de negocio de 2.884.858,10 €, 50
trabajadores de media en el ejercicio.

d) Por peticion del 5% del capital social dentro de
los tres meses posteriores al cierre del ejercicio a
auditar.

e) Por mandamiento judicial, a peticion de quien
acredite interés legitimo.

Se pueden constituir con un solo
socio. (S.L. unipersonal).

Es la forma juridica societaria mas
elegida, por algo sera.
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SOCIEDAD LIMITADA NUEVA EMPRESA (S.L.N.E.)

Tiene las mismas ventajas e inconvenientes que la Sociedad de Responsabilidad
Limitada, a lo que hay que afadir la rapidez con la que se constituyen este tipo de
sociedades y una serie de medidas fiscales:
1. Las SLNE contaran con incentivos fiscales en forma de aplazamiento y diferimiento
de impuestos los primeros afios:
- Aplazamiento de 1 afio en Impuesto sobre Transmisiones y Actos Juridicos
Documentados por la constitucién.
- Aplazamiento en los dos primeros periodos impositivos del Impuesto sobre
Sociedades de 12 y 6 meses, respectivamente.
- Aplazamiento o fraccionamiento, con intereses de demora, de retenciones o
ingresos a cuenta de IRPF en el primer aio de constitucion.
- No obligacion de pagos fraccionados de Impuesto sobre Sociedades a cuenta de
liquidaciones de los dos primeros periodos impositivos.
- Ventajas y asesoramiento en la deduccién por investigacién y desarrollo en
Impuesto sobre Sociedades.
2. Posibilidad de constituir una cuenta ahorro-empresa, cuyos fondos deben
destinarse a la constitucién de una Sociedad Limitada Nueva Empresa, con una
duracién minima de dos afios con, por lo menos, un local y un empleado. El régimen
fiscal es similar al de la cuenta ahorro vivienda (devolucién en el IRPF del 15% del
importe depositado en la cuenta con el limite de 9.015,18 euros anuales durante un

plazo maximo de 4 afios).
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SOCIEDAD ANONIMA (S.A.)

VENTAJAS INCONVENIENTES
La responsabilidad de los socios Exige un alto capital minimo para constituirse
por las deudas de la sociedad se (60.101,21 euros).

limita a sus aportaciones a la misma
(es decir, s6lo responden con ese

patrimonio).

La condicion de socio se puede Tiene un elevado coste de constitucion: gastos

transmitir libremente, mediante la | notariales y aplicacién del tipo del 1% sobre

venta de las acciones. la cifra de capital social en el momento de su
constituciéon en el Impuesto sobre Transmisiones
Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados.

Tiene una clara vocacion de No hay ventajas fiscales ni de contratacién.

expansién ya que prima el capital Tributan al tipo General del 25 o el 30% en el

aportado, no la personalidad de los | Impuesto sobre Sociedades.

SOCios.

Requiere un rigor formal y complejo de
organizacion.

Escaso control por parte de la sociedad de la
transmision de gran parte de su capital social.

Deben realizar obligatoriamente auditoria de
cuentas en los siguientes supuestos, entre otros:

a) Que sus acciones coticen en Bolsa.
b) Que emitan obligaciones en oferta publica.

¢) Que se dediquen a la intermediacién
financiera.

d) Que reciban subvenciones, ayudas o realicen
obras, prestaciones, servicios o subministren
bienes al Estado y al resto de Organismos
Publicos, dentro de los limites que establece el
Gobierno por Real Decreto.

e) Que superen en dos aios consecutivos

dos de los tres limites siguientes: activo de
1.382.327,84230 €, cifra anual de negocio de
2.884.858,10 €, 50 trabajadores de media en el
ejercicio.

f) Por peticion del 5% del capital social dentro de
los tres meses posteriores al cierre del ejercicio a
auditar.

g) Por mandamiento judicial, a peticiéon de quien
acredite interés legitimo.
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SOCIEDAD COLECTIVA (5.Co.)

VENTAJAS

INCONVENIENTES

La responsabilidad ilimitada de los socios
permite obtener préstamos para la
sociedad mas facilmente, ya que existe el
aval implicito del patrimonio de todos los
SOCios.

Se trata de un tipo de sociedades que

no se usa casi nada actualmente y ello
porque hace falta una confianza absoluta
entre los socios para asegurar el buen
funcionamiento de la sociedad, dada la
responsabilidad ilimitada y solidaria de
los socios en las deudas sociales frente

a terceros. Este hecho también limita
necesariamente la dimension de este tipo
de sociedades.

Tributan al tipo General del 25 0 30% en
el Impuesto sobre Sociedades.

SOCIEDAD COMANDITARIA (S.Com.)

VENTAJAS

INCONVENIENTES

Frente a las sociedades colectivas, las
sociedades comanditarias tienen la ventaja
de permitir una mayor acumulacién de
capital sin que los socios comanditarios
interfieran en la gestion social.

La responsabilidad ilimitada de los socios
colectivos es el principal inconveniente
para la creacién de sociedades de este
tipo. Por otra parte, encontrar socios
comanditarios sera dificil, ya que, a pesar
de la responsabilidad limitada, no pueden
ejercer ningun control sobre la gestion del
capital que aportan.

En el caso de las sociedades comanditarias
por acciones hay la complicacién de la
Junta General de socios comanditarios,
que actuaria como mecanismo de presién
frente a los 6rganos de gestion de la
sociedad.

Desde el punto de vista fiscal no hay
ventajas ni inconvenientes respecto a
otras sociedades mercantiles teniendo que
tributar por el tipo General del Impuesto
sobre Sociedades.

e é
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SOCIEDAD COOPERATIVA (S. Coop.)

VENTAJAS

INCONVENIENTES

Los cooperativistas pueden incorporarse o
darse de baja voluntariamente.

Hay que tener en cuenta que la gestion
democratica aun siendo una de las
ventajas basicas de las cooperativas, si
es mal entendida por algunos socios
(discusiones por el poder, creerse jefe y
faltar a sus obligaciones de trabajador...)
puede traer problemas de organizacion
y funcionamiento a la Cooperativa, con
lo que este concepto fundamental de
funcionamiento democratico habra que
dejarlo claro desde el principio para evitar
futuros problemas.

Todos los socios participan en los érganos
de la sociedad con los mismos derechos.
(Gestion democratica).

En las sociedades cooperativas de

trabajo asociado el numero de horas/afio
realizadas por trabajadores con contrato
por cuenta ajena, no podra ser superior al
30% del total de horas/ano realizadas por
los socios trabajadores (existen excepciones
comentadas en la Ley de Cooperativas).

Su objetivo principal es el bien comun
de los trabajadores y no el beneficio
econdmico.

Complejidad en los tramites de
constitucion.

Es obligatorio destinar anualmente un
porcentaje de los beneficios obtenidos

al Fondo de Reserva, para garantizar

el futuro de la sociedad, y al Fondo de
formacién y promocién educativa, para
facilitar la formacién de los trabajadores.

Tienen bonificaciones y exenciones
fiscales en el Impuesto de Transmisiones
Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados, Impuesto sobre
Actividades Econémicas, y en el Impuesto
de Sociedades, dependiendo de su
calificacion como Cooperativas protegidas
o especialmente protegidas.

Puede acceder a ayudas muy beneficiosas
(fomento de la economia social).

SOCIEDAD LABORAL (S.A.LOS.L.L)

VENTAJAS E INCONVENIENTES

Practicamente los mismos que las Cooperativas, a los que hay que afadir las ventajas de
las Sociedades Limitadas o Anénimas (segun se trate)

Puedes ampliar la informacién relativa a las formas juridicas en las Memofichas

disponibles en la web www.fichasceei.com.
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12. TRAMITES NECESARIOS PARA

LA PUESTA EN MARCHA DE UNA

EMPRESA

Para la creacién de una empresa es preciso realizar una serie de tramites. A continuacion
se muestran los mas importantes asi como su coste aproximado con el fin de que puedas
realizar una prevision del coste que supondran los gastos de constitucion. Debe sefialarse
que los tramites de constitucién son distintos segun la forma juridica que adoptes. En este
apartado se indican los tramites necesarios para cada una de ellas.

Puedes ampliar la informacién relativa a los tramites de constitucion y puesta en
marcha en las Memofichas disponibles en www.fichasceei.com o en el Portal de los CEEI de
la Comunidad Valenciana www.redceei.com.
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TRAMITES DE CONSTITUCION

En los siguientes cuadros se indican los tramites necesarios segun la forma
juridica adoptada:

TRAMITES AUTONOMO S.
TRAMITES PREVIOS Certificaciéon negativa
Escritura notarial
TRAMITES HACIENDA Declaracion censal
provisional
Alta LA.E.

Alta Imp. Bienes Inmuebles
TRAMITES REGISTROS Registro Conselleria
Registro Mercantil X X

Registro Propiedad

Oficina Patentes y Marcas

TRAMITES DIRECCION TERRITORIAL Transmisiones X X
CONSELLERIA ECONOMIA, HACIENDA Y patrimoniales
OCUPACION (OFICINAS LIQUIDADORAS)

SOCIEDAD SOCIEDAD SOCIEDAD
COLECTIVA COMANDIT. LABORAL

TRAMITES PREVIOS Certificacién negativa X X X

TRAMITES

Escritura notarial

X X X
TRAMITES HACIENDA Declaracién censal X X X
X X X

provisional
Alta I.A.E.

Alta Imp. Bienes
Inmuebles

TRAMITES REGISTROS Registro Mercantil X X X

Registro Propiedad

Oficina Patentes y

Marcas
TRAMITES DIRECCION TERRITORIAL | Transmisiones X X X
CONSELLERIA ECONOMIA, patrimoniales

HACIENDA Y OCUPACION (OFICINAS
LIQUIDADORAS)

pagina 90 ‘ ‘ ‘




actu®

< SOCIEDAD SOCIEDAD COMUN. DE
TRAMITES
COOPERAT. CIVIL BIENES
TRAMITES PREVIOS Certificacién negativa X
Escritura notarial X
Tramites Especiales X
TRAMITES HACIENDA Declaracion censal X X X
provisional
Alta I.A.E. X X X
Alta Imp. Bienes
Inmuebles
TRAMITES REGISTROS Registro Conselleria X
Registro Mercantil
Registro Propiedad
Oficina Patentes y
Marcas
TRAMITES DIRECCION Transmisiones X X X
TERRITORIAL CONSELLERIA patrimoniales
ECONOMIA, HACIENDA
Y OCUPACION (OFICINAS
LIQUIDADORAS)

TRAMITES DE PUESTA EN MARCHA

Para el inicio de la actividad son necesarios los siguientes tramites
ademas de los de constitucion.

AUTONOMO O EMPRESARIO INDIVIDUAL, SOCIEDAD ANONIMA Y SOCIEDAD LIMITADA

TRAMITES AUTONOMO S.A. S.L.

TRAMITES HACIENDA Declaracion censal definitiva X X X
TRAMITES INSS Inscripcion de la empresa X X X

Afiliacion trabajadores X X X

Alta/baja trabajadores X X X

Cotizacion a la S.S. X X X
TRAMITES DIRECCION PROVINCIAL Libro de Visitas X X X
DE TRABAJO Y SS.
TRAMITE§ CONSELLERIA DE Comunicacion apertura X X X
ECONOMIA, HACIENDA Y EMPLEO Calendario Laboral X X X
TRAMITES INEM Oferta de empleo

Contrato de trabajo X X X
TRAMITES AYUNTAMIENTO Imp. Construcciones y obras

Incremento bienes nat. Urbana

Licencia de apertura X X X

e é
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SOCIEDAD COLECTIVA, SOCIEDAD COMANDITARIA Y SOCIEDAD LABORAL

TRAMITES HACIENDA

TRAMITES

Declaracion censal
definitiva

SOCIEDAD
COLECTIVA COMANDIT.

X

SOCIEDAD

X

SOCIEDAD

LABORAL
X

TRAMITES INSS

Inscripcion de la
empresa

Afiliacion
trabajadores

Alta/baja
trabajadores

Cotizacién a la S.S.

TRAMITES DIRECCION PROVINCIAL
DE TRABAJO Y SS.

Libro de Visitas

TRAMITES CONSELLERIA DE
ECONOMIA, HACIENDA Y EMPLEO

Comunicaciéon
apertura

Calendario Laboral

X| X [ X |IX]| X | X

X[ X | X |IX[| X[ X | X

X| X [ X |IX]| X | X

TRAMITES INEM

Oferta de empleo

Contrato de trabajo

X

X

X

TRAMITES AYUNTAMIENTO

Imp. Construcciones
y obras

Incremento bienes
nat. Urbana

Licencia de apertura

X

X

SOCIEDAD COOPERATIVA, SOCIEDAD CIVIL Y COMUNIDAD DE BIENES

TRAMITES HACIENDA

TRAMITES

Declaracién censal
definitiva

SOCIEDAD
COOPERAT.

X

SOCIEDAD
CIVIL

X

COMUN.
DE BIENES

X

TRAMITES INSS

Inscripcion de la
empresa

Afiliacion
trabajadores

Alta/baja
trabajadores

Cotizaciéon a la S.S.

TRAMITES DIRECCION PROVINCIAL
DE TRABAJO Y SS.

Libro de Visitas

TRAMITES CONSELLERIA DE
ECONOMIA, HACIENDA Y EMPLEO

Comunicacién
apertura

Calendario Laboral

X X | X [X]| X | X

X X | X [X]| X | X

X| X | X [X] X | X

TRAMITES INEM

Oferta de empleo

Contrato de trabajo

X

X

P

TRAMITES AYUNTAMIENTO

Imp. Construcciones
y obras

Incremento bienes
nat. Urbana

Licencia de apertura

pagina 92

e e




actu®

13. ORGANISMOS Y

TIPOLOGIAS DE AYUDAS A LOS

EMPRENDEDORES

El Plan de Empresa no le evitara por completo el riesgo de poner en marcha una
empresa, pero le habra obligado a tener en cuenta muchos aspectos de la idea.

Asimismo, recuerde que detrads del proyecto empresarial estd el emprendedor que
quiere llevarlo a cabo. El éxito del proyecto dependera en gran medida de la capacidad del
emprendedor para dirigir la futura empresa, es decir, de su capacidad como empresario.

13.1 aQUIfN TE PUEDE AYUDAR?

Hoy en dia, las administraciones publicas estan sensibilizadas por ayudar a las personas
que quieren crear una empresa.

En concreto, usted ha conseguido este documento en una jornada organizada por
el CEEl y una entidad colaboradora del mismo en programas de apoyo a la
creaciéon de empresas.

En esta jornada se han analizado diferentes aspectos que esperamos le
sean de utilidad. A continuacién se resefan organismos y entidades que pueden
ayudarle, asi como las principales ayudas existentes para emprendedores.
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ORGANISMOS PUBLICOS Y OTRAS ENTIDADES DE APOYO A LOS
EMPRENDEDORES.

La figura protagonista y necesaria del empresario en nuestra sociedad hace que desde
los distintos ambito de los poderes publicos exista un apoyo al mismo, especialmente en su
inicio, representado por la figura del emprendedor.

El apoyo a los emprendedores aparece, en estos momentos, como objetivo tanto de la
Administracién como de otra serie de instituciones y organismos.

A

ORGANISMOS DE LA ADMINISTRACION DE AYUDA A
EMPRENDEDORES.

La Administracién tiene presente el apoyo a los emprendedores y
empresarios a través de sus tres niveles: Estatal, autonémico y local.

Ambito local

En el ambito local, los ayuntamientos, mancomunidades y diputaciones
tienen organismos de apoyo al emprendedor a través de las agencias de
desarrollo local, sociedades de promocién econémica, etc.

Ambito autonémico

En el ambito autondmico existen organismos que entre sus objetivos
contemplan el apoyo al emprendedor.

En la Comunidad Valenciana, ademas de entidades de distintas Consellerias, son de
destacar, por su especializacién, el IMPIVA y el IVAJ.

Ambito estatal y europeo.

Aunque gran parte de las competencias en el campo que nos ocupa han sido
transferidas, distintos organismos de ambito estatal canalizan los recursos de apoyo,
mediante Programas e Iniciativas Comunitarias.

La Unién Europea a través de sus organismos competentes, asi como los distintos
gobiernos europeos, apoyan a las pequefias y medianas empresas, pymes, por medio de
una serie de férmulas como los créditos y las subvenciones.
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13.2 AYUDAS Y SUBVENCIONES POR ORGANISMO.

1. CONSELLERIA DE ECONOMIA, HACIENDA Y EMPLEO

1.1 Fomento a la contrataciéon por cuenta ajena

1.1.1 Programas de fomento del empleo estable:

- Ayudas a la contratacion indefinida inicial de: jévenes, mujeres, mayores de 45
anos y parados de larga duracion.

- Incentivos a las contrataciones que se realicen al objeto de sustituir horas ﬁ%
extraordinarias. 7

la jornada de trabajo que quede libre debido a la jubilaciéon parcial de
trabajadores de la empresa.

- Incentivos a las nuevas contrataciones por ausencias legales o por disminucion, por
decision del trabajador, de su tiempo de trabajo.

- Ayudas para la celebracion de contratos de interinidad destinados a cubrir las
ausencias de los trabajadores para asistencia a la familia.

- Plan especial de empleo estable: ayudas a la transformacién de contratos temporales
de joévenes y mujeres.

1.1.2 Programas de fomento del empleo de personas con discapacidad:

- Apoyo a la contratacion indefinida de trabajadores minusvalidos en empresas
ordinarias.

- Apoyo a la contratacion temporal de trabajadores minusvalidos en empresas
ordinarias y a la adaptacion de puestos de trabajo o dotacion de medios de
proteccién personal.

1.1.3 Subvenciones para planes integrales de empleo para personas inmigrantes
desempleadas.

1.1.4 Subvenciones para la realizacion de acciones de orientacion profesional para el
empleo y asistencia para el autoempleo (acciones opea).

1.1.5 Subvenciones para planes integrales de empleo para mujeres desempleadas
(entidades empleadoras)

1.1.6 Incentivos a las nuevas contrataciones a tiempo parcial para realizar la jornada
de trabajo que quede libre debido a la jubilacion parcial de trabajadores de la
empresa.
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1.1.7 Incentivos a los contratos indefinidos celebrados como consecuencia de acuerdo en la
empresa para conseguir una eficaz organizacion del tiempo de trabajo.

1.1.8 Incentivos para la realizacidon de estudios y asistencias técnicas tendentes a la puesta
en marcha de planes de reordenacion de la jornada en la empresa.

1.2 Autoempleo

1.2.1 Subvenciones de fomento del empleo dirigido a
emprendedores:

- Ayudas a trabajadores desempleados que se constituyan en
trabajadores autbnomos.

- Ayuda para la formacion durante la puesta en marcha de
la empresa.

- Ayudas a los trabajadores desempleados que creen puestos de trabajo a través de
la actividad empresarial independiente.

- Ayudas a proyectos y empresas calificadas como I+E.

- Ayudas a las perceptoras de la prestacion por desempleo en su modalidad de pago
unico.

1.2.2 Fomento del empleo auténomo para personas con alguna discapacidad.

1.2.3 Ayudas al fomento del empleo para emprendedores: abono de cuotas de Seguridad
Social.

1.3 Economia Social
1.3.1 Subvenciones para asistencia técnica.

1.3.2 Ayuda a la inversion y estructura financiera de la empresa.

1.3.3 Ayudas para la incorporacion de desempleados como socios trabajadores o socios
de trabajo a cooperativas y sociedades laborales.

1.3.4 Ayudas para la realizacion de actividades de formacién, difusién y fomento del
cooperativismo y demas formas empresariales de la economia social.

1.3.5 Ayudas para los gastos derivados de la representacion institucional, defensa de los
intereses colectivos y promocion general de las cooperativas, sociedades laborales o
mutualidades de prevision social en la Comunidad Valenciana.

1.3.6 Ayudas para la realizacion de inversiones que contribuyan a la creacion,
consolidacion o mejora de la competitividad de cooperativas y sociedades laborales.
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2. INSTITUTO DE LA MEDIANA Y PEQUENA INDUSTRIA
VALENCIANA (IMPIVA)

2.1 Investigacion y Desarrollo tecnolégico:
-Para grandes empresas.
-Para PYME's
2.2 Creacion de Empresas de Base Tecnoldgica.
2.3 Programa Expande.
2.4 Programa de Innovacion.
2.5 Programa I-CREO.

2.6 Programa Gesta.

3. INSTITUTO VALENCIANO DE LA JUVENTUD (IVAJ)

3.1 Ayudas para la puesta en marcha y equipamiento de empresas
creadas por jovenes.

3.2 Asesoramiento para la Creacion de Empresas.

4. CONSELLERIA DE EDUCACION

4.1 Ayudas a la promocion del uso de valenciano en empresas, comercios
e industrias:

- Rotulacioén interior y exterior.

- Denominacién de productos y etiquetado.

- Documentacién en general.

5. CENTROS EUROPEOS DE EMPRESAS INNOVADORAS DE LA
COMUNIDAD VALENCIANA (CEEI CV)

5.1 Asesoramiento y formacion para la Creacion de Empresas.

Cabe mencionar la existencia de varias lineas de ayuda que el Instituto de Crédito
Oficial (ICO) ofrece a emprendedores en el ambito estatal, entre las que destacan la linea
PYME y el programa de Microcréditos Espafa. En su pagina web www.ico.es y/o en el
teléfono de atencion gratuita 900 12 11 21 puedes obtener mas informacion al respecto.
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ASESORAMIENTO EMPRESARIAL

14. FUENTES DE INFORMACION Y

La busqueda de informacién constituye, sin duda, una de las tareas mas ingratas para la

mayoria de los emprendedores que desean poner en marcha su proyecto: informacién sobre

el mercado, sobre los competidores, sobre subvenciones, sobre fuentes de financiacion,

etc.

Existe toda una red de organismos e instituciones dispuestas a prestar ayuda y
asesoramiento a todas aquellas personas que tengan una idea o proyecto empresarial, o
que simplemente deseen asesoramiento en materia de creacion de empresas.

Algunos de estos organismos son los siguientes:

Instituto de la Mediana y Pequena Industria de la Generalitat Valenciana (IMPIVA)

Sede Valencia

Sede Castellon

Sede Alicante

Pza. del Ayuntamiento, 6
46002 Valencia

Avda. Hermanos Bou,47 Oficina Prop
12003 Castellén

C/ Churruca, 29 Oficina Prop
03003 Alicante

Tel.: 96 398 62 00

Tel.: 964 35 87 39

Tel.: 96 593 44 34

Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad Valenciana: www.redceei.com

Centro Europeo de Empresas
Innovadoras de Alcoy

Centro Europeo de Empresas
Innovadoras de Elche

Centro Europeo de Empresas
Innovadoras de Castellon

Centro Europeo de Empresas
Innovadoras de Valencia

Pza. Emilio Sala, 1
03801 Alcoy

Ronda Vall d'Ux6, 125.
Poligono de Carrus Tel.: 96 666 10 17
03206 Elche (Alicante)

Ginjols, 1 (esquina Avda. del Mar)
12003 Castellén

Avda. Benjamin Franklin, 12.
Parc Tecnologic
46980 Paterna (Valencia)

Tel.: 96 554 16 66

Tel.: 964 72 20 30

Tel.: 96 199 42 00
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INSTITUTOS TECNOLOGICOS

Instituto Biomecanico de Valencia (IBV) Camino de Vera, Edif. 9C.

Instituto de Tecnologia Eléctrica (ITE)

Instituto Tecnologico Agroalimentario

(AINIA)

Instituto Tecnolégico de Ceramica (ITC)

Instituto Tecnolégico de Informatica

()

Instituto Tecnolégico de Optica (AIDO)

Instituto Tecnologico de Muebles y

Afines (AIDIMA)

Instituto Tecnologico de la
Construccion (AIDICO)

Instituto Tecnolégico del Calzado

(INESCOP)

Instituto Tecnolégico del Envase,
Embalaje y Transporte (ITENE)

Instituto Tecnolégico del Juguete

(AlJU)

Instituto Tecnolégico del Plastico

(AIMPLAS)

Instituto Tecnoldgico Metalmecanico

(AIMME)

Instituto Tecnolégico Textil (AITEX)
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Universidad Politécnica de Valencia
46022 Valencia

Avda. Juan de la Cierva, 24 Parc
Tecnologic
46980 Paterna (Valencia)

Avda. Benjamin Franklin, 5-11. Parc
Tecnologic
46980 Paterna (Valencia)

Campus Universitario Riu Sec. Avda
de Vicent Sos Baynat s/n
12006 Castellén

Camino de Vera, s/n. Universidad
Politécnica de Valencia
46022 Valencia

Nicolas Copérnico, 7-13. Parc
Tecnologic
46980 Paterna (Valencia)

Avda. Benjamin Franklin, 13. Parc
Tecnologic
46980 Paterna (Valencia)

Avda. Benjamin Franklin, 17. Parc
Tecnologic
46980 Paterna (Valencia)

Poligono Industrial Campo Alto.
Ctra. Elda-Monévar 03600 Elda
(Alicante)

Albert Einstein, 1
46980 Paterna (Valencia)

Avda. de la Industria, 23 03440 lbi
(Alicante)

Avda. Gustavo Eiffel, 2-8. Parc
Tecnologic 46980 Paterna (Valencia)

Avda. Leonardo Da Vinci, 38. Parc
Tecnologic 46980 Paterna (Valencia)

Pza. Emilio Sala, 1 03801 Alcoy
(Alicante)

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 387 91 60

96 136 66 70

96 136 60 90

964 34 24 24

96 387 70 69

96 131 80 51

96 136 60 70

96 1318278

96 538 00 62

96 390 54 00

96 55544 75

96 136 60 40

96 131 85 59

96 554 22 00




actu®

ASOCIACIONES EMPRESARIALES

Confederacion de Organizaciones
Empresariales de la Comunidad
Valenciana (CIERVAL)

Confederacion Empresarial de la
Provincia de Alicante (COEPA)

Confederacion Empresarial de

Castellon (CEC)

Confederacion Empresarial Valenciana

(CEV)

Confederacion Empresarial de
la Pequena y Mediana Empresa
Valenciana (CEPYMEV)

Asociacion de Empresarias y
Profesionales de la Provincia de

Alicante (AEPA)

Asociacion de Fomento y Desarrollo
Empresarial/Mujeres Empresarias de

Alicante

Asociacion Provincial de Mujeres
Empresarias de Castellén

Asociacion para el Desarrollo
Empresarial/ Mujeres Empresarias de

Valencia (ADE)

Asociacion de Jovenes Empresarios de
la Provincia de Alicante (JOVEMPA)

Asociacion de Jovenes Empresarios de

Castellon (AJOVE)

Asociacion de Jovenes Empresarios de
la Provincia de Valencia (AJEV)

REGISTROS MERCANTILES

Registro Mercantil de Alicante
Registro Mercantil de Castellon

Registro Mercantil de Valencia

Hernan Cortés, 4
46004 Valencia

Plaza Ruperto Chapi, 3
03001 Alicante

Escultor Viciano, 1
12002 Castellon

Pza Conde de Carlet, 3
46003 Valencia

Pza Conde de Carlet, 3
46003 Valencia

Jose M? Py, 2, bajo
03005 Alicante

Eslava, 7
03201 ELCHE (Alicante)

Ronda Mijares, 9 - bajo
12001 Castellon

Barén de Carcer, 17 - 3°
46001 Valencia

Castanos, 6-2 D
03001 Alicante

Asensi, N° 6 Entresuelo
12002 Castellon

Campoamor, 1
46002 Valencia

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 351 47 46

96 514 02 67

964 72 34 00

96 31557 20

96 315 57 23

96 522 97 78

964 2577 25

96 352 18 16

96 514 17 07

964 22 54 68

96 351 56 21

www.rmc.es y www.rmalicante.com

Pza Deportista Andrés Mufioz, 8

03003 Alicante

Avda. del Mar, 10
12003 Castellon

Marqués de Turia, 57
46005 Valencia

CONSELLERIAS Y DELEGACIONES PROVINCIALES

CONSELLERIA DE INDUSTRIA,
COMERCIO E INNOVACION

CONSELLERIA DE ECONOMIA,
HACIENDA Y EMPLEO

Colon, 32
46004 Valencia

Palau, 14 (Palau de L'Almirall)

46003 Valencia

Tel.:

96 592 8170

Fax: 965 92 40 81

Tel.:

964 72 26 39

Fax: 964 72 26 66

Tel.:

96 389 89 26

Fax: 96 393 20 84

Tel.: 012

Tel.: 96 386 62 00
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Delegaciones provinciales
Alicante:

Direccion Territorial de Economia

y Hacienda

Direccion Territorial de Empleo y

Trabajo

Direccion Territorial de Industria y

Seguridad Industrial

Servicio Territorial de Turismo

Castellon:

Direccion Territorial de Economia

y Hacienda

Direccion Territorial de Empleo y

Trabajo

Direccion Territorial de Industria y

Seguridad Industrial

Servicio Territorial de Turismo

Valencia:

Direccion Territorial de Economia

y Hacienda

Direccion Territorial de Empleo y

Trabajo

Direccion Territorial de Industria 'y

Seguridad Industrial

Servicio Territorial de Turismo
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Churruca, 25
03003 Alicante

Pintor Lorenzo Casanova, 6
03003 Alicante

Profesor Manuel Sala, 2
03003 Alicante

Churruca, 29
03003 Alicante

Plaza de Tetuan, 38-39
12001 Castellon

Paseo de Ribalta, 10
12004 Castellon

Caballeros, 8
12003 Castellon

Plaza Maria Agustina, 5
12003 Castellon

Gregorio Gea, 14
46009 Valencia

Avda. Baré de Carcer, 36
46001 Valencia

Gregorio Gea, 27
46009 Valencia

Plaza Alfonso EI Magnanimo, 15
46003 Valencia

Tel.: 012 Ext.: 35091
Fax: 96 512 64 14

Tel.: 012 Ext.: 35217
Fax: 96 593 52 08

Tel.: 012
Fax: 96 590 06 00

Tel.: 012
Fax: 965 93 48 89

Tel.: 012 Ext.: 58516
Fax: 964 35 80 73

Tel.: 012 Ext.: 74904
Fax: 964 37 49 01

Tel.: 012
Fax: 964 35 79 01

Tel.: 012
Fax: 964 35 86 85

Tel.: 012 Ext.: 64311
Fax: 96 196 43 45

Tel.: 96 386 67 50
Fax: 96 386 75 05

Tel.: 012
Fax: 96 386 68 06

Tel.: 96 398 64 00
Fax: 96 398 64 01




actu®

ORGANISMOS Y ENTIDADES DE AMBITO NACIONAL
a) DELEGACIONES PROVINCIALES DE HACIENDA

Delegacion de Hacienda de Pza. de la Montarieta, 8 Tel.: 96 514 97 00

Alicante 03001 Alicante Fax: 96 514 98 74
Delegacion de Hacienda de Paseo Ribalta, 12 Tel.: 964 34 53 00
Castellon 12004 Castellon Fax: 964 34 53 05
Delegacion de Hacienda de Guillem de Castro, 4 Tel.: 96 310 32 00
Valencia 46001 Valencia Fax: 96 352 49 47

b) DELEGACIONES PROVINCIALES DE LA SEGURIDAD SOCIAL
Gestion y administracion de las prestaciones econémicas del sistema de la Seguridad Social

Tel.: 96 590 31 00
Fax: 96 590 31 99

Tel.: 964 72 73 00
Fax: 964 72 73 31

Bailén 46 Tel.: 96 317 60 00
46007 Valencia Fax: 96 317 60 98

Tesoreria General de la Seguridad Social (Gestion de afiliacion, cotizacién, recaudacion y pagos)

Delegacion Provincial de Alicante Churruca, 26
03003 Alicante

Juez Borrull, 14
12003 Castellon

Delegacién Provincial de
Castellon

Delegacién Provincial de Valencia

Delegacion Provincial de Alicante Enriqueta Ortega, 2 Tel.: 96 598 75 80

03005 Alicante Fax: 96 598 75 30
Delegacién Provincial de Juez Borrull, 14 Tel.: 964 72 73 00
Castellon 12003 Castellon Fax: 964 72 73 31
Delegacién Provincial de Valencia Coldn, 2 Tel.: 96 310 63 30

46004 Valencia Fax: 96 310 63 35

OTROS ORGANISMOS

IVEX (Instituto Valenciano de la Plaza de América,7° Tel.: 96 197 15 00

Exportacion) 46004 Valencia

ICEX (Instituto Espanol de Comercio Exterior)

Alicante Rambla Méndez Nunefiz Tel.: 96 514 52 89
03002 Alicante

Valencia Pascual y Genis, 1 Tel.: 96 350 91 48
46002 Valencia

Castellon C/ Huerto de Mas, 1, 7° Tel.: 964 23 54 81
1200 Castellén

CAMARAS DE COMERCIO CV

Camara Oficial de Comercio e Industria de Sant Francesc, 10 Tel.: 96 554 91 00

Alcoy 03801 Alcoy

Camara Oficial de Comercio, Industria 'y San Fernando, 4 Tel.: 96 520 11 33

Navegacion de Alicante 03002 Alicante

Camara Oficial de Comercio, Industria y Avda. Herm anos Bou, 79  Tel.: 964 35 65 00

Navegacion de Castellon 12003 Castellon

Camara Oficial de Comercio e Industria de Avda. de la Vega, 22 Tel.: 96 674 35 02

Orihuela 03300 Orihuela (Alicante)

Camara Oficial de Comercio, Industria y Jesus, 19 Tel.: 96 310 39 00

Navegacion de Valencia

46002 Valencia
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UNIVERSIDADES
Universidad de Alicante

Universidad Miguel Hernandez

Universidad Jaume |

Universidad Politécnica de Valencia

Universidad de Valencia

San Vicente del Raspeig

(Alicante)

03202 Elche

Edif. Rectorado y
Servicios Centrales
12071 Castellon

Cami de Vera, s/n
46022 Valencia

Blasco Ibafiez, 13
46010 Valencia

AGENCIAS DE DESARROLLO LOCAL (ADL)

ALICANTE
AGOST

AGRES
AIGUES
ALICANTE
ALBATERA
ALCALALI
ALCOI
ALGORFA
ALGUENA
ALMORADI
ALTEA
ASPE
BANYERES DE MARIOLA
BENEJUZAR
BENIDORM

BENIJOFAR
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C/ La Font n° 24
3698 AGOST

Plaza Espafa n° 1
3870 AGRES

C/ Mayor, n°5
3569 AIGUES

C/ Rafael Altamira n° 2 3°
3002 ALICANTE

Plaza Espafan® 1
3340 ALBATERA

C/Ajuntament n° 11
3728 ALCALALI

C/ Major n° 10 Baixos
3801 ALCOI

Plaza Espafa n° 20
3169 ALGORFA

Plz Juan Carlos n°® 3
3668 ALGUENA

Plaza la Constitucién n° 1
3160 ALMORADI

C/ San Pedro
3590 ALTEA

Plaza Mayor 1
3680 ASPE

Plaza de la Malva, 11
3450 BANYERES DE MARIOLA

Plaza Espafa n° 1
3390 BENEJUZAR

Pz Sus Majestades Los Reyes de Espafian n°1

3501 BENIDORM

C/Juan Ramon Jimenez
3178 BENIJOFAR

Avda. del Ferrocarril, s/n

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 590 34 00

96 665 86 81

964 72 80 00

96 387 90 00

96 386 41 00

96 569 10 43

96 551 02 88

96 569 00 61

96 514 57 00

96 548 50 00

96 640 53 01

96 553 71 50

96 570 01 46

96 547 60 01

96 570 01 01

96 584 57 89

96 691 99 00

96 656 73 15

96 677 78 15

96 681 55 11

96 671 54 01




actu®

BIGASTRO

CALLOSA DEL SEGURA
CALLOSA D’EN SARRIA
CALP

EL CAMPELLO
CREVILLENT

DAYA NUEVA
(€0) 4

CONCENTAINA
DAYA VIEJA

DENIA
DOLORES

ELDA
ELX

FINESTRAT
FORMENTERA DEL SEGURA
GATA DE GORGOS

GRANJA DE ROCAMORA
GUARDAMAR DEL SEGURA
HONDON DE LOS FRAILES
IBI

MONOVER

LOS MONTESINOS

MURO DE ALCOY
MUTXAMEL

NOVELDA

Pza Constitucion
3380 BIGASTRO

Plaza Reina Sofia n° 10
3360 CALLOSA DEL SEGURA

Plaza de Espafia n° 1
3570 CALLOSA D’EN SARRIA

Avenida de Ifach n° 9 entlo.
3710 CALP

Pz Canaleja ( biblicoteca)
3560 EL CAMPELLO

C/ Llavador n°9
3330 CREVILLENT

3159 DAYA NUEVA

Plaza Glorieta n° 1 2 2 planta
3350 COX

Pz La Vidan° 1
3820 CONCENTAINA

C/ Generalisimo, n° 8
3177 DAYA VIEJA

DENIA

Pz General Llopis n° 1
3150 DOLORES

Avd Chapi n°® 13
3600 ELDA

C/ Animes n° 1 1 ° planta
3202 ELX

3509 FINESTRAT
3179 FORMENTERA DEL SEGURA

Carrer Les Basses sin n°
3740 GATA DE GORGOS

Pza San Pedro n® 1
348 GRANJA DE ROCAMORA

Plz Constitucion n° 5
3140 GUARDAMAR DEL SEGURA

C/juan Carlos | N° 20
3689 HONDON DE LOS FRAILES

C/ Les Eres n° 41
3440 |BI

Plz De la Sala n° 1
3640 MONOVER

Plz Ayuntamiento n°1
3187 LOS MONTESINOS

Pza Matzem sin n°®
3830 MURO DE ALCOY

C/ Virgen del Pilar n° 60
3110 MUTXAMEL

C/ San Pascual n° 2 Primero
3660 NOVELDA

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:
Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:
Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:
Tel.:
Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 535 00 00

96 675 86 33

96 588 02 12

96 583 90 33

96 563 70 71

96 540 64 31

96 570 06 41
96 536 00 00

96 559 00 51

96 671 54 81

96 642 37 04
96 572 65 26

96 539 89 12

96 665 80 40

96 587 83 08
96 679 23 01
96 575 62 63

96 536 04 01

96 572 90 14

96 548 20 01

96 655 16 27

96 696 03 11

96 672 16 98
96 553 20 72
96 595 37 11

96 560 37 25
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ONIL

ORIHUELA
PETRER

PILAR DE LA HORADADA

PINOSO

POLOP

RAFAL

ROJALES

LA ROMANA

SAN FULGENCIO

SAN ISIDRO

SAN VICENTE DEL RASPEIG

SANT JOAN D’ALACANT
TORREVIEJA

VALL DE GALLINERA

LA VILA JOIOSA

VILLENA

CASTELLON
ALBOCASSER

ALCALA DE XIVERT
ARES DEL MAESTRE
ARTANA

AZUEBAR

BENASAL

BENICARLO
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Avda de Castalla n° 2
3430 ONIL

3300 ORIHUELA

Pza Baix sin n°®

3610 PETRER

¢/ Ramén y Cajal n° 23

3190 PILAR DE LA HORADADA

Pza Espafia n® 1
3650 PINOSO

Avda Sagibarba n° 34
3520 POLOP

Plz de Espafia n° 1
3369 RAFAL

C/ Malecon de L' Ancanta
3170 ROJALES

Plz Gémez Navarro n° 1
3669 LA ROMANA

Plz Constitucion n° 26
3177 SAN FULGENCIO

Plz El Ayuntamiento sin nUmero
3349 SAN ISIDRO

Plz del Pilar 5 1°
3690 SAN VICENTE DEL RASPEIG

Carrer Mercat
3550 SANT JOAN D'ALACANT

Avd. Gregorio Marafién n° 3 local B
3180 TORREVIEJA

C/ Carretera n® 35 Beniali
3787 VALL DE GALLINERA

C/ Canalejas sin n° Mercado Central
3570 LA VILA JOIOSA

Pza Santiago n°2
3400 VILLENA

Plz la Iglesia n° 7
12140 ALBOCASSER

C/ Purisima n° 23
12570 ALCALA DE XIVERT

Pza Iglesia n° 1
12165 ARES DEL MAESTRE

Plz Ayuntamiento, n° 1
12527 ARTANA

Plz Ayuntamiento n° 25
12490 AZUEBAR

C/ La Mola 8
12160 BENASAL

C/ Ferreres Breto n° 10
12580 BENICARLO

Tel.: 96 655 72 56

Tel.: 96 673 68 64
Tel.: 96 698 94 01

Tel.: 96 535 19 94
Tel.: 96 697 02 50
Tel.: 96 587 02 40
Tel.: 96 675 22 67
Tel.: 96 67158 78
Tel.: 96 569 60 01
Tel.: 96 679 42 01
Tel.: 96 548 82 65
Tel.: 96 567 50 65
Tel.: 96 565 32 45
Tel.: 96 570 78 50
Tel.: 96 640 65 53
Tel.: 96 681 02 36

Tel.: 96 580 11 50

Tel.: 964 42 80 01
Tel.: 964 41 03 01
Tel.: 964 44 30 64
Tel.: 964 61 10 11
Tel.: 964 65 00 06
Tel.: 964 44 20 04

Tel.: 964 47 00 50




actu®

BENICASSIM
BENLLOCH

BETXi

BURRIANA
CABANES
CASTELLNOVO
CASTELLO DE LA PLANA
CAUDIEL

LES COVES DE VINROMA
CULLA

JERICA

LUCENA DEL CID
MONTAN
MONTANEJOS
MORELLA

NULES

ONDA

LA POBLA TORNESA
RIBESALBES

SAN JOAN MORO
SEGORBE

SONEJA
TODOLELLA

TORREBLANCA

C/ Médico Segorra n° 4
12560 BENICASSIM

C/ Mestre Ortega sin n°
12181 BENLLOCH

Plz Manuel Escubedo
12549 BETXi

C/CamiD’' Ondan®8
12530 BURRIANA

Plz La Iglesia n° 5
12180 CABANES

Plz Ayuntamiento n° 2
12413 CASTELLNOVO

C/Huerto de Mas n°® 8 2° plant
12001 CASTELLO DE LA PLANA
Pza Espafia n® 1
12440 CAUDIEL

Plz Espafa n® 19
12185 LES COVES DE VINROMA

C/Recadero n° 20
12163 CULLA

C/ Historiador Vayo n° 19
12450 JERICA

Plz Espafa n® 22
12120 LUCENA DEL CID

Plz Ayuntamiento n°1
12447 MONTAN

Pza Espafia n° 1
12448 MONTANEJOS

C/Segura Barreda n° 28
12300 MORELLA

C/ Colon n® 13
12520 NULES

Plz Pla n°® 1
12200 ONDA

Plz Ayuntamiento
12191 LA POBLA TORNESA

Plz Nueva n° 1
12210 RIBESALBES

Plz Ayuntamiento sin n°
12130 SAN JOAN MORO
Plz Agua Limpia n°® 2
12400 SEGORBE

Plz Mesén n° 1
12480 SONEJA

Plz Mayor n° 1
12312 TODOLELLA

San Antonio n° 11
12596 TORREBLANCA

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

964 30 09 62
964 33 90 01
964 62 35 07
964 03 30 37
964 33 10 01
964 13 73 05
964 35 54 82
964 14 10 49
964 42 60 09
964 44 63 25
964 12 91 77
964 38 00 01
964 13 10 02
964 13 10 32
964 16 00 34
964 65 96 01
964 60 00 50
964 33 81 50
964 62 50 01
964 70 11 00
964 13 20 20
964 13 50 04
964 17 1178

964 42 04 11
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TRAIGUERA

LES USERES

LA VALL D*UIXO
VILLANOVA D’ALCOLEA
VILA- REAL

VINAROS

VALENCIA

ADEMUZ

ADOR

AIELO DE MALFERIT
ALAMASSERA
ALAQUAS

ALBAIDA

ALBAL

ALBALAT DELS SORELLS
ALBERIC

ALBORAYA

ALBUIXECH

ALCASSER

ALDAIA

ALFAFAR

ALFARA DE ALGIMIA
ALFARA DEL PATRIARCA
ALFARRASI

ALGEMESI
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C/ Mayor n° 17
12330 TRAIGUERA

Plz Ayuntamiento n° 12
12118 LES USERES

Avd Jaime | n° 34
12600 LA VALL D'UIXO

C/ Mayor n° 2
12183 VILLANOVA D'ALCOLEA

Pza Mayor sin nimero
12540 VILA- REAL

Pza Parroquial n° 11
12500 VINAROS

Plz Ayuntamiento n° 1
46140 ADEMUZ

Pz La Fontn® 1
46729 ADOR

C/ Purisima, 15
46812 AIELO DE MALFERIT

Pza Mayor n° 1
46132 ALAMASSERA

Avda. del Pais Valencia, 2
46970 ALAQUAS

Plz Mayor n° 7
46860 ALBAIDA

Maestro Ramén Sanchis Rovira n°9
46470 ALBAL

Pza Castell n° 2
46135 ALBALAT DELS SORELLS

Plaza Constitucion, 21
46260 ALBERIC

C/ Milagrosa, 17
46120 ALBORAYA
¢/ Mayor, 16
46550 ALBUIXECH

Pza Castell n° 1
46290 ALCASSER

C/ Ricardo Fuster y Fuster s/n
46960 ALDAIA

¢/ Del Sol, 10-b
46910 ALFAFAR

C/Ave Marian® 1
46148 ALFARA DE ALGIMIA

Pza San Juan de Ribera n° 4
46115 ALFARA DEL PATRIARCA

C/Lepanto n° 2
46893 ALFARRASI

Plaza Argentina, 1
46680 ALGEMESI

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

964 49 51 25

964 38 86 09

964 69 06 56

964 70 70 32

964 54 70 17

964 40 77 00

97 878 23 55

96 280 80 08

96 290 43 76

96 185 37 50

96 151 94 01

ext.552

96 290 09 60

96 122 05 04

96 149 00 91

96 244 00 66

96 186 93 50

96 140 01 51

96 124 07 61

96 151 55 28

96 318 24 42

665 575 691

96 139 19 46

96 229 71 25

96 248 38 88
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ALGIMIA

ALGINET

ALMOINES
ALMUSSAFES

ALZIRA

ANNA

ANTELLA

ARAS DE LOS OLMOS
ATZENETA D’ALBAIDA
AYORA

BARX

BELLREGUARD
BENAGEBER
BENAGUASIL
BENAVITES
BENEIXIDA
BENETUSSER
BENIARJO

BENIFAIO

BENIFAIRO DE LA VALLDIGNA

BENIGANIM
BENIMODO
BENIPARRELL

BENISANO

Pza San Vicente n° 1
46148 ALGIMIA DE ALFARA

C/ Maestro Chapis sin n°
46230 ALGINET

Pza Mayor n® 2
46723 ALMOINES

Paseo del Parque s/n
46440 ALMUSSAFES

C/Ronda de Algemesi, 4
46600 ALZIRA

Pza.Constitucion, 1
46820 ANNA

Pza Mayor n° 1
46266 ANTELLA

C/ Placeta,6
46179 ARAS DE LOS OLMOS

C/ Verge dels Desamparats n° 38
46869 ATZENETA D'ALBAIDA

C/ Marquesa, 57
46620 AYORA

C/ Gandia n° 55
46758 BARX

C/Plat De Lleran® 10
46713 BELLREGUARD

Plza Pio XIl sin n°
46173 BENAGEBER

Avda. de Montiel, s/n
46180 BENAGUASIL

Pza Ayuntamiento n° 1
46510 BENAVITES

Pza Ayuntamiento n° 1
46293 BENEIXIDA

C/ Miguel Hernéndez, 30
46910 BENETUSSER

Pza Ausias March n° 1
46722 BENIARJIO

Plza. Mayor, 15
46450 BENIFAIO

Pza Mayor n° 1

46791 BENIFAIRO DE LA VALLDIGNA

Pza Mayor n° 3
46830 BENIGANIM

Pza Mayor n° 1
46291 BENIMODO

C/ Las Escuelas n°® 20
46469 BENIPARRELL

Pza Ayuntamiento n° 1
46181 BENISANO

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 262 60 53
96 175 19 39
96 280 42 14
96 178 20 50
96 245 51 01
96 221 01 36
96 259 50 07
96 210 20 01
96 23591 61
96 189 01 82
/07 20

96 280 73 03
96 281 55 11
96 217 44 23
96 273 20 44
96 263 66 52
96 258 01 60
96 376 58 52
96 280 03 61
96 178 10 19
96 281 04 16
96 221 71 48
96 253 06 06
96 121 60 35

96 278 07 01
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BETERA
BICORP

BOCAIRENT

BOLBAITE

BONREPOS | MIRAMBELL
BUNOL

BURJASSOT

CANALS

CANET D’EN BERENGUER
CARCAIXENT

CARCER

CARLET

CASTELLO DEL RUGAT
CATARROJA

CHELLA

CHELVA

CHESTE

CHIVA

CORBERA

CULLERA

DOMENO

ENGUERA

FAURA

FOIOS
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C/ José Gascon, 7
46117 BETERA

C/Lalglesian® 11
46825 BICORP

Plz Ayuntamiento n° 20
46880 BOCAIRENT

C/ La Iglesia n° 3
46822 BOLBAITE

C/ Mariano Benlliure
46131 BONREPOS | MIRAMBELL

Avda Blasco lbariez 87
46360 BUNOL

C/ Vigen Desamparados, 26
46100 BURJASSOT

Placa de la Vila, 9
46650 CANALS

C/ Carretere Morvedre n° 5
46529 CANET D'EN BERENGUER

Plza. Hernandez, 3
46267 CARCAIXENT

C/ Francisco Olmos n° 8 Bajo
46294 CARCER

C/ Luis Vives n° 28 planta b
46240 CARLET

Pza. Constitucion, 7
46841 CASTELLO DEL RUGAT

C/ Cami Real, 22-2°
46470 CATARROJA

Pza La Iglesia n°® 1
46821 CHELLA

Pza. Mayor, 1
46176 CHELVA

Calle San Vicente, n° 12
46380 CHESTE

C/ Doctor Corachan, 2
46370 CHIVA

Pza Mayor n°® 16
46612 CORBERA
¢/ Riu, 38

46400 CULLERA

Pza Siete Octubre n° 5
46174 DOMENO

Pl. Palmeras, s/n
46810 ENGUERA

Pza Vicen Gaises n° 1
46512 FAURA

C/Delme sin n°®
46134 FOIOS

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 160 03 51

96 226 91 10

96 235 00 14

96 222 30 80

96 185 96 31

96 250 31 55

96 316 02 50

96 224 02 13

96 267 02 07

96 259 41 65

96 258 00 16

96 253 21 56

96 288 30 10

96 126 13 01

96 222 00 01

96 210 00 11

96 251 00 15

96 252 21 29

96 256 00 03

96 173 03 25

96 272 80 28

96 222 47 61

96 260 00 04

96 149 16 62




actu®

FONTANARS DELS AFORNIS
GANDIA

GATOVA

GAVARDA

GENOVES

GODELLA

LA FONT DE LA FIGUERA
LA FONT D’EN CARROS
LA POBLA LLARGA

LA YESA

L'ALCUDIA

L'ELIANA

LLANERA DE RANES
LLIRIA

LLUTXENT

L'OLLERIA

MANISES

MARINES
MASSAMAGRELL
MASSANASSA
MELIANA

MISLATA

MOIXENT

MONTICHELVO

C/ Rei Alfonso Xlll n° 2
46635 FONTANARS DELS AFORNIS

Pza.de la Llum,6 PI. Alcodar
46700 GANDIA

C/ Pais Valenciano n° 1
46169 GATOVA

Pza Ayuntamiento n° 1
46267 GAVARDA

Pza Inmaculada n® 3
46894 GENOVES

¢/ Mayor, 45
46110 GODELLA

C/Juan de Juanes
46630 LA FONT DE LA FIGUERA

Pza Ajuntament n° 17
46717 LA FONT D’EN CARROS

Plz Ayuntamiento n°1
46670 LA POBLA LLARGA

Pza Caudillo n°® 1
46178 LA YESA

Pza Pais Valencia n° 7
46250 L'ALCUDIA

C/ Purisima n® 12
46183 L'ELIANA

C/ Santisimo Cristo n°® 2
46814 LLANERA DE RANES

Pza. Mayor, s/n
46610 LLIRIA

C/San Domenech n° 18
46838 LLUTXENT

C/San Juan de Ribera, 6
46850 OLLERIA

C/ Francisco Valldecabres, 37
46940 MANISES

Pza Ayuntamiento n°® 4
46163 MARINES

C/ Libertad, 4

46130 MASSAMAGRELL
C/PiiMargall ° 24
46470 MASSANASSA

C/ Maria Manglano n° 2
46133 MELIANA

C/ Juan de Juanes, 15
46920 MISLATA

Pza Mayor n° 1
46640 MOIXENT

Pza Cervantes n° 6
46842 MONTICHELVO

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 222 22 33
96 287 47 11
96 412 60 01
96 259 41 65
96 222 91 66
96 364 07 53
96 229 00 04
96 283 30 00
96 259 00 05
96 163 60 34
96 299 78 39
96 275 80 30
96 225 42 01
96 271 70 68
96 229 40 01
96 220 08 66
96 152 46 32
96 164 80 17
96 1445179
96 125 15 33
96 149 55 77
96 370 28 59
96 229 50 10

96 289 70 00
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MUSEROS
NAQUERA
NOVETLE

OLIVA

ONTINYENT
PAIPORTA
PATERNA
PEDRALBA
PICANYA
PICASSENT

PILES

POBLA DE FARNALS, LA
POBLA DE VALLBONA, LA
POTRIES

PUCOL

PUIG

QUART DE POBLET
QUARTELL
QUATRETONDA
RAFEBUNYOL
RAFELCOFER
REQUENA
RIBARROJA

ROCAFORT
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Pza. Castell, 1
46136 MUSEROS

Pl.Ayuntamineto, 1
46119 NAQUERA

C/ Pio XXII n°® 15
46800 NOVETLE

Pz Ayuntamiento n° 1
46780 OLIVA

Juan XXIIl, 10
46870 ONTINYENT

C/ Santa Ana, 35
46200 PAIPORTA

C/ Ramoén Ramia Querol, s/n
46980 PATERNA

Pza. de la Constitucion, 1
46164 PEDRALBA

Avgda.Alqueria de Moret, 41
46210 PICANYA

C/Carlos Albors, 16-2°
46220 PICASSENT

Pza Padre Pons n° 2
46712 PILES

Pl S.Vicente, 1
46139 POBLA DE FARNALS, LA

Pl. Poeta Llorente, 1
46185 POBLA DE VALLBONA, LA

C/Boamit n° 26
46721 POTRIES

Plaga Joan de Ribera, s/n
46530 PUCOL

Pza Ajuntament n° 1
46540 PUIG

C/ Vinatea, 3-b

46930 QUART DE POBLET
Plaga Espafia, 3

46510 QUARTELL

C/ Ausias March n° 5
46837 QUATRETONDA

Pza. Purisima, 1
46138 RAFELBUNYOL
C/ Major, 45

46716 RAFELCOFER

C/Santa Maria n° 24
46340 REQUENA

Pza. Ayuntamiento, 9
46190 RIBARROJA

C/ Pou, s/n
46111 ROCAFORT

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 144 16 80

96 168 00 02

96 227 05 89

96 285 02 50

96 291 19 23

96 397 24 74

96 137 96 61

96 270 70 01

96 129 54 00

96 123 06 90

96 283 17 62

96 144 12 52

96 276 30 21

96 280 05 88

96 142 12 03

96 147 00 03

96 154 8 000

96 263 62 01

96 226 45 71

96 141 01 00

96 280 03 68

96 230 34 86

96 277 28 09

96 131 00 62
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ROTOVA

SAN ANTONIO BENAGEBER
SAGUNTO

SEDAVI

SENYERA

SERRA

SILLA

SIMAT DE LA VALLDIGNA
SOT DE CHERA

SUECA

SUMACARCER

TABERNES BLANQUES
TAVERNES DE VALLDIGNA
TITAGUAS

TORREBAJA

TORRENT
TORRES-TORRES

TOUS

TUEJAR

TURIS

VALENCIA

VALLADA

VENTA DEL MORO

VILAMARXANT

C/Mayor n° 2
46725 ROTOVA

Pl. Ayuntamiento, 1
46184 S. ANTONIO BENAGEBER

Parc de |’Antic Sanatori
46500 SAGUNTO

Pza Jaumel, n°5
46910 SEDAVI

Pza Ayutamiento n° 1
4669 SENYERA

C/Sagunt n® 1
46118 SERRA

Pza. del Poble, 1
46460 SILLA

Pza Constitucié n° 1
46750 SIMAT DE LA VALLDIGNA

Avda. Pera, 9
46168 SOT DE CHERA

Pza. del Ayuntamiento, 17
46410 SUECA

Pza Mayor n° 1
46295 SUMACARCER

Parc Rei en Jaume S/N
46016 TAVERNES BLANQUES

C/ Gabriel Hernandez n° 51
46760 TAVERNES DE VALLDIGNA

Pl. Iglesia, 7
46178 TITAGUAS

C/ Carretera de Cuenca n° 56
46143 TORREBAJA

C/ Azorin, 40
46900 TORRENT

C/ La Virgen, 40
46148 TORRES-TORRES

Avda. Constitucio, 11
46269 TOUS

C/ Pintor Sorolla, 1
46177 TUEJAR

Pza Vicent Ribes n° 1
46389 TURIS

Pza. Pie de la Cruz, 5
46001 VALENCIA

Pza. Mayor,10
46691 VALLADA

C/ Cruces, 34
46310 VENTA DEL MORO

Avgda. Dos de maig, 1
46191 VILAMARXANT

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 29570 11
96 135 03 01
96 265 58 86
96 318 50 40
96 245 25 60
96 168 84 43
96 120 01 16
ext.210

96 281 00 07
96 234 80 01
96 170 00 50
96 259 52 80
96 186 04 05
96 282 36 60
96 163 40 01
97 878 34 92
96 158 92 70
96 262 65 42
96 244 91 01
96 163 50 34
96 252 60 36
96 352 54 78
96 225 70 09
96 218 50 01

96 271 00 32
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VILLAGORDO DEL CABRIEL
VILLAR DEL ARZOBISPO
VINALESA

XATIVA

XERACO

XERESA

XIRIVELLA

YATOVA

ZARRA

PROMOCIO ECONOMICA DE
MOIXENT, S.A.

PROMOCION ECONOMICA DE
MONCADA, S.A. (PEMSA)

S.A. DE GESTION DE SAGUNTO
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Plaza Ayuntamiento, 1
46317 VILLAGORDO DE CABRIEL

Plaza Iglesia, 1
46170 VILLAR DEL ARZOBISPO

C/ La Fabrica, 1
46114 VINALESA

Albereda Joume |, 35
46800 XATIVA

Plaga esglesia
46770 XERACO

Alcodar, 16
46790 XERESA

C/ Cervantes, 22
46950 XIRIVELLA

C/ Maestro Romero n°®7
46367 YATOVA

C/Panojan®2
46621 ZARRA

Pza. Mayor, 1
46640 MOIXENT

Pza. Mestre Palau, 17
46113 MONTCADA

Av. Dr.Fleming s/n / Apdo. Correos, 36
46520 PTO.SAGUNTO

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

Tel.:

96 218 60 05

96 272 00 02

96 149 97 98

96 228 98 00

96 289 00 03

96 289 53 78

96 383 02 79

96 251 61 31

96 189 30 15

96 229 50 13

96 139 00 43

96 268 17 26
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PAGINAS UTILES EN INTERNET

Administracion General del Estado: www.administracion.es

Ministerio de Sanidad y Consumo: WWW.MsC.es

Ministerio de Trabajo y Asuntos Sociales: www.mtas.es

Ministerio de Economia y Hacienda: www.meh.es

Direccion General de Politica de la Pyme: Www.ipyme.org

Instituto Nacional de Estadistica: www.ine.es

Centro para el Desarrollo Tecnolégico Industrial www.cdti.es

(CDTI):

Oficina Espafola de Patentes y Marcas: www.oepm.es

Conselleria de Industria, Comercio e Innovacion: www.gva.es/industria/main_c.htm

Conselleria de Sanidad: Www.san.gva.es

Conselleria de Economia, Hacienda y Empleo: www.gva.es/c_economia/web/
html/home_c.htm

Instituto de la Mediana y Pequefia Industria de la www.impiva.es

Generalitat Valenciana:

Instituto Valenciano de Exportacién: Www.ivex.es

Instituto Valenciano de Estadistica: www.ive.es

Agencia Valenciana de la Energia: www.aven.es

Fundacion Valenciana de la Calidad (FVQ): www.fvqg.es

Oficina Valenciana para la Sociedad de la WWW.0Vsi.com

Informacion (OVSI):

Fundacién Valenciana para la Prevenciéon de Riesgos www.riesgoslaboralescv.com
Laborales:

Centro de Informacién y Documentacién Juridico- www.cidaj.gva.es
Admistrativa:

Instituto Valenciano de Investigacion Econémica www.ivie.es

(IVIE):

Instituto Valenciano de Atencién a los www.ivadis.gva.es

Discapacitados:

Instituto Valenciano de la Juventud: WWW.ivaj.es

Seguridad y Promocién Industrial (SEPIVA): www.sepiva.es

Fundacion para el Desarrollo Empresarial www.fundesem.es

(FUNDESEM):

Oficina Estadistica de la Union Europea: www.europa.eu.int/comm/
eurostat

Servicio Valenciano de Empleo y Formacion: www.servef.es
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CONFEDERACIONES DE EMPRESARIOS Y SINDICATOS

Confederacién de Organizaciones Empresariales de

la Comunidad Valenciana:

Confederacién Empresarial de la Provincia de

Alicante:

Confederacién de Empresarios de Castellon:

Confederacién Empresarial Valenciana:

Confederacién Valenciana de la Pequefia y Mediana

Empresa:

Asociacion de Jovenes Empresarios de la Provincia de

Alicante:

Asociacion de Jovenes Empresarios de Castellon:
Asociacion de Jovenes Empresarios de Valencia:

Unién General de Trabajadores:
Comisiones Obreras:
Union Sindical Obrera:

www.cierval.es
WWW.COepa.es

www.cecnet.org
WWW.cev.es
WWW.pymev.es

www.jovempa.org

www.ajove.com
www.ajevalencia.org
www.ugt-pv.org
WWW.PV.CCOO0.€eSs
WWW.USOCV.0rg

EMPRENDEDORES

Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la

Comunidad Valenciana:

Asociacion Nacional de CEEI Espafioles (ANCES):
Seniors Espafoles para la Cooperaciéon Técnica:

Prop Emprendedores:

Programa de apoyo empresarial a las mujeres:
Portal de informaciéon para mujeres emprendedoras:

Portal para emprendedores:
Portal para emprendedores:
Portal para emprendedores:
Portal para emprendedores:

Ventanilla Unica Empresarial Virtual:

Registro Mercantil Central:

Direccion General de Politica de la Pyme:

Instituto de Crédito Oficial:

www.redceei.com

www.ances.es
www.secot.org
www.propemprendedores.com
www.e-empresarias.net
www.emprendedoras.com
www.emprendedores.es
www.emprendiendo.com
www.soyentrepreneur.com
www.pymes-online.com
www.vue.es

www.rmc.es
www.ipyme.org
WWW.ico.es

OTRAS

Camerdata:

Consejo de Camaras de Comercio, Industria 'y
Navegaciéon de la Comunidad Valenciana:

Camara de Comercio e Industria de Alcoy:

Camara de Comercio, Industria y Navegaciéon de

Alicante:

Camara Oficial de Comercio, Industria y Navegacion

de Castelldn:
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www.camerdata.es
WWW.Camarscv.org

www.camaraalcoy.net
www.camaralicante.com

WWWw.Camaracs.es
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Camara Oficial de Comercio, Industria y Navegacién  www.camaravalencia.com
de Valencia:

Agencia Espanola de Proteccién de Datos: www.agpd.es

BIBLIOGRAFIA SOBRE CREACION DE EMPRESAS

Analisis de mercados

- ABASCAL, E.; GRANDE, I.: Fundamentos y técnicas de investigacion comercial. 2006.
ESIC.

- COHEN, M.: Comportamiento del consumidor.2006. McGraw Hill.
- GRANDE, I.: Conducta real del consumidor y marketing efectivo. 2006. ESIC.
- DUBOIS, B.: Comportamiento del consumidor. 1998. Prentice Hall.

- FERNANDEZ, A.: Investigacion de mercados: obtencién de la informacidn. 1999.
Biblioteca Civitas de economia y empresa.

- HAIR, J.F; BUSH, R.P. y ORTINAU, D.J.: Investigacion de Mercados, en un ambiente de
informacion cambiante. 2005. McGraw Hill.

- O'KEAN, J. M?.: Economia para negocios. 2000. McGraw-Hill.
- FERRE TRENZANO, J.: Investigacion de mercados estratégica. 2000. Ed. Gestion 2000.
- ZIKMUND, W.: Fundamentos de Investigacion de mercados. 2003. Pearson Prentice Hall

- URIEL, E.J.; ALDAS, J.: Andlisis multivariante aplicado: aplicaciones al marketing,
investigacion de mercados, economia, direccion de empresas y turismo. 2005.
International Thomson Editores Spain Paraninfo. Madrid

Creacion de empresas

- BERMEJO, M.; RUBIO, I. y DE LA VEGA, I.: La creacion de la empresa propia. 1996.
McGraw Hill.

- CEOE-CEPYME: Como crear una empresa. 1994. Mundi-Prensa.
- FERNANDEZ, J.: Manual para la creacion de empresas. 2002. Edisofer.

- GIL, M? A; GINER DE LA FUENTE, F.: Cdmo crear y hacer funcionar una empresa. 2007.
ESIC.

- GERBER,M;: Las siete disciplinas esenciales para crear una empresa competitiva. 2006.
Paidds Empresa

- GONZALEZ, FJ.: Creacion de empresas: quia para el desarrollo de iniciativas
empresariales. 2003. Piramide.

- LOPEZ, A.: Guia para crear tu empresa. 2004. Espasa Calpe
- MAQUEDA, F.J.: Creacidn y direccion de empresas. 1996. Ariel Economia.
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- MAQUEDA, J.: Tu propia empresa: un reto personal. Manual util para emprendedores.
2003. ESIC.

- MAYOR, B.; VALDIVIELSO, N.: Manual de recursos para la creacion de empresas. 2002.
Ed. Ayuntamiento de Alicante.

- OLAMENDI, G.: Cdmo crear una empresa y triunfar en el intento. 1998. Ed. Gabriel
Olamend,.

- QUILEZ, J.; MUNOZ, M? D.: Manual de creacién de empresas y guia de subvenciones.
2005. Ed. IDELSA.

- RENAU, J.J.: Creacion de empresas. De la idea al proyecto empresarial. 1994. IMPIVA
- TODOLI, F.: Creacion de empresas paso a paso. 2006. Ed. Ciss,,S.A.

- VELASCO, F.: Aprender a elaborar un plan de negocio. 2007. Ed. Paidos Ibérica, S.A.
- VV.AA.: La creacion de empresas de base tecnoldgica. 2003. Ed. EIBT.

- W.AA.: Manual para la creacion de empresas para universitarios. 2002. Universidad
Miguel Hernandez.

E-Business
- BISHOP, B.: Marketing estratégico para la era digital. 2001. Ed. Diaz de Santos.
- BRIZ, J.; LASO, I.: Internet y comercio electrénico. 2001. Mundi-Prensa.

- BURGOS, D.; LEON, L.: Comercio electrénico y publicidad en Internet. 2001. Ed.
McGraw-Hill.

- DE LA RICA, E.: Marketing en Internet y e-business. 2000. Anaya multimedia.

- EARLE, N.; KEEN, P.: De.com a .beneficios. COmo crear modelos empresa — riales en
internet que generen valor y beneficios. 2001. Ediciones Deusto.

- ERICKSEN, G.: Emprendedores en la red. 2001. Ediciones Deusto.

- GUTIERREZ, AM; SANCHEZ, MJ.: Marketing en internet. Estrategia y empresa. 2005.
Ediciones Piramide.

- HUIDOBRO, JM.: La tecnologia E-Business. 2005. Paraninfo.

- PEREZ, E.: E-marketing. El marketing a través de las nuevas tecnologias. 2006.
Ideaspropias editorial.

- RIES, A.; RIES, L.: Las 11 leyes inmutables de la creacion de marcas en Internet. 2000.
Ediciones Deusto.

- SAINS DE VICUNA; J.M?.: Distribucidn comercial: opciones estratégicas. 2001. ESIC.

- SOLE, M?. L.: Comercio electrénico. Un mercado en expansidn. 2000. ESIC.

Elaboracion del Plan de Negocio
- ALET, J.: Marketing eficaz.com. 2001. Ed. Diaz de Santos.

- ALONSO, A; POUSA, R.: Casos practicos del Nuevo plan general de contabilidad. Pymes.
2008. Centro de Estudios Financieros.
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- BELTRI, F.: Aprender a negociar. 2000. Ed. Paidds.

- BERMEJO, M.: Crea tu propia empresa. Estrategia para su puesta en marcha y
supervivencia. 2003. Ed. McGraw-Hill.

- BIGHAM, J,; WINDHANS, S.: Aprender a organizarse. 2001. Ed. Prentice Hall.
- BUENQ, E.: Curso basico de la economia de la empresa. 2004. Ed. Piramide.

- CAPUZ, S.: Situacion actual y perspectivas del ecodisefio en las pymes de la Comunidad
Valenciana. 2004. Universidad Politécnica de Valencia.

- CASTAN, JM?.: Fundamentos y aplicaciones de la gestidn financiera de la empresa.
2007. Ed. Piramide.

- DIEZ, E.: Introduccion a la economia de la empresa. 1995. Ed. Piramide.

- DUPLAT, C.A.: Como elaborar las previsiones financieras. 1996. Ediciones Deusto.
- FERNANDEZ, P. Guia rapida de valoracidn de empresas. 2005. Ed. Gestidn 2000.
- FREEMAN, A.; GOLDEN, B.: Codmo tener ideas geniales. 1998. Ed. Gestiéon 2000.

- FREIJEIRO, A; CABALLERO, G.: Direccidn estratégica de la pyme. 2005. Ideaspropias
Editorial.

- IMPIVA: Guias de informacion para la PYME. 2004. Ed. IMPIVA.

- KERMALLI, S.: Cuando economia significa oportunidad. 2000. Ed. Pearson Educacion.
- LAMBIN, J.J.: Marketing estratégico. 2003. Ed. McGraw Hill.

- LOZANO, J.M?: Diccionario bilingle de economia y empresa. 2005. Ed. Piramide.

- NUENO, P.: Emprendiendo: hacia el 2010. Una renovada perspectiva global del arte de
crear empresas y sus artistas. 2005. Ediciones Deusto.

- FERNANDEZ, S.: Proyecto empresarial. 2003. Ed. Paraninfo.
- RAJADELL, M.: Creacion de empresas. 2006. Ediciones UPC.
- REDDIN, B.: Cdmo mejorar su estilo de gestion. 1997. Ediciones Deusto.

- RODRIGUEZ, I.: Marketing.com. y comercio electrénico en la sociedad de la
informacion.2002. Ed. Piramide.

- RODRIGUEZ, S.: Creatividad en marketing directo. 2003. Ediciones Deusto.
- SAINZ DE VICUNA, JM?.: El plan de marketing en la préctica. 2007. ESIC.

- VELASCO, F.: Aprender a elaborar un plan de negocio. 2007. Ediciones Paidos Ibérca,
S.A.

Franquicia
- BARBADILLO, S.: La franquicia paso a paso. 1999. Ediciones de franquicia.

- ELOSUA, M; ALONSO, M; LINAJE, G: ROZA, JL.: Diccionario LID de la Franquicia. 2004.
Ed. LID.

- ORTIZ DE ZARATE, A.: Manual de franquicias. 2001. Ed. Gestién 2000.

- TORMO & ASOCIADOS: Guia de franquicias y oportunidades de negocio 2006. 2006. Ed.
Gestion 2000.
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- TORMO, E.: De emprendedor a franquiciador. 2002. Ed. Selina Olmedo.
- VV.AA. (BARBADILLO ASOCIADOS): Guia de franquicias 2007. 2007. Ed. Gestiéon 2000

Otra bibliografia de interés

- ARANBERRI, J.: Tu empresa. 100 claves y consejos para no perderte en tu carrera
profesional. 2007. Ed. Pearson Prentice Hall.

- CARRION, 1., Estrategia: De la visién a la accion. 2006. ESIC
- CORDOBA, A.: El corazén de las empresas. 2007. ESIC

- DIRUBE,JL.: Quiero ser empresario. Doce entrevistas para conocer las competencias
clave. 2007. Ediciones Diaz de Santos, S.A.

- GARMENDIA, F; SERNA, JR.: El nuevo sistema de informacion de marketing. SIMK.
2007. ESIC.

- IMPIVA: Coleccion de cuadernos. 2002-2004. IMPIVA.
- MARTINEZ, M?C.: 2+2 estratégicamente 6. 2006. Ediciones Diaz de Santos, S.A.
- NUENO, P.: Cartas a un joven emprendedor. 2007. Editorial Critica.
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