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1. INTRODUCCION

La Guia de Apoyo al Emprendimiento es un material
elaborado por la Organizacion de Profesionales, Auto-
nomos y Emprendedores de Extremadura, OPAEX,
en el marco del "Programa de Estimulo a la Creacion y
Consolidacion del Trabajo Autdonomo en Extremadura
2024-2027" de la Junta de Extremadura, en concerta-
ciony acuerdo con OPAEX y el resto de organizaciones
de representacion de las personas trabajadoras auto-
nomas de la region.

:POR QUE HEMOS CREADO ESTA GUIA?

A través de la creacion y difusion de esta guia preten-
demos informar e incentivar a todas aquellas personas
que tengan la idea de autoemplearse, crear su propia
empresa o reactivarla.

Actualmente el mercado de trabajo esta cargado de in-
certidumbre, complejidades y con un acceso demasia-
do complicado para demasiadas personas. Ante ello, es
esencial transformar nuestra forma de pensar y de ver
elmercado laboral. Hoy por hoy, nila empresa privada, ni




la administracion, tienen la capacidad de absorber toda
la mano de obra que estd demandando empleo, por lo
que una de las salidas mas recomendables es AUTO-
EMPLEARSE, y convertirte en una persona autbnoma
emprendedora, empresaria o como prefieras denomi-

Alo largo de las proximas paginas encontrara informa-
ciondeinteres, claves y recomendaciones para quienes
deseen apostar por su propia iniciativa emprendedora y
trabajo autébnomo, asi como las oportunidades existen-
tes, consejos, tendencias y mucha experiencia.

En los tres primeros capitulos os contaremos un poco
sobre la propia guia, conoceras qué es OPA Extrema-
duray qué servicios ofrecemos, y trataremos de definir
qué significa el ser auténomo.

Tienes una idea, tienes capacidad, conocimiento, ga-
nas, potenciales clientes... |Ya te has decidido y vas a dar
el paso para trabajar por cuenta propia.! En el capitulo 4
encontraras los pasos que debes seguir para darte de
alta como autdbnomo/a y en que organismos tienes que
registrarte. A continuacion, el capitulo 5 te guiara con
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narlo. Desde OPA Extremadura, te animamos a dar el
paso. Nuestro equipo de profesionales sera un fiel alia-
do en tu trabajo autonomo. Animate, si tienes una idea,
te acompanamos y ayudamos.

;QUE PUEDES ENCONTRAR EN SUS PAGINAS?

los pasos necesarios para la apertura de tu actividad.

En el capitulo 6 compartiremos las potencialidades del
pequefo negocio, comercio y microempresas en el
medio rural, con muchos consejos y recomendaciones
desde la experiencia. Acompanando estas potenciali-
dades, en el capitulo 7 encontraras un conjunto valioso
de claves practicas para emprender como auténomo,
con las que no olvidar cuestiones relevantes para el éxi-
to de tu iniciativa emprendedora: plan de negocio, es-
trategia de marketing, diferenciacion, financiacion, etc.

Para finalizar, en el capitulo 8 podras acceder al nuevo
Program de Estimulacion a la Creacion y Consolidacion
del Trabajo Auténomos en Extremadura 2024- 2027 y
conocer las medidas y ayudas que promueve parala ac-
tual convocatoria.
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2. CONOGE UPA EXTREMADURA
NUESTRA TRAYECTORIA

La Organizacion de Profesionales y Autdbnomos, abre-
viadamente, O.PA, selegalizo enelano 1.990, alamparo
delaley19/1977 de 1 de Abrily del Decreto 873/77 de
22 de Abril, siendo una Organizacion sin animo de lucro
gue nace para defender los derechos e intereses de los
trabajadores que actuan por cuenta propia.

Laimportancia econdmica de este colectivo esté fuera
de toda duda, ya que su aportacion al Producto Interior
Bruto del pais se situa en torno al 15 por ciento.

OPAEX, Organizaciones de Profesionales, Auténomos
y Emprendedores de Extremadura (OPA EXTREMADU-
RA) nacié en el afio 1994, como asociacion represen-
tativa de los autdbnomos en nuestra region. Posterior-
mente en el aio 2002 dio el paso a crear una federacion
que aglutind atodaslas OPAS localesylas 2 provinciales.
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Somos una organizacion sin animo de lucro, libre e inde-
pendiente, sin adscripcion politica, que defiende la ver-
dad, la honradez y la profesionalidad. Nace con la Unica
intencion de defender los derechos e intereses de los
emprendedores, profesionales, autdbnomos, microem-
presasy empresas familiares de toda Extremadura.

Nuestro principal objetivo de OPA EXTREMADURA es
crear en el empresariado autobnomo la conciencia de
colectivo, conlafinalidad de velar por susintereses, pro-

Actualmente OPA EXTREMADURA, representa a 48
O.PA. locales repartidas por toda Extremadura, conun
numero de personas asociadas que supera las 9.000
afiliaciones. pertenecientes a todos los sectores pro-
ductivos de nuestra economia extremena.
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¢QUE ES OPAEX (OPA EXTREMADURA)?

tegerles de los riesgos que provocan las grandes em-
presas contratantes, crear conciencia de que el trabajo
auténomo es el futuro de nuestra region y de nuestra
nacion.

Estamos seguros de que desde la union y la colabora-
cion podemos sacar a Extremadura de la situacion de
estancamiento economico y social en la que se en-
cuentra.

;A QUIEN REPRESENTAMOS?

Estas O.PA. locales tienen sus propios representantes
independientes, gestionan y desarrollan actividades
muy diferentes en funcion de las comarcas donde es-
tan ubicadas.




@PaeX  GUIADE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO

3. ¢QUE ES SER AUTONOMO/A?

Cada vez se ve con mas fuerza, el poder de la ciudadania
paraintervenir enla economia de esta sociedad, aportan-
do iniciativas y proyectos que repercutan en la economia
del dia a dia, principalmente desde el autoempleo.

Hoy dia, debido a las condiciones e incertidumbre econo-
mica, politica y social, ni la administracion, ni la empresa
privada, tienen capacidad para absorber tanta mano de
obra en situacion de desempleo. Ante estarealidad, el au-
toempleo, bien sea como trabajador autéonomo individual
o de forma colectiva, se esta convirtiendo en una salida
laboral muy digna, en un medio para acceder al merca-
do laboral y en una alternativa cada vez mas valorada en
nuestro pais.

Enlos Ultimos afios en Europa, existe una conciencia cre-
ciente de la necesidad de promover iniciativas que de-
sarrollen proyectos de futuro, con capacidad econdmica
como una de las bases fundamentales del crecimiento,
haciendo especial mencion en los autonomos, artesanos
y profesionales, a titulo individual o bajo el paraguas de
otras figuras empresariales.

Desde nuestra perspectiva y experiencia, una perso-
na autonoma es aquella que desde una necesidad o
una inquietud profesional, da el salto a iniciar una ac-
tividad profesional o un negocio empresarial basado
en sus conocimientos y aptitudes. Es una actitud en
la que se refleja la motivacion vy la capacidad del indi-
viduo, para identificar una oportunidad y producir un
nuevo valor o exito econdmico.
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4, PASOS A SEGUR PARA DARSE Uk
ALTA COMO AUTONOMO/ A
4.1. INTRODUCCION

Te explicamos los tramites que conlleva el alta en tra-
bajo autonomo tanto a nivel de Hacienda (IAE, IRPF, IVA,
inversiones previas al alta) como de Seguridad Social
(alta en régimen de autdbnomos o RETA, bases de co-
tizacion, pluriactividad, formas de cotizacion) y de otros
organismos.

4.2. PASOS OBLIGATORIOS PARA TODAS LAS
PERSONAS AUTONOMAS

ALTA CENSAL Y OPCION DEL REGIMEN FISCAL

También se tramita en la Agencia Tributaria. Se debe
completar el impreso del modelo 036. En €l se opta por
el régimen fiscal correspondiente, se indica la actividad
que se va arealizar y los datos de la empresa.

®
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ALTA EN EL IMPUESTO DE ACTIVIDADES ECO-
NOMICAS (I.AE)

Es una tasa que grava el ejercicio de la actividad profe-
sional. Clasifica las actividades empresariales y profe-
sionales a través de un codigo que se llama "epigrafe
de la actividad". Se realiza en la Agencia Tributaria. Este
impuesto solo estan obligados a pagarlo las empresas
o grupos de empresas que facturen mas de 1.000.000
euros alano

AFILIACION EN EL REGIMEN ESPECIAL DE AU-
TONOMOS DE LA SEGURIDAD SOCIAL

Se realiza en Tesoreria General de la Seguridad Social
(TGSS), en un plazo de 60 dias antes del inicio de la ac-
tividad. Se ha de llevar elmodelo 036, el DNIy el modelo
TAO521 de alta en el Régimen Especial de Trabajadores
Auténomos. Este Ultimo podrd cumplimentarse en la
misma oficina de la TGSS.
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4.3. PASOS OBLIGATORIOS, SEGUN CASOS

LICENCIA DE APERTURAY LICENCIA DE ACTIVI-
DADES E INSTALACIONES.

Este tramite, que se formaliza en el Ayuntamiento co-
rrespondiente. Es necesario para poder registrar una
empresa. Debe iracompanado de un proyecto de insta-
lacion. No todas las actividades requieren una licencia,
por ejemplo, un profesor que imparte clases en centros
educativos no propios, no esta obligado a tramitarla.

4.4. PASOS OPCIONALES
INSCRIPCION EN EL REGISTRO MERCANTIL

Es obligatorio para todas las empresas excepto dos
excepciones, que se pueden inscribir de manera vo-
luntaria: la persona empresaria individual y las socieda-
des civiles, menos las sociedades civiles profesionales.
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4.5. DARTE DE ALTA COMO AUTONOMO/A EN
HACIENDA

Antes de comenzar a trabajar por tu cuenta, debes dar-
te de alta en Hacienda presentando el modelo 036 (De-
claracion censal de alta, modificacion y baja en el Censo
de Empresarios, Profesionales y Retenedores) o el mo-
delo 037 (el mismo modelo pero simplificado).
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Ambos incluyen tus datos personales, los detalles de
la actividad que vas a realizar, tu direccion fiscal y tus
obligaciones tributarias, es decir, los impuestos que de-
beras pagar. El modelo 036 es propio de aguellos pro-
fesionales en regimenes de IVA especiales, por lo que
la mayoria de autbnomos/as pueden presentar directa-
mente el modelo 037.
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4.6. DARTE DE ALTA COMO AUTONOMO/A
EN LA SEGURIDAD SOCIAL

En un plazo de 60 dias antes de comenzar la actividad,
deberas darte de alta en el Régimen Especial de Traba-
jadores Autéonomos (RETA) el modelo TAO521 (Solicitud
de alta / baja / variacion de datos en el Régimen Espe-
cial de Auténomos) en alguna de las administraciones
de la Seguridad Social. Al presentar el modelo deberas
acompanarlo de:

& DNI, tarjeta de extranjero o pasaporte.
& Tarjeta de la Seguridad Social.

& Permiso de trabajo para trabajadores de nacionali-
dad extranjera.

& Copia u original de tu alta en Hacienda.

En elmomento del alta definirés tu base de cotizaciony
las coberturas por las que cotizas.
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4.7. DARTE DE ALTA EN EL AYUNTAMIENTO
PARA LA LICENCIA DE APERTURA

Sivas a abrir un local o establecimiento para realizar tu
actividad, debes tramitar la licencia de obras en el ayun-
tamiento. El coste que conlleva una licencia de apertura
se calcula teniendo en cuenta tres factores:

B Relevancia comercial de la calle.
® Tamano del local.

& Tipo de actividad.
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4.8. DARTE DE ALTA EN ORGANISMOS DE
TRABAJO

JTienes una plantilla de trabajadores a tu cargo?
Sies asi, deberas comunicar al organismo encargado de
tu Comunidad Autdnoma, la apertura de un centro de

trabajo.

Ademas, deberas darlos de alta en la Seguridad Social.

LIBRO
DE
ViSitas

4.9. MANTENER LA ACTIVIDAD

Para poder paliar y evitar entrar en la desaparicion enlos
siguientes cuatro afos de nuestro proyecto empresa-
rial, desde nuestra organizacion OPA Extremadura con-
sideramos valioso tener en cuenta una serie de puntos
estratégicos necesarios y que pasamos a relacionar:

1. Conocimiento de mi especialidad y aptitud. Forma-
cion especifica.

2. Conocimiento del entorno, mercado y competen-
cia donde voy a invertir.

3. Conocimiento financiero de mis necesidades de in-
version.

4. Conocimiento de ayudas y subvenciones a fondo
perdido.

5. Conocimiento de miresponsabilidad en la actividad
a desarrollar.

6. Conocimiento de la fiscalidad y los riesgos con Or-
ganismos Publicos.

7. Conocimiento de mis necesidades de contratacion
de personal.
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2. PASUS A SEGUR PARA LA
APERTURA D ACTIVIDADES
5.1. INTRODUCCION

De forma esquematica se pretenden resumir los tramites
qgue hay que realizar a la hora de emprender un negocio se-
gun el tipo de actividad que queramos iniciar, todo desde el
punto de vista tecnico para poder obtener las Licencias de
Apertura, Obra y poder inscribir la Actividad en los Organis-
mos Competentes necesarios.

5.2. TIPOS DE ACTIVIDAD

Todas las Actividades se encuentran incluidas en los diferen-
tes anexos de estas dos Leyes:

1. Ley 12/2012, de 26 de diciembre, de medidas urgentes
de liberalizacion del comercio y de determinados servi-
cios.

2. Ley 16/2015, de 23 de abril, de proteccion ambiental de
la Comunidad Auténoma de Extremadura.
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Diferenciaremos a continuacion los dos grandes gru-
pos:

5.2.1 ACTIVIDADES INCLUIDAS EN LA LEY 12/2012.

Son las llamadas actividades inocuas y aqui quedan in-
cluidas todas las destinadas al comercio minorista con
una superficie menor de 300 m2.

5.2.2 ACTIVIDADES INCLUIDAS EN LA LEY 16/2015.

Son las llamadas actividades clasificadas: Quedan in-
cluidas en esta Ley todas las actividades, obras, planes
y programas que se desarrollen en la Comunidad Auto-
noma de Extremadura y que puedan generar impactos
en el medio ambiente y/o poner en riesgo la salud de las
personas.

Segun nuestra actividad se encuentre incluida en uno
de los anexos de la presente Ley, se debe contar con:

Autorizaciones ambientales:
@ Autorizacion ambientalintegrada (ANEXO ).
& Autorizacion ambiental unificada (ANEXO ).

Autorizacion ambiental unificada:

® Comunicacion ambiental autondmica (ANEXO Il Bis)
B Comunicacion ambiental municipal (ANEXO |I1)

& Proyectos sometidos a evaluacion ambiental ordi-
naria (ANEXO IV).

& Proyectos sometidos a evaluacion ambiental simpli-
ficada (ANEXO V).

& Proyectos que deberan someterse a evaluacion de
impacto ambiental abreviada (ANEXO VI).




5.3. PASOS A SEGUIR

Una vez que tenemos claro la actividad que queremos
llevar a cabo y localizada la ubicacion en la que preten-
demos implantar dicha actividad es fundamental seguir
los siguientes pasos:

5.3.1 CONTACTAR CON PERSONAL TECNICO:

Es fundamental contar con el asesoramiento de un
EQUIPO TECNICO COMPETENTE. Para casi todas las
actividades serd una persona con formacion en Inge-
nierfa Técnica Industrial quien nos asesorara sobre los
pasos a sequir. Seria conveniente incluso contar con su
asesoramiento antes de cerrar un contrato de alquiler,
la compra de un solar o de unas instalaciones ya cons-
truidas.

Como personal técnico, estudiara bien el local de refe-
rencia y teniendo en cuenta la actividad nos dara una
serie de directrices a seguir (adaptacion del local para
el cumplimiento de la normativa que le es de aplicacion,
modificacion, reforma o instalaciones nuevas necesa-
rias, etc.).
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5.3.2 CONOCER LA NORMATIVA URBANISTICA DE LA
LOCALIDAD:

Nuestro personal ténico nos indicara que solicitemos al
Ayuntamiento una Cédula Urbanistica del terrero don-
de pretendemos desarrollar la actividad.

Si lo considera oportuno, concertarad una cita con el
equipo técnico municipal para aclarar las diferentes du-
das conforme a la normativa urbanistica municipal (ya
que cada municipio cuenta con su propia normativa).

Es fundamental e imprescindible dar esos primeros
pasos iniciales para luego no encontrarnos ninguna
sorpresa referente a incompatibilidad de actividad con
tipos de suelo.

5.3.3 COMPROBAR S| DISPONEMOS DE TODOS LOS
SUMINISTROS.

También es primordial conocer la disponibilidad de po-
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der contar en nuestras instalaciones con todos los su-
ministros necesarios para el ejercicio de la actividad:
electricidad, agua potable, saneamiento, gas, telefonia,
fibra, etc.

Sinos encontramos dentro de un suelo urbano, no de-
bemos tener ningun problema en este sentido, pero si
debemos solicitar: nuevo punto de enganche, amplia-
cion de potencia,... y asegurarnos de que contamos con
este tramite.

6.4. ACCIONES EN EL AYUNTAMIENTO
5.4.1 LICENCIA DE OBRAS Y APERTURA.

Una vez que tenemos claro que NO existe ningun pro-
blema con ubicar nuestra actividad en la ubicacion que
gueremos y contando con el asesoramiento de perso-
nal técnico apropiado, ya sabemos todos los condicio-
nantes que tienen que reunir nuestras instalaciones.
Sera el personal técnico quien se encargara de preparar
la documentacion necesaria segun la actividad que pre-
tendemos iniciar para asi solicitar la Licencia de Apertu-
ray de Obras si fuera necesario.




Esta documentacion podria ser:

B Un Unico certificado de cumplimiento de Normativa
o memoria descriptiva, para el caso de Actividades
incluidas en el Anexo de laLey 12/2012 acompanada
esta documentacion de una declaracion responsable
(segunlaslocalidades, se solicita una documentacion
u otra o ambas).

& Proyecto de actividad, construccion e instalaciones,
para todas las actividades incluidas en los Anexos de
laLey 16/2015. Ademas de separatas, anexos, estu-
dios de Impactos Ambientales necesarios segun el
tipo de actividad.

Siempre serd nuestro personal técnico quien nos ira
marcando las pautas a seguir, asesorando e informando
de las tramitaciones en los diferentes Organismos.

5.4.2 AUTORIZACION DE LOS DIFERENTES
ORGANISMOS.

Anivelinterno enlos ayuntamientos, para dar la Licencia
de Actividad, se tienen en cuenta con los Informes Fa-
vorables de los equipos tecnicos municipales, estos iran

GUIA DE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO @0 aeX

condicionados a los informes vinculantes de los organis-
mos afectados por la propia actividad:

B Sanidad: se contara con el informe favorable del area
de Salud de la zona, en cuanto a si las instalaciones
reunen todas las condiciones sanitarias que le sean
de aplicacion, por lo que, nuestro técnico debe infor-
marnos de si, segun el tipo de actividad (por ejemplo:
carniceria, pescaderias, supermercados, cafeterias,
restaurantes,...) debemos contar ademas, con el ase-
soramiento de personal veterinario, quien nos hara
una memoria tecnica sanitaria y nos llevara a cabo el
control de plagas.

@ Carreteras: en el supuesto de necesitar autorizacion
para llevar a cabo la actividad o la apertura de un ac-
ceso desde una carretera, se debera contar con esta
autorizacion.

@ Confederacion: si nuestra actividad se viera afectada
0 se encontrara dentro de la zona de afeccion de un
rio, arroyo o similar.

® Vias pecuarias: se debe estudiar y contar (sifuera ne-
cesario) con la autorizacion respectiva si tuviéramos
gue cruzar, hacer un acceso,... por una via pecuaria.



@PaeX  GUIA DE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO

@8 Medio Ambiente: Si nuestra actividad estuvie-
ra incluida dentro de los anexos IV, V o VI de la Ley
16/2015, se debe de contar con el Informe Favora-
ble de Impacto Ambiental.

B Fomento: En el supuesto de que nuestra actividad la
queramos ubicar en suelo no urbanizable, necesita-
riamos la Calificacion Urbanistica del Terreno, apar-
te de cumplir con todas las especificaciones que nos
marca la Ley del Suelo en vigor tenemos que obte-
ner la Calificacion Urbanistica de nuestro terreno.

5.5. ACCIONES EN LA CONSEJERIA DE INDUSTRIA

Teniendo en cuenta la actividad que tenemos pensado
abrir, necesitaremos llevar a cabo los diferentes regis-
tros en la Consejeria de Industria.

5.5.1. REGISTRO INDUSTRIAL

Si se trata de una actividad industrial, necesitamos re-
gistrarla en el Registro de Actividades Industriales, junto
con el registro de toda la maquinaria a instalar que con-
tard con el Certificado de Conformidad o Marcado CE.

5.5.2. REGISTRO INSTALACIONES:

El personal tecnico contratado se encargara de recabar
toda la documentacion necesaria o nos la solicitara. An-
tesdeiniciarla obranos advertira de que todas lasinsta-
laciones se realizaran por instaladores autorizados por
la Consejeria de Industria quienes una vez terminada su
instalacion nos remitiran la documentacion de esta para
poder legalizarla.

Segun lasinstalaciones conlas que necesitamos contar
en nuestra industria, tendriamos que legalizar:

B Instalacion eléctrica.
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& Instalaciones térmicas (calefaccion, climatizacion,
ACS).

@ Instalaciones frigorificas (cdmaras).
& Instalaciones de gas (natural, GLP).
& Combustibles (PPL).

& Aire comprimido.

® Contraincendios, etc.

5.6. ACCIONES
EN LA CONSEJERIA DE SANIDAD

Sinuestra actividad tiene como objetivo la manipulacion
de alimentos, creacion, procesados, envasados los mis-
mos,...debemos contar con: Registro Sanitario.

Serd el personal veterinario quien preparara toda la do-
cumentacion necesaria, la presentara y la tramitara en
la Consejeria de Sanidad para asi poder obtener nuestro
n° de Registro Sanitario.
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Dicho profesional pautara, junto con nuestro personal técnico, los condicionantes que nos marca la normativa sanita-
ria y que debe reunir nuestro establecimiento, dicha normativa es especifica para actividad en concreto.

5.7. ACCIONES EN LA CONSEJERIA DE TURISMO

Sila actividad que queremos desempenar se trata de una cafeteria, bar, restaurante, catering y salones de banquetes
se deberan reunir los requisitos marcados en el Decreto 181/2012, de 7 de septiembre, por el que se establece la
ordenaciony clasificacion de las empresas de restauracion de la Comunidad Autdbnoma de Extremadura y registrar la
Declaracion Responsable de Inicio de Actividad en la Consejeria de Turismo.

5.8. ACCIONES EN LA CONSEJERIA DE MEDIOAMBIENTE

Independientemente de que nuestra actividad necesite o no contar con el informe favorable de impacto ambiental,
sise trata de una actividad que genere algun tipo de residuo: peligroso, contaminante, nocivo, toxico, SANDACH.... se
debe inscribir en el Registro correspondiente de productores de residuos de la Junta de Extremadura y contratar la
recogida de estos con una empresa homologada y acreditada para la gestion de residuos.

5.9. CONCLUSIONES

Lo fundamental y primordial a tener en cuenta a la hora de iniciar cualquier actividad es contar con el asesoramien-
to de personal técnico competente, sera quien nos guie, nos disene los espacios para cumplir con la normativa, las
instalaciones y nos conduzca hasta obtener todas las autorizaciones pertinentes que necesitemos para desarrollar
nuestra actividad.
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6. POTENCIALIDADES DEL PEQUENO
NEGUCID'Y LA MICROEMPRESA RURAL

Las transformaciones socioecondémicas y de consumo
que esta sufriendo en los ultimos afios la poblaciéon es-
panolay mundial, estan teniendo una notable influencia
en el sector. Los pequenos negocios y microempresas
se enfrentan a las amenazas que suponen las nuevas
formulas de distribucion comercial, como son:

B las grandes y medianas superficies,

B las tiendas de descuento,

& las franquicias y

@ laventaonline.

Los profundos cambios sociolégicos que esta experi-
mentando la sociedad, la mayor formacién y exigencia
delos clientes, el entorno altamente cambiante y dina-
mico, el desarrollo de internet como fuente inagotable
de datos e informacion, etc., hacen que las formas de
compra actuales exijan cambios fundamentales en el
negocio tradicional.
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El comercio es uno de los sectores mas representativo
del panorama econdmico nacional, actualmente repre-
senta un 14% del PIB (datos 2023).

Los pequefios negocios y microempresas, ademas de
generar mucho empleo de calidad, tiene un impacto
muy importante en la actividad vital de las ciudades y
pueblos de este pais, especialmente en el medio rural.

El negocio tradicional tiene a favor una serie de carac-
teristicas que le diferencia positivamente del resto de
formatos de distribucion comercial, todo un marco de
oportunidad que hay que ser capaces de aprovechar.
Quizas, lo que hay que hacer no es mas que retomar
esas caracteristicas propias que nos diferencia, po-
tenciarlas y hacerlas de nuevo visibles. Caracteristicas
como:

B atencion personalizada,
B un mayor conocimiento sobre los productos,
8 una mayor seguridad y

& facilitar consejos a la clientela.

Junto a ellas, se hace necesario mejorar la calidad y
competitividad de las microempresas y pequenos ne-
gocios de nuestros pueblos, sus productos y servicios.
Para ello debemos enfocar de una forma practica la ca-
lidad del negocio tradicional.

¢QUE SE ENTIENDE POR CALIDAD?

Hay muchas versiones al respecto, pero la que mas se
acercay define al pequefno negocio es:

“‘Dar al cliente lo que quiere, sea producto o
servicio, y hacerlo de tal modo, que cada tarea se
realice correctamente desde la primera vez"
Ralph Barra.

Los clientes probablemente no conozcan ninguna de-
finicion sobre "la calidad”, pero si manejan expresiones
relacionadas con la misma acompanadas de algun cali-
ficativo, como por ejemplo: "he comprado un producto
de muy buena calidad” o "me han prestado un servicio
de pésima calidad”.

Todo depende en muchas ocasiones de las expectati-
vas o de las percepciones de la clientela.




Comunicacion Necesidades Experiencia
con otros clientes personales de cada previa de cada
[hoca-oido) cliente cliente
Comunicacion Precio

externa > EXPECTATIVAS <—— g producto
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CALIDAD

A
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f

Utilizacion Recepcion del
del producto servicio prestado
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La calidad de servicio es el grado en el que la clientela
percibe que el producto o servicio satisface sus expec-
tativas. Establecer de qué dependen las expectativas
y percepciones de los clientes es muy complejo, entre
otras cosas, porque cada cliente tiene las suyas pro-
pias y estas varian dependiendo de muchos factores,
como los que se detallan en laimagen que aparece a la
izquierda de este parrafo.

En términos generales, la clientela decidira si un servicio
es de calidad cuando su percepcion del mismo supere
sus expectativas, es decir, cuando percibamas de lo que
esperaba.

El 96% de la clientela insatisfecha no se queja, simple-
mente deja de ir a ese establecimiento. La clientela in-
satisfecha transmite su insatisfaccion a 9 & mas perso-
nas. Por contra, la clientela muy satisfecha transmite su
satisfaccion solo a 3 0 menos personas.

Tenemos que saber también que cuesta 5 veces mas
conseguir clientela nueva, que mantener la que ya te-
nemos.
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Hay que tener en cuenta que la calidad en un negocio
se mide desde que la clientela lee nuestra publicidad o
ve nuestro escaparate, hasta que consume el producto.

Existen diez criterios que la clientela utiliza para medir la
calidad en el servicio:

1. Elementos tangibles.

2. Profesionalidad.

3. Fiabilidad.

4. Capacidad de respuesta.
5. Cortesia.

6. Credibilidad.

7. Seguridad.

8. Accesibilidad.

9. Comunicacion.

10. Comprension del cliente.

ELEMENTOS TANGIBLES. La calidad y potencialidades de los
elementos fisicos de un establecimiento, como son:
escaparate, rétulos, fachada, entrada, mobiliario, ele-
mentos informaticos, probadores, asientos, etc., que
conforman parte del pequefio negocio. Son evaluados
de forma consciente o inconsciente por la clientela ha-
bitualyla gue ain nolo es, siendo en muchas ocasiones
fundamentales, para que decidan entrar en un estable-
cimiento o en otro. Es por tanto muy necesario que a
primera vista sientan atraccion por el establecimiento, y,
posteriormente, encuentren comididad dentro del mis-
mo. Por lo tanto, hay que ser muy sensible en algunos
asuntos del interior del establecimiento, que este bien
acondicionado, que este limpio, con una buena ilumi-
nacion, etc. Entrando un poco mas en detalles, los ele-
mentos tangibles deben reunir una serie de requisitos.

B Instalaciones. Escaparate, sala de ventas y almacen.
El escaparate es el primer elemento de la tienda con
el gue el cliente entra en contacto. Este debe de ser
atractivo y estar muy bien iluminado, es el mejor y
mas barato vendedor que tiene el negocio. Del mis-
mo modo, la sala de venta no debe defraudar y ha de
estar en consonancia con el escaparate, debe tener




amplitud, limpieza, una distribucion adecuada, con
estilo y una buena decoracion. El almacén o tras-
tienda, aungue es un elemento que no esta a la vista
delcliente, ha de estar limpio y ordenado, para poder
encontrar cualquier producto o articulo que el clien-
te demande y que no tengamos en la sala de venta.

® Equipos. Se entiende por equipo, todo elemento
tecnico necesario para el desarrollo de la actividad
de venta. entre otros estan los ordenadores, los
datafonos, maquinas para etiquetar, vehiculos, telé-
fonos moviles, lectores de cédigos de barra, etc. El
tener unos equipos adecuados a los tiempos, inci-
de de forma positiva en la prestacion del servicio al
cliente y siempre es una garantia del buen servicio.

@ Mobiliario. Es el conjunto de muebles necesarios
para ofrecer un servicio adecuado a los clientes.
entre otros los mostradores, asientos, expositores,
vitrinas, etc. Todos ellos deben de estar en buen es-
tado de conservacion, pues determinan el grado de
comodidad con el que el cliente esta ejerciendo su
actividad de compra. todos ellos contribuyen a que
el cliente tenga una agradable experiencia y repita.
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@ Materiales de servicio. Es el conjunto de elementos

como envoltorios, tiques, embalajes, facturas, etc.
necesarios para desarrollar la actividad.

Los materiales de envoltorio y embalajes pueden
ser un elemento diferenciador frente a otros esta-
blecimientos del sector.

Estos materiales toman especial relevancia en al-
gunas actividades como joyerias, tiendas de rega-
los, tiendas de complementos, etc., donde pueden
aportar un plus muy importante ala hora de vender.

Por otro lado, el documento de compra como la fac-
tura o el tique, dan a la clientela una seguridad en
ese acto de compra, lo contrario, es decir, no entre-
gar un tique o una factura, siempre genera un grado
de desconfianza que podria suponer perderla para
otras ocasiones.

Los documentos son esenciales parala clientela, re-
presentan el servicio prestado y le dan la oportuni-
dad, si fuera necesario, de reclamar en un momento
determinado.
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@ Productos. Se trata del conjunto de articulos o ser-
vicios ofertados dentro del establecimiento o via On
Line y gue son objeto de la actividad de venta.

La mayoria de la clientela asocia el termino “calidad”
a la calidad del producto, que esta sujeta a dispo-
siciones y reglamentos legales, mas o menos exi-
gentes en funcion de su naturaleza y de los posibles
riesgos que pudieran conllevar para la salud y la se-
guridad de las personas consumidoras, si el produc-
to no se vendiera en las condiciones adecuadas. Si
la clientela no percibe en el producto que compra la
calidad esperada, con total seguridad ira a otro lugar
donde sus expectativas sean satisfechas.

Por lo tanto, hay que cuidaa el envasado, la fecha de
caducidad, el etiquetado y el estado del envase o
embalaje.

PROFESIONALIDAD. En general, el aspecto y profesionali-
dad del personal tiene un impacto muy importante enla
venta, pero en el pequeno comercio tiene una especial
relevancia, ya que esta forma de venta requiere un trato
muy cercano entre la clientela y el personal del negocio.




Es tan importante este aspecto, que puede influir en
positivo o en negativo para que el cliente vuelva a com-
prar en nuestro establecimiento.

B Imagen. Es el aspecto y apariencia del personal. La
imagen del personal transmite en buena medida la
imagen y el estilo de la direccion del establecimien-
to. En esta cuestion es muy importante mentalizar
al personal en cuestiones como cuidar el aspecto y
mantener un grado alto de higiene. Y en el caso de
negocio de alimentacion, ademas, deben tener for-
macion en todo lo relacionado con la manipulacion
de alimentos.

B Competencia profesional. Es el conjunto de destre-
zas y conocimientos necesarios para desarrollar la
actividad. Uno de los aspectos que diferencia mas
claramente al pequefno negocio de otros sistemas
de venta es la contribucion directa de la competen-
cia profesional a la fidelidad de la clientela. Es por
esto, que el personal del establecimiento debe de
estar a la altura de las exigencias de éste. Algunos
aspectos que hay que tener en cuenta:

+ Asignar funciones o tareas, asi como responsabi-
lidades claras a cada miembro del personal.
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+ Dar el minimo de formacion exigible a las nuevas
incorporaciones de personal y al resto de la plan-
tilla.

- Considerar las sugerencias y mejoras que pro-
pongan cualquier miembro del personal.

« Motivar al personal para que ayude a ofrecer el
mejor servicio a los clientes.

FIABILIDAD. Se entiende por fiabilidad la capacidad para
ejecutar el servicio prometido, sin errores, sin equivoca-
ciones y haciendo las cosas bien a la primera. Los erro-
res humanos como tecnicos, son inevitables, lo que es
necesario es tenerlos en cuenta para que no vuelvan a
repetirse. El cliente puede ser tolerante con el fallo, pero
no con la repeticion.

CAPACIDAD DE RESPUESTA. Se entiende por capacidad de
respuesta la agilidad, rapidez y eficacia en satisfacer
las demandas de los clientes. Un pequefio negocio ha
de estar preparado e incluso anticiparse, a los posibles
problemas que puedan ocurrir. Ha de saber responder a
las preguntas que formule la clientela y reaccionar ante
los imprevistos que surjan durante la actividad de venta.
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Hay un dicho que versa asi: " Solo se aprende a tra-
vés del fracaso, y lo que se puede aprender es laim-
portancia de la prevision”.

CORTESIA. Se entiende por cortesia, la amabilidad, el
afecto, laatenciony el respeto mostrado por el personal
del establecimiento en el servicio prestado ala cliente-
la durante la actividad de venta. La falta de cortesia es
imperdonable por la clientela, pero un exceso tambiéen
puede suponer un problema.

CREDIBILIDAD. Se entiende por credibilidad la honradez,
veracidad y sinceridad mostradas por el personal del
negocio hacia los clientes. Hay que convencer siendo
coherentes entre lo que se pregona y como se actua.
La credibilidad se consigue despuées de un largo perio-
do prestando un servicio satisfactorio a la clientelay es
el resultado de la trayectoria profesional del estableci-
miento.

SEGURIDAD. Se trata de la inexistencia de peligro o riesgo
que atente contra la integridad fisica o los bienes de los
clientes dentro del establecimiento.

La seguridad es un atributo de calidad necesaria en
cualquier actividad de venta. Esperamos que en el
transcurso de la venta no nos roben o nos copien nues-
tra tarjeta de creédito. La clientela espera una seguridad
maxima cuando realizan un acto de compra de produc-
tos o servicios. Por tanto, la seguridad no es un lujo, es
una necesidad.

ACCESIBILIDAD. La accesibilidad en el pequefio negocio
es la facilidad que tiene la clientela para contactar con
el personal y visualizar y localizar los articulos, teniendo
especial consideracion hacia las personas que presen-
ten algun tipo de discapacidad.

Es muy importante también considerar otros aspectos:

« Tener unos horarios de aperturay cierre acordes
alo gue demandan los clientes.

» Facilidad de acceso a los articulos expuestos. A la
clientela no le gusta los mostradores o cualquier
barrera fisica entre ellay los productos.

« Facil acceso al personaldel establecimiento para
aclarar cualquier duda que tenga o pedir un con-
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sejo sobre lo que esta comprando. No todas las
personas requieren de la misma intensidad de
atencion, pero si necesitan alguna atencion en
cualguier momento del acto de la venta.

COMUNICACION. Es toda la informacion suministrada acer-
ca de los productos, los servicios y el propio estableci-
miento, asi como la informacion suministrada la propia
clientela durante la accion de venta.

En el negocio tradicional el trato es muy cercano, casi
familiar, por lo que la comunicacion verbal y la comu-
nicacion gestual es muy importante. Hay que utilizar
siempre un lenguaje sencillo y facil de entender, aunque
a veces es necesario utilizar un lenguaje mas tecnico,
depende del momento.

COMPRENSION DE LA CLIENTELA. Es la capacidad de conocer
a la clientela profundamente. Conocer sus necesida-
des, su tipologia, asi como entender la importancia que
tiene el producto o servicio que estan buscando cuan-
do acuden a un pequefno negocio, son condiciones im-
prescindibles para poder ofrecer un producto o servicio
adecuado, y asi realizar la venta de forma satisfactoria.
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En definitiva se trata de captar con precision las necesi-
dades de la clientela. No se trata de vender lo que que-
remos, sino que la clientela encuentre y compre lo que
esta demandando.

OTRAS CUESTIONES TENER EN CUENTA. Sumando a lo ya co-
mentado, insistir mucho en las competencias y habili-
dades genéricas que cada persona del pequefio ne-
gocio puede poner a disposicion de los clientes para
mejorar la experiencia que viven al comprarnos: la em-
patia, la cercania, el trato amigable pero profesional, la
honestidad, etc. Todas estas cuestiones nos parecen
importantes. Son grandes fortalezas que tenemos en el
pequeno negocio, que no siempre utilizamos y poten-
ciamos con la intensidad que podriamos y que la clien-
tela sipercibe y aprecia.

En otro orden de cosas, aunque el comercio on line es
una amenaza para el negocio tradicional, aun su pene-
tracion en el mercado supone entre el 20-25% del total
de la distribucion. Es decir, que siendo importante, hay
un gran margen de la distribucién que se vende fisica-
mente. La venta on line no puede convertirse en la ex-
Cusa para no mejorar nuestros pequefos negocios y su

calidad y si para prestar atencion a tendencias y cam-
bios de comportamientos:

& En sumayoria, la clientela utiliza de forma masiva in-
ternet para informarse de cualquier producto o ser-
vicio. Esto hace que debamos tener un especial cui-
dadoy poner en valor la transparencia y la seguridad
como cualidad de nuestro negocio (es cuestion de
ética profesional no trabajar desde el engafo). Re-
cuerda que estan solo a un clic de saber todo sobre
el producto o servicio que estan demandando.

B Igualmente, tenemos que saber que las redes socia-
les pueden ser nuestras aliadas para vender o pue-
den destruirnos. Un mal comentario de cualquier
cliente puede llegar a miles de personas, lo que po-
dria hundir nuestro negocio. Las nuevas generacio-
nes de consumidores/as, cada vez tendrdn menos
en cuenta a influencers y se fiaran mas de las opi-
niones que viertan sus propios grupos de contacto.

& Nuestra clientela quiere ser Unica. Es importante
buscar formulas para involucrarla en el propio disefio
y desarrollo de productos/servicios, llegando incluso
a la personalizacion de estos. La clientela tiene que




ser el centro de todas las estrategias que desarro-
llemos.

B Las personas consumidoras buscan cada vez
mas valores en las marcas, compromiso social y
medioambiental. Cada vez pesa mas lo local y lo
cercano.

B8 La clientela ya no consiente postureos, debemos
tener autenticidad. No podemos vender una ima-
geny en la practica hacer otra cosa. Debemos tener
unos valores concretos y diferenciados de la com-
petencia.

& Bienvenida la multicanalidad, vender en todos los
canales posibles, incluso seleccionando los produc-
tos diferentes para cada canal. Un cliente que com-
praonliney of line es un 40% mas fiel.

B El comercio fisico no va a desaparecer, se va a trans-
formar. De hecho, los grandes market places estan
abriendo tiendas fisicas en grandes ciudades.
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{EL EXITO DE TUNEGOCIO
ESTAEN TUS MANOS!

Por tanto, no busques causas externas o decisiones de
las que no somos responsables para culpabilizarlas de
los fracasos de nuestro negocio. La realidad es que el
80% del éxito o el fracaso de nuestro negocio depende
de nosotras mismas. Sino, como se entenderia que dos
negocios que venden lo mismo en la misma calle, uno
tenga éxito y el otro no. Debemos tener muy claro que
el éxito de nuestro negocio esta en nuestras manos, en
las decisiones que tomamos y en la forma en la que tra-
bajamos.
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7.CLAVES PRACTICAS PARA EM-
PRENDER COMO AUTONOMO/ A,
7.1. ELECCION DE LA ACTIVIDAD

Elprimer paso que tenemos que dar es elegir la actividad
a la gue nos queremos dedicar. Da igual cual sea la idea
de negocio que tengamos en la cabeza, debera cumplir
un requisito imprescindible: que sea una actividad que
conozcamos de primera mano, bien porque hemos tra-
bajado anteriormente en ello, bien porque nos hayamos
formado en ello o bien porque nuestra familia haya re-
gentado un negocio similar y puedan acompanarnos en
elinicio de la actividad.

Sila actividad que vas a desarrollar requiere de un espa-
cio fisico, tan importante como la eleccién de la activi-
dad es decidir donde ubicaremos nuestro negocio. Sino
tenemos local propio y decidimos comprar o alquilar, la
eleccion del lugar donde vamos a ubicar dicha actividad
es de vital importancia.




Hay que pensar si nuestro negocio requiere de mucha
clientela de paso, si son compras por impulso o no, etc.
Dependiendo de esa circunstancia habria que buscar la
mejor ubicacion, en funcidn de nuestro presupuesto.

Desde OPA Extremadura pensamos que la decision de
emprender un proyecto de negocio por cuenta propia,
debe de ser pausada, razonada y fundamentada, con la
maxima informacion posible, el analisis detallado de la
informacion acumulada formara parte del plan de nego-
cio (del cual hablaremos en el siguiente apartado) y esla
que ira perfilando nuestro proyecto de negocio.

1.2 PLAN DE NEGOCIO

Una vez gue hayamos decidido qué tipo de negocio
gueremos y de gué manera, el siguiente paso es poner-
nos en manos de profesionales, para desarrollar nues-
tro plan de negocio o plan de viabilidad. En este caso,
también nuestra asociacion OPA Extremadura puede
ayudarte.

El plan de negocio ha de ser una idea factible, a través
del cual se perfila y determina la idea de negocio. Este

GUIA DE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO @0 aeX

La decision de emprender conllevara siempre una serie
de ventajas e inconvenientes:

@ Ventajas: es una forma ideal para personas con un
proyecto de envergadura limitada, se exige menos
tramites y gestion que para crear una sociedad vy la
inversion inicial es menor.

& Inconvenientes: la persona autonoma responde
ante terceros con sus bienes personales y de em-
presa, tiene un riesgo personal en materia de res-
ponder ante deudas y no se distingue entre patri-
monio empresarial y personal.

paso puede suponer el éxito o fracaso de nuestro ne-
gocio, tan es asi, que el 65% de los nuevos negocios cie-
rran en los 2 primeros anos de actividad, casi siempre
provocado por una mala planificacién del mismo.

Este plan de negocio contiene, entre otras cuestiones:
un plan financiero, un plan de ventas (ya sea para pro-
ductos, como para servicios), un plan de marketing y
publicidad, un plan de aspectos innovadores y diferen-
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ciadores, estudio y observacion de nuestro entorno, el
examen de necesidades, nuestras posibilidades de in-
version, nuestros conocimientos profesionales, la com-
petencia, etc.

¢Cuales son los aspectos principales que contempla un
plan de negocio?

1. Presentacién general de la idea de negocio.

Setratade plasmarlaideay transformarla en un pro-
yecto, incluyendo una descripcion sobre como va a
llevar a cabo la actividad, objetivos, medios basicos
etc.

2. Estudio de mercado, plan comercial y de comunicacion.

Es la elaboracion de un estudio de necesidades para
conocer la situacion actual del mercado y para va-
lorar las posibilidades de éxito del producto o ser-
vicio que prestaremos, analizando a proveedores,
competidores y clientes potenciales y sin descuidar
todos aquellos factores que influyen en el negocio:
economia, demografia, politica, cambios sociales,
etc., asf como todo lo relacionado con marketing y

comunicacion.

3. Plan de produccion.

Debe incluir todo lo relacionado a la infraestructura
y tecnologia con la que vamos a contar (ubicacion,
coste, mantenimiento, etc.) el plan de compras, asi
como el nivel de produccion o prestacion de servi-
cios que debamos alcanzar con el objetivo de obte-
ner rentabilidad.

4. Plan de personas.

Aungue en la mayoria de los casos las personas au-
tonomas no disponen de personal, siresulta intere-
sante conocer las necesidades que supone el nego-
cio, con el fin de planificar los procesos de mejora de
las competencias profesionales a través de la for-
macion, asi como los posibles acuerdos o alianzas
con otros profesionales cuando surjan necesidades
mas complejas o de mas amplitud de las inicialmente
previstas. Asimismo, debe contemplar todo aquello
que afecte a las obligaciones y derechos laborales y
con la seguridad social.

5. Analisis econdmico/financiero.

Es una prevision de los ingresos de los gastos fijos y
variables que estimamos tener.
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Es importante que la persona autonoma mane-
je conceptos claves sobre su realidad econdmica,
contable y fiscal.

1.3 ALGO DISTINTO

No sé si os habeis dado cuenta, pero en todos los pue-
blos y ciudades pasa una cosa curiosa: en una misma
calle, a poca distancia a veces uno de otro, hay nego-
cios que se dedican a la misma actividad y uno funciona
y otro no, jpor qué serd? ;Os habéis parado a pensar
cualeslacausa?

Desde OPA Extremadura pensamos que entre las cau-
sas se encuentran varios factores influyentes. Lo pri-
mero que os teneéis que plantear para dar el salto a tra-
bajar como auténomo es que ya hay casi de todo, y que
casitodo esta inventado.

Ahora bien, "casi todo", y recalco ese "casi’, puede ser
uno de los factores de éxito de nuestro negocio.

Hacer algo distinto a lo que hace nuestra competenciay
atractivo para los potenciales compradores.
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Es fundamental tener una atencion adecuada hacia la
clientela, que haya un buen trato con ella, entre el per-
sonaldelnegocio, etc. De todo esto, aunque nos parez-
ca que no, se da cuenta nuestra clientela.

7.4 CUESTIONES QUE AYUDAN AL EXITO

& Motivacion y seguridad en si mismo. La motivacion
en un proyecto de negocio ayuda a sobreponerse a
los contratiempos, que seguro vendran.

& Capacidad de trabajo y capacidad de concentracion
enel.

B Percepcion de futuro. Has de tener un sentido es-
pecial para captar oportunidades: la escucha activa.

® Especial valoracion de la informacion.
& Optimismo ante situaciones nuevas.
& Iniciativa y prevision en la gestion.

B Necesidades de obtener resultados.

También podemos hacer algo que a muchas grandes
empresas les funciona, copiar del que lo haga bien, sin
miramiento, ni verglienza ninguna, esto es lo mas nor-
mal del mundo entre las empresas. Eso si, no infringien-
do los derechos de propiedad intelectual, industrial, de
autor... para no cometer ilegalidades.

& Capacidad Innovadora y de asumir riesgos.
& Adaptabilidad a los cambios.

No todas las personas tienen estas cualidades, pero to-
das ellas se pueden entrenar, aprender y desarrollar. En
definitiva, lo que hay que tener en cuenta es que cons-
tituirse en autonomo, es de todas las formas posibles,
la mas sencilla y econdmica para iniciar una actividad
empresarial.

No por ello debemos descuidar ninguno de los pasos
que en esta guia te presentamos desde OPA Extrema-
dura.
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1.5 PLAN DE MARKETING

Como ya hemos senalado anteriormente, el marketing
es un elemento imprescindible en nuestro proyecto de
negocio, ya que tiene que ver con la posibilidad de incidir
en el mercado en el que el autbnomo se va a desenvol-
ver.

Para ello, aunque sea de forma muy esquematica, pasa-
mos a explicar algunos aspectos del plan de marketing:

@ El estudio de mercado

Es basico el conocimiento del sector econdmico en
el que nos situamos, para ello debemos usar distin-
tas formas, como el anélisis de informacion existen-
te alrespecto (publicaciones, estudios etc.) o la bus-
queda de informacién directa, analizando nosotros
directamente nuestro sector, las necesidades de
nuestros clientes potenciales, etc.

Ello permitira establecer unas premisas basicas que
responden a:

- Las caracteristicas del mercado.



@PaeX  GUIADE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO

- Las barreras existentes (costes, impuestos, pro- & Clientes

blemas de calidad, impagos etc.).
Es muy importante identificar quienes van a ser
nuestra clientela potencial, incluso cuando se trata
de personas trabajadoras autéonomas, en funcion
de la clientela que tengamos o pensemos tener,
nuestra estrategia de acercamiento sera diferente.

- Las oportunidades que ofrece.

* La cuota de mercado, es decir, ddnde pretende-
mos situarnos.

@ Los productos o servicios

@ Ubicacion

En este punto definiremos con el mayor detalle po-
sible el producto o servicio que queremos ofrecer, Es ellugar donde vamos a desarrollar nuestra activi-
estableciendo con claridad sus caracteristicas. dady caracteristicas del mismo.

e Anjlisis de la competencia @ Proveedores y otros intermediarios
El conocimiento de las otras personas o empresas Es posible que tengamos necesidad de proveernos
que realizan servicios o productos analogos a los de materias primas o elaboradas para el desarrollo
nuestros es basico, pues permite mejorar nuestra de nuestro producto o servicio.
posiciony, mas relevante aun en el caso de autono- o _ .
mos, tratar de vincular a distintos profesionales en Por ello es necesario identificar a los posibles pro-
un cormetido comun. veedores, establecer el tipo de relacion comercial,

las férmulas de pago, etc.
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@ Politica de precios

Para fijar el precio de nuestros productos o servicios,
es importante tener en cuenta algunas de estas varia-
bles:

» Necesidades del mercado.

« Los costes de proceso de produccion.

» La competencia.

« Los objetivos de rentabilidad que nos hemos fijado.

- La valoracion de nuestra clientela.

@ La estrategia de comunicacion

Aunqgue pueda parecer que esto no es muy necesario,
al contrario, puede resultar clave para el desarrollo del
negocio. Como personas auténomas necesitaremos
una estrategia especifica de comunicacion.

Las personas establecemos mecanismos de comuni-
cacion especificos en funcién de nuestros objetivos y
nuestras necesidades.
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oma@s y Emprendedor@s

Algunos criterios basicos para la estrategia de co-
municacion:

camente jno existes!

- Conocer que informacién exactamente quere-
mos transmitir a nuestra clientela y a nuestro en-
torno.

- Disefiar lamanera de establecer esta transmision.
» Crear marca.

No es necesario hacer costosas campanas, aun-
que si es necesario dar una imagen, es decir, el
estilo que queremos mostrar hacia el exterior. Esa
manera de ser y comunicar, nuestra marca, sera
un elemento basico en nuestra comunicacion.

- Soportes.

Desde una simple tarjeta de visita hasta el mas
sofisticado folleto, todo vale para este menester.
En funcién de las posibilidades y de las circuns-
tancias, todo es util.

Elusodelas nuevas tecnologias es practicamente
obligado: si no estas en las redes sociales, practi-

- Plan de ventas

Toda actividada de trabajo autonomo deberia di-
sefary enfocar un plan de ventas. Con ello defini-
Mos un objetivo optimo de venta de nuestro ser-
vicio y/o producto, lo que no debe suponer acertar
obligatoriamente en el objetivo, pero claramente
permite prever y al hacer esto nos obliga a sus-
tentar estas previsiones en algunos datos rele-
vantes. Estos datos provendran, sobre todo, en lo
expuesto lineas mas arriba: contar con un eficaz
plan de marketing.
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7.6 MARKETING DIGITAL

PLAN DE MARKETING DIGITAL 0 PMD

/QUE ES EL PLAN DE MARKETING DIGITAL
O PMD?

Un plan de marketing digital consiste en un documento
donde se recogen todos los objetivos vy la planificacion
de estrategias y acciones de marketing a desarrollar
con el objetivo de que todo lo que se plantee en el do-
cumento tenga una justificacién y se puedan conseguir
los objetivos marcados. Para ello, previamente se debe
definir qué se quiere conseguir, a quién se quiere dirigir la
comunicaciony como se van adesempenar las acciones.

:POR QUE TU EMPRESA NECESITA DISPONER
DE UN PLAN DE MARKETING DIGITAL?

Un buen plan de marketing ayuda a llegar a tu publico
objetivo, aumentar tu base de clientes, y en Ultima ins-
tancia, aumentar tu cuenta de resultados. A menudo se
requiere para la busqueda de financiacion y ayuda a es-
tablecer objetivos claros, realistas y mensurables para tu
empresa.
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El desarrollo de un plan de marketing requiere investi-
gacion, tiempo y compromiso, pero es un proceso muy
valioso que puede contribuir en gran medida a tu éxito
empresarial.

Un buen plan de marketing puede ayudar a asegurarte
de que estas utilizando tus recursos de la manera mas
eficaz.

Ademas, un plan de marketing digital te ayudara a alinear
tus actividades online con tus objetivos de empresa, que
alfinyal cabo, ;jno es eso lo que necesitamos?

NOCIONES BASICAS PARA LLEVAR A CABO TU PLAN
DE MARKETING DIGITAL

La estructura basica que rige el PMD:
B Los objetivos de negocio a corto, medio y largo plazo.

B Las estrategias para conseguir los objetivos a nivel
digital.

& Los canales a utilizar.

8 Planes de accion y desarrollo.

B Lainversion.

& El tiempo u hoja de ruta.

POSICIONAMIENTO WEB
OPTIMIZACION DEL SEO DE NUESTRA PAGINA

Los principales factores para una correcta optimizacion
SEO, son:

& Titulos: conlas keywords mas genéricas, pero de for-
ma logica y natural.

B META Description: se muestra generalmente en las
SERPs (resultados de busqueda) por lo que una co-
rrecta descripcion independiente por cada pagina
mejora el CTR (ratio de clic).

&8 Contenido en texto amplio y de calidad: con almenos
300 — 350 palabras por cada pagina y seccion, siem-
pre natural y enfocado al usuario.

&8 Navegacion intuitiva y sencilla: para gue una perso-
na (y un buscador) pueda llegar desde un punto de la
web a otro con el minimo numero de clics posibles.
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® SMO (Social Media Optimization): para viralizar nues-
tros contenidos y nuestra marca en redes sociales,
algo imprescindible hoy en dia para un SEO natural
y eficaz.

Lo ideal es colocar de forma visible los botones para
compartir en las principales redes sociales (y redes
segmentadas segun nuestro sector).

B Indexabilidad: y es que, aungue la navegacion intuiti-
va comentada en el punto anterior hace que mejore
la indexabilidad global, siempre es posible (y reco-
mendable) echarle una mano al buscador para ras-
trear nuestro site con mas facilidad.

Para ello solo debemos crear un sitemap en formato
XML y enlazarlo desde una cuenta de Google Web-
master Tools.

REDES SQCIALES

PRINCIPALES CARACTERISTICAS DIFERENCIA-
DORAS DE CADAUNA DE LAS REDES SOCIALES.

Las redes sociales son esenciales para el sector auto-
nomo en Espana. WhatsApp facilita la comunicacion,
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Facebook e Instagram promueven servicios y produc-
tos, X (antes Twitter) permite participar en debates y
estar al dia, Linkedln potencia el networking profesional,
y TikTok llega a audiencias jovenes con campanas crea-
tivas. Usarlas bien mejora la visibilidad del negocio.

MARKETING DE CONTENIDO

El marketing de contenidos es una tecnica de gran po-
tencial tanto para el SEO organico como para el social
media. Es importante analizar cudles son los beneficios
delmarketing de contenidos de cara al posicionamiento
web y al social media.

HERRAMIENTAS PARA LA GESTION DE REDES,
DISENO Y RECURSOS

Existen enlared gran cantidad de herramientasy recur-
sos con los que poder trabajar los contenidos con nive-
les de calidad 6ptimos y acordes a nuevas tendencias,
gue optimicen los procesos y que garanticen el correc-
to posicionamiento de tu marca.

ANALITICAS

La analitica digital es un elemento clave en un proyecto
de marketing. La analitica digital cierra el ciclo de las ac-
ciones de marketing que desarrollas en un proyecto du-
rante un tiempo determinado. En funcion del proyecto
que tengas entre manos, necesitaras medir esos datos
de forma regular cada cierto tiempo.
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1.7 BRANDING 0 IMAGEN DE MARCA
;QUE ES EL BRANDING DE MARCA?

El branding de marca o de empresa es el proceso me-
diante el cual se construye una marca, comprendiendo
este el desarrollo y mantenimiento de un conjunto de
atributos y valores inherentes a la marca y por la que
serd identificada por su publico.

Cada paso que da la empresa hasta convertirse en una
marca rapidamente reconocible por sus clientes debe
analizarse y seguir una estrategia previa.

Como marca debemos concebir algo mas que un sim-
ple nombre: la marca es el sello, el espiritu, el simbolo
identificativo de la organizacion o una combinacion de
todo ello, a través de la cual las personas usuarias per-
ciben una imagen valida de ella en términos de calidad,
fiabilidad y unicidad.

La marca es |lo que nos distingue de la competencia.
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/POR QUE TU PROYECTO NECESITA HACER
BRANDING?

En la actualidad vivimos en un mundo cada vez mas
competitivo, con una economia globalizada, el desarro-
llo tecnologico avanza a una velocidad impresionante
y unos consumidores exigentes dificiles de conquistar
gue pueden echar por tierra todo el prestigio de una
marca de lanoche ala manana en redes y medios socia-
les, es decir, en cualquier plataforma de comunicacion
digital siempre que no gestione correctamente la ima-
gen de una marca.

Por esas razones, consolidar la marca a través de un
buen branding es un trabajo arduo pero necesario para
cualquier empresa.

En sintesis, el branding es un proceso profundo, de ana-
lisis, disefio y estrategia, con el fin de resolver los pro-
blemas que no todas las personas pueden ver, y de cuyo
exito depende, en gran medida, la vida de las empresas
de la sociedad actual.

TEMS A ANALIZAR PARA CREAR TU PROPIA
IMAGEN DE MARCA

& Concepto. Tu producto también es tu marca.

& Valores. Definen la estrategia de la marca y hacen
diferente ala empresa.

B Arquetipo. Patron de conducta que refleja una per-
sonalidad de empresa concreta.

& Naming. Elnombre es el embajador mas potente de
cualquier marca.

& Tonoy Estilo. Hacen ala marca mas humanayla ayu-
dan a conectar con su publico.

B Manifiesto. La declaracion de intenciones de nuestra
marca.

& Lema. Primer portador de la voz de la marca. Com-
plemento explicativo.

® Tipografia. Las palabras transmiten un mensaje a
través de su forma.

@ Logotipo. El logotipo es una pista. La marca es la
suma de todo.
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& Color. Para un correcto impacto visual.

@ Sistema. Layouts, estilo fotografico, iconografia, sig-
nos que aportan consistencia a la marca.

B Experiencia. La suma de los puntos de contacto con
la marca.

B Lanzamiento. jPreparados, listos... yal

7.8 DISENO DEL PRODUCTO

Un producto bien disefado beneficia tanto a quien lo
produce como a quien lo utiliza. Sus contribuciones
pueden materializarse de diferentes formas:

1. Innovar de manera radical o incremental en con-
ceptos, productos y procesos.

2. Organizar y diversificar la oferta de productos ayu-
dando a diferenciarlos de sus competidores.

3. Generar nuevos productos, a partir de tecnologias
existentes.

4. Introducir mejoras funcionales, estéticas y produc-
tivas en productos ya existentes.
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5. Mejorar la experiencia de uso de los productos, in-
crementando su valoracion por parte de los usua-
rios.

6. Facilitar la produccion, optimizar costes de fabrica-
cion.

7. Generar o adaptar productos a nuevos mercados,
tanto nacionales como internacionales.

8. Optimizar la comunicacion de laempresa, aportan-
do valor de marcay ayudando a fidelizar clientes.

9. Desarrollarlaimagen de un producto en su totalidad
(nombre, packaging, promocién, pagina web, etc.)

Disenar es pensar antes de hacer.

Se analiza, planificay ejecuta para responder alas nece-
sidades de los usuarios.

A continuacion, se detalla un modelo de proceso de di-
seflo que esquematiza el recorrido que puede realizar
una empresa para disefiar un producto:

Disefo de Estrategia

Inicio del proceso de disefo. A partir de un problema
detectado se comienza a analizary procesar lainforma-
cion disponible, en el contexto de la organizacion que
llevara adelante un proyecto y su orientacion estratégi-
ca. Se busca obtener una primera orientacion estraté-
gica del proyecto delimitando los margenes de accion.
En definitiva, en esta fase, se define "qué se va a hacer”
sinavanzar a "como hacerlo”.

Disefo de Concepto

Analisis y creatividad para dar forma a la idea de produc-
to de manera tal que pueda ser entendida por terceros.
Marca el rumbo a seguir a partir de una conceptualiza-
cion clara del producto.

Disefio en Detalle

Desarrollo de la propuesta, definiendo cémo construir
el producto.




Fase critica para delinear criterios de sustentabilidad e
inclusividad.

Verificacion y Testeo

Durante todo el disefio de detalle del producto se debe
verificar que éste cumpla efectivamente con las carac-
teristicas conceptuales del producto. Verificar entre
otros aspectos, la seguridad, la calidad, confiabilidad y
manutencion.

Produccion

Puesta en marcha de la produccion, fabricando una se-
rie corta o prueba piloto, utilizando y poniendo a punto
los medios productivos necesarios. Durante ella, se de-
beran adquirir o subcontratar recursos edilicios, equi-
pos y herramientas de produccion.
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Comercializacion

En esta fase se realiza el lanzamiento del producto al
mercado, conjuntamente con todos los elementos de
apoyo proyectados a fin de que esté disponible para el
publico. También incluye el seguimiento del producto a
traves de su ciclo de vida economico.

Anélisis

Instancia de control y monitoreo de acuerdo a lo defini-
do en las otras fases. Ademas, se validan los conceptos
relacionados con el segundo uso, reparacion, separa-

cion de componentes, etc. asi como la minimizacion de
suimpacto medioambiental.
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7.9 PLAN DE ACCION COMERCIAL
FASE DE ANALISIS (DAFO Y CAME)

Fase en la que se describe la situacién del proyecto. Se realiza un amplio analisis interno y externo con un Unico fin,
reforzar debilidades, neutralizar amenazas y aprovechar fortalezas y oportunidades.

FASE DE DETERMINACION DE OBJETIVOS (SMART)

La clave para alcanzar tus objetivos estd en que éstos estén bien definidos. No es suficiente con que un objetivo sea
claro ya que esto no garantiza que se vaya a alcanzar.

Para definir objetivos, se debe de utilizar una metodologia que sirva de patron garantizando la maxima probabilidad de
éxito. Elmétodo SMART es una herramienta para definir de manera inteligente los objetivos.

La definicion del método SMART es el acronimo eninglés de las palabras:
« $-Specific — Especifico
« M- Measurable - Medible
« M- Attainable - Alcanzable
- R-Relevant - Relevante

+ T-Timely -Temporal.
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FASE DE DESARROLLO DEL PLAN DE ACCION (eSTRATEGIA)

El plan de accidon se compondra de la definicién estratégica de cada uno
delos objetivos que se disefian en la fase de determinacién de objetivos.

El plan respondera a las preguntas de que, por que, para quién, donde,
cuando, como se hara, quién lo hara y con qué recursos se cuenta.

Todo debe acabar reflejado en un plan cronologico que marcara los pa-
SOs a seguir para la consecucion de dichos objetivos.

7.10 MARCO ECONOMICO Y FINANCIERO

Dependiendo del tipo de negocio que hayamos planificado, hay una par-
te importante a tener en cuenta en el plan de negocio, esta es la planifi-
cacion financiera. Dependiendo del volumen de financiacion que nece-
sitemos, tendriamos que acudir a bancos, familiares, socios capitalistas,
crowdfunding (financiacion colectiva de microdonaciones) , etc.

Hay incluso posibilidades de financiacion a través de fondos europeos.
Hay paginas web que te ayudan a buscar la financiacion mas adecuada.

Nuestra asociacion OPA Extremadura también te puede ayudar a una
buena planificacion de tu proyecto de financiacion.
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¢DE DONDE OBTIENES EL DINERO PARA MONTAR TU
NEGOCI0?

Nuestro consejo es empezar con poca inversion, es de-
cir, el minimo imprescindible, y que dicha financiacion
venga, por este orden:

1. de capital propio (esta es la principal fuente de fi-
nanciacion que se da en la mayoria de los casos),

2. de la capitalizacion del paro (silo tenemos),

3. de familiares, socios capitalistas, crowdfunding,
subvencionesy,

4. alfinal, los bancos.

Elplan de financiacion determina quién aportara el dine-
ro gque necesitas para montar tu negocio. Una vez que
calcules cuanto dinero necesitas para desarrollar tu pro-
yecto, el siguiente paso es detallar como piensas finan-
ciar este desembolso.

La financiacion es fundamental para poder atender las
inversiones y los gastos imprescindibles para desarrollar
la actividad de la empresa.

Puede provenir de:

B recursos propios o internos: aportados por los pro-
motores o generados por la propia actividad de la
empresa o

B recursos ajenos o externos.

La financiacion que no hay que devolver, la que corres-
ponde alos recursos propios, recibe el nombre de patri-
monio neto. La que hay que devolver (recursos ajenos)
se denomina pasivo.

PLAN DE FINANCIACION RECURSOS PROPIOS: PATRI-
MONIO NETO

Capital: recursos aportados al inicio o de forma suce-
siva por los propietarios del negocio. El compromiso y
la asuncion de riesgo por parte de los socios es tanto
mayor cuanto mas dinero se ha puesto en la empresa.
Asi, se consigue que entidades bancarias, acreedores y
proveedores aumenten su confianza en el proyecto, fa-
cilitando la obtencion de recursos tanto a corto como a
largo plazo.




Otros recursos propios: autofinanciacion y recursos gene-
rados por la empresa (beneficios no distribuidos).

Sociedades de Capital Riesgo (venture capital): invierten en
negocios con dificultades para acceder a otras fuentes
de financiacion. Participan minoritariamente en el capi-
tal a medio y largo plazo, desinvirtiendo cuando la em-
presa se ha consolidado.

Business angel: individuo que invierte su dinero y su tiem-
po como mentor del emprendedor. Ofrece experiencia,
asesoria y contactos para convertirse en la principal
fuente de financiacion en las fases iniciales del proyecto
que es donde se producen los mayores niveles de ries-
goy falta de liquidez.

Subvenciones: dinero a fondo perdido que concede la
Administracion y que puede destinarse al capital o a la
explotacion. Se pueden obtener en forma de reduccion
de tipo de interés o de ayuda directa.

Hay que procurar gue el patrimonio de la empresa sea
cada vez mas solido. Tratar de que se vaya enriquecien-
do. Para eso deben aumentar sus recursos propios, es
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decir, su capacidad de autofinanciacion para que le per-
mita realizar nuevas inversiones de cara a su expansion.
.Como se consigue? Generando reservas, que son los
beneficios obtenidos en el ejercicio y que no son repar-
tidos entre los socios.

PLAN DE FINANCIACION RECURSOS AJENOS: PASIVO
PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a largo plazo por préstamos recibidos y otros concep-

tos: financiacion ajena obtenida por un periodo superior
al ano de entidades bancarias, proveedores, acreedo-
res, etc.

PASIVO CORRIENTE

Financiaciéon ajena obtenida por un periodo inferior al
ano.

Deudas a corto plazo con entidades de crédito.

0tros: (proveedores, acreedores o anticipos de clientes).



@PaeX  GUIA DE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO

FORMAS DE FINANCIACION AJENA O PASIVOS

Préstamo

Cantidad de dinero concedida por una entidad financie-
raacambio de pagar unosinteresesy deir devolviendo-
la enlos plazosy términos negociados.

Crédito

Cantidad de dinero que una entidad financiera pone a
disposicion del emprendedor en una cuenta corriente
hasta un limite determinado y por un plazo prefijado.

Suele concederse por un periodo de un afno, con posibi-
lidad de renovacion.

Periodicamente se liguidan intereses sobre las canti-
dades dispuestas y comisiones por las cantidades no
dispuestas.

Leasing o arrendamiento financiero

Recurso destinado a financiar la adquisicion del inmovi-
lizado (inmuebles, maquinaria, vehiculos, equipos infor-
maticos, etc.).

La compania de leasing adquiere inicialmente el bien
que necesitas y te lo alquila durante el tiempo conve-
nido. Puedes comprarlo cuando finalice el alquiler o in-
cluso puedes indicar en el contrato de alquiler que efec-
tuaras el derecho a comprarlo a su vencimiento.

Ofrece la ventaja de poder disponer de un bien sin des-
embolsar la totalidad de la inversion.

Renting

La compania de renting alquila el bien al emprendedor y
le garantiza su uso y disfrute, sin tener que preocuparse
por otros costes asociados a la gestion o el manteni-
miento.

Descuento comercial

Se cede a una entidad financiera los derechos de cobro
no vencidos documentados a través de letras de cam-
bio.

El banco anticipa a la empresa el importe del crédito
menos los gastos de gestion y los intereses que se ge-
neren en la operacion.
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Aunque la entidad financiera es la encargada de cobrar
el crédito del cliente, no asume el riesgo de impago por
parte de este.

Factoring

La empresa cede las facturas generadas por sus ventas
alaentidad de factoring, quien asume el riesgo de impa-
go, para que se ocupe de cobrarlas o incluso de adelan-
tar el dinero del cobro.

Puede establecerse para todos los clientes o soélo para
una parte de ellos. Pero se cederan siempre todas las
facturas de un mismo cliente.

Financiacion obtenida de proveedores

Siconsigues no pagar al contado a tus proveedores sino
hacerlo a 30 0 60 dias, estas obteniendo una fuente es-
pontanea de recursos.

Puedes pensar que esta financiacion es gratuita, pero si
renuncias a un descuento por pronto pago deberas sa-
ber qué coste te supone para compararlo con el coste
de otras financiaciones alternativas a corto plazo.



@PaeX  GUIA DE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO

La posibilidad de conseguir financiacion de este modo
depende en buena medida de la situacion del mercado
y de la posicion de fuerza relativa ejercida por proveedor
y cliente.

¢COMO AFECTA LA FINANCIACION A LA CUENTA DE
RESULTADOS?

La financiacion con recursos ajenos se recoge en el pa-
sivo del balance de situacion. Aunque se produce una
entrada de dinero en la empresa que afecta a la teso-
reria, el importe de la financiacion conseguida no influye
en el resultado de la empresa. Sin embargo, los intere-
ses pagados por la financiacién ajena siforman parte de
la cuenta de resultados, como gasto financiero.

CONSEJOS A TENER EN CUENTA

Hay que evitar financiarse con demasiados recursos
ajenos ya que eso supone endeudarse. Como conse-
cuencia, habra que devolver esa financiacién en un pla-
zo determinado y con un coste adicional establecido
(pago deintereses).

Si tu endeudamiento es muy elevado y con un peso
considerable de deudas a corto plazo, el riesgo que tie-
nes para devolver esa financiacion se incrementa. So-
bre todo al inicio de la actividad, silas ventas aun no han
alcanzado el punto critico. Por eso, es conveniente que
las inversiones y gastos iniciales sean financiados con
recursos que no haya que devolver (recursos propios o
patrimonio neto) o, en su caso, que haya que devolver a
largo plazo (deudas a largo plazo o pasivo no corriente).

Los recursos que se obtengan en el corto plazo (deudas
a corto plazo o pasivo corriente) deben estar destina-
dos afinanciar los gastos corrientes, los del dia a dia.

¢CUANTO DINERO NECESITAS PARA MONTAR UN
NEGOCIO? EL PLAN DE INVERSION

El plan de inversion analiza el dinero que necesitas para
montar tu negocio. Es una parte del plan econémico-fi-
nanciero gue estudia la viabilidad del proyecto cuando
elaboras el plan de empresa.

El plan de empresa es un documento que identifica,
describe y analiza una oportunidad de negocio, examina




su viabilidad técnica, econdmicay financieray desarrolla
todos los procedimientos y estrategias necesarias para
convertir esta oportunidad en un proyecto empresarial
concreto.

Es imprescindible cuando se quiere poner en marcha
un proyecto, sea cual sea la experiencia profesional del
promotor o promotores y la dimension del proyecto.

PLAN ECONOMICO-FINANCIERO 0 DE VIABILIDAD

Muchas personas emprendedoras piensan que la parte
economico-financiera del plan de negocio es muy com-
plicada y que requiere conocimientos especializados.
Lo importante es que los datos que necesitas para ela-
borar el plan econdmico ya los conoces si has reflexio-
nado sobre tuidea:

B cuanto dinero necesitas (plan de inversion),
B como lo conseguiras (plan de financiacion),

B cuanto prevés vender y a qué precio (prevision de
ingresos) y
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B cuales seran los gastos en compras, aprovisiona-
mientos de suministros, gastos de personal, im-
puestos, gastos generales..(prevision de gastos).

A partir de la prevision de ingresos y gastos se elabora el
plan de tesorerfa o cash-flow, con el objetivo de garanti-
zar laliquidez de la empresa en el corto plazo. Estos pla-
nes previsionales sirven de base al Balance de Situacion
y ala Cuenta de Resultados.

Por ultimo, el analisis de una serie de ratios determinara
la viabilidad de tu idea de negocio.

Como ves, la informacion necesaria ya la tienes cuando
defines tu proyecto, la estrategia, los procesos, el en-
torno. El plan econdmico-financiero solo la agrupa de
forma numéricay vinculada para determinar la viabilidad
delaempresa.
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¢COMO SE DETERMINA LA VIABILIDAD DE TU NEGO-
Cl0?

Para determinar la viabilidad econdmico-financiera de
tuidea debes:

& calcular los fondos necesarios para ponerla en mar-
cha (aportaciones de capital propio y/o de terceros)
y desarrollar la prevision de tesoreria,

@ calcular los beneficios previstos mediante la Cuenta
de Resultados 'y

B conocer a través del Balance de Situacion como se
encuentra la empresa en un momento determina-
do, qué bienes y derechos tiene y qué obligaciones
debe cumplir.

¢CUANDO ES VIABLE TU PROYECT0?

® Cuando el plan de inversién (dinero que necesitas)
esté cubierto con el plan de financiacion (fondos de
los que dispones).

B En el momento en el que obtengas un beneficio (in-
gresos menos gastos del periodo) suficiente.

& Cuando tengas liquidez (puedas hacer frente a tus
compromisos de pago inmediatos).

PLAN DE INVERSION

Cualquier proyecto de negocio necesita que sus pro-
motores adquieran o aporten una serie de recursos
para ponerlo en funcionamiento. Dependiendo de las
caracteristicas y tamano de la empresa, estos recursos
podran materializarse en:

ACTIVO NO CORRIENTE
# Inmovilizados Materiales

Bienes que permanecen en la empresa mas de un ano.
Por ejemplo, el local donde desarrollar la actividad, el
mobiliario, la maqguinaria para fabricar los productos, los
equipos informaticos, los vehiculos adecuados para el
transporte de mercancias y/o personas, etc.

B Terrenos: solares de naturaleza urbana, fincas rus-
ticas, otros terrenos no urbanos, minas y canteras.

® Edificaciones: edificios, cualquiera que sea su desti-
no.




B Instalaciones: cualquier otra instalacion de uso es-
pecializado como instalaciones eléctricas en gene-
ral, instalaciones de climatizacion, instalaciones de
agua, instalaciones de higiene, equipos de medida y
control, etc.

8 Maquinaria y herramientas: maguinas mediante las
que se realiza la extraccion o elaboracion de produc-
tos.

& Mobiliario: Muebles, material y equipos de oficinas;
con excepcion de los incluidos en la cuenta equipos
informaticos.

& Equipo informatico: ordenadores y demas conjun-
tos electronicos.

B Elementos de transporte: vehiculos de todas clases
exceptuando los de transporte interno dentro de Ia
factoria.

& Otros: cualesquiera otras inmovilizaciones mate-
riales no incluidas en los demas apartados del In-
movilizado Material. Se incluiran en esta cuenta los
envases y embalajes que por sus caracteristicas de-
ban considerarse como inmovilizado y los repuestos
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parainmovilizado cuyo ciclo de almacenamiento sea
superior a un ano.

# Inmovilizados intangibles

Derechos duraderos como por ejemplo las aplicacio-
nesinformaticas que permiten el funcionamiento de los
equipos informaticos, la pagina web, el registro de una
patente ologotipo que diferencie ala empresa, etc.

@ Gastos de Investigacion y Desarrollo (I1+D): es la in-
dagacion original y planificada que persigue descu-
brir nuevos conocimientos y mejor comprension en
los terrenos cientifico y técnico, asi como la aplica-
cion concreta de los logros obtenidos hasta que se
inicia la produccion comercial.

& Otros: concesiones administrativas, propiedad in-
dustrial y patentes, fondo de comercio, aplicaciones
informaticas...

# Inversiones financieras

Inversiones que realizas por un periodo superior al afo
en:

B Participaciones en Sociedades de Garantia Recipro-
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ca (para que te avalen y conseguir mejor financia-
cion).

& Fianzas y Depositos alargo plazo: como la fianza que
has pagado por el local que tienes en alquiler, etc.

ACTIVO CORRIENTE

Bienes o derechos que son vendidos o consumidos a lo
largo del ciclo normal de explotacion. Permanecen enla
empresa menos de un afno.

@ Existencias: stock inicial de mercaderias necesario
para hacer frente ala apertura del negocio.

& Otros: otros activos que no sepas donde encuadrar.

En el plan de inversion se considerara el importe sin IVA.
El Impuesto sobre el Valor Anadido nunca es el mayor
valor de la inversion, siempre y cuando sea fiscalmente
deducible.

Sin embargo, debe tenerse en cuenta a efectos de fi-
nanciacion de la inversion.

INVERSION Y GASTO ¢DONDE ESTA LA DIFERENCIA?

Inversion y gasto no es lo mismo, son conceptos distin-
tos que aparecen en lugares diferentes dentro del plan
de viabilidad.

& La inversion supone la adquisicion de un bien dura-
dero para la empresa. Es un activo que contribuye a
la generacion de ingresos durante mas de un ejer-
cicio economico. A lo largo de su vida util sirve para
desarrollar la actividad de la empresa, por lo que pro-
duce utilidad por un plazo superior al ano.

B El gasto solo contribuye a la generacion de ingre-
sos en el gjercicio en el que se produce. Es decir, lo
adquiero para consumirlo o integrarlo en el proceso
productivo de forma que la utilidad que me aporta es
inferior al ano.

Por ejemplo, si adquieres una oficina para desarrollar
tu negocio, es una inversion porque permanece en la
empresa mas de un ano, pero si la alquilas, cada recibo
mensual de alquiler sera un gasto que te produce utili-
dad durante ese mes.




Algunos detalles de la diferencia entre inversiéon y gasto:

# Balance o cuenta de resultados

El patrimonio de la empresa es lo que tiene menos lo
que debe. Lo que tiene (bienes y derechos) es el acti-
vo y lo que debe (obligaciones) es el pasivo. Como la in-
version permanece en la entidad mas de un ano, forma
parte del activo. Por lo tanto, figura en el Balance de Si-
tuaciéon que es el documento que refleja la composicion
del patrimonio de la empresa.

El gasto no forma parte del activo del negocio sino de
la Cuenta de resultados. Se restara de los ingresos para
determinar el beneficio o la pérdida de la actividad.

# Disminucion patrimonial

El gasto conlleva siempre una disminucion del patrimo-
nio.

Cuando serealizaun gasto se hace con cargo abienes o
derechos en poder de la empresa o adquiriendo nuevas
obligaciones, lo que se traduce en un menor valor del
activo o un aumento del pasivo.
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La inversion no implica una disminucion patrimonial,
sino una variacion de la composicion del activo o un au-
mento del pasivo.

Asi, siadquieres una maquina al contado estas realizan-
do una inversion. Pero el patrimonio no habra disminui-
do, solo variarala composicion del activo: menos efecti-
VO Y mas maquinaria.

Si la adquieres a plazos o con un préstamo, tampoco
se producira una disminucion de patrimonio ya que au-
mentaran los bienes que forman parte del activo y tam-
bien las obligaciones del pasivo.

UN MISMO ELEMENTO PUEDE SER INVERSION
EN UNOS CASOS Y GASTO EN OTROS

La actividad ala que se dedique laempresa determinala
calificacion del elemento.

Por ejemplo, la compra de un ordenador sera una inver-
sionsilovas a utilizar para trabajar enla oficina. Pero site
dedicas a la venta de ordenadores, no se tratara de una
inversion sino de un gasto (en concepto de compra de
mercaderias) porque lo vas a destinar ala venta.
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¢QUE ES EL PAGO?

El pago es una salida de dinero. Su finalidad es pagar un
gasto, una inversion, una deuda con Hacienda, un pres-
tamo...Tanto sirealizas un gasto o unainversion puedes:

B pagar al contado, con lo que la fecha de la operacion
y la del pago coinciden, o

B dejarlo pendiente de pago, con lo que tendras una
deuda que cancelaras en la fecha que corresponda.

En cualquier caso, no afecta niala cuenta de resultados
ni al valor de la empresa.

¢COMO AFECTA LA INVERSION A LA CUENTA DE
RESULTADOS?

Ya hemos visto las diferencias entre inversion y gasto.
Una de ellas es que la inversion figura en el balance de
la empresa como un activo y el gasto se resta de los
ingresos para determinar el resultado de la actividad.
Pero cierta clase de inversiones va perdiendo valor con
el paso del tiempo. Si hace tres afnos que tienes un or-
denador, su valor sera muy inferior al que tenfaen elmo-

mento en que lo compraste. Lo mismo sucede con los
coches o la maquinaria.

Esta pérdida de valor que se produce de forma siste-
matica y que responde al uso, al paso del tiempo o a la
obsolescencia se refleja como un gasto en la cuenta de
resultados en concepto de "amortizacion del inmovili-
zado".

Amortizar es estimar el nimero de anos en que el bien
va a producir ingresos (vida util) y repartir el valor de ad-
quisicion de esta inversion entre los anos de vida Util.
Asi, cada ano se imputara como gasto la parte corres-
pondiente de amortizacion.

Elplan de amortizacion se calcula al comienzo de la vida
util del bien y en él se establece la parte del valor de ad-
quisicion que vas a considerar como gasto cada ano.
Unavezrealizado, sélolo podras modificar bajo circuns-
tancias excepcionales. Y recuerda conservar factura del
bien amortizado hasta cuatro afios después de la decla-
racion donde incluiste la ultima amortizacion.




71.11 RELEVO GENERACIONAL

Otra opcién de negocio bastante interesante conlaque
nuestra asociacion, OPA Extremadura, esta fuertemen-
te comprometida, siendo promotora de esta iniciativa
en los distintos Planes de Autonomos, es adaptarnos a
una empresa que este actualmente en vigor y que por
motivos de jubilacién o enfermedad sea posible hacer
unrelevo generacional, siempre con la condicion de que
haya un acompanamiento de almenos seis meses, ase-
gurando el traspaso adecuado de los conocimientos de
la persona relevada y la adaptacion de su clientela a la

nueva situacion.
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Segun aparece en el Decreto 90/2016, de 28 de junio,
por el que se establecen las bases reguladoras de las
subvenciones para el fomento del autoempleo en el
ambito de la Comunidad Autdnoma de Extremadura, se
entiende por relevo generacional:

“.. la transmision del negocio de la persona titular
del mismo a una o varias, en régimen de comuni-
dad de bienes u otras entidades sin personalidad
Juridica, siempre que suponga la continuidad del es-
tablecimiento que de otra forma hubiese cerrado y
que los motivos de la transmision sea incapacidad
permanente, en sus grados de total, absoluta o gran
invalidez, por jubilacion o fallecimiento de la persona
autonoma titular del negocio y no hayan transcurri-
do mas de seis meses entre la baja en el RETA y en
el IAE de dicho titular y el alta en el RETA de quien
adquiera la empresa y que se trate de la misma acti-

"

vidady se ejerza en el mismo local
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Esta férmula nos puede costar al principio un poco mas
de inversion, pero jque ganamos con esta opcion? Ga-
namos unos activos intangibles muy importantes para
el éxito de nuestro negocio, como son: unos clientes
que ya estan habituados a esta empresa, un nombre
0 marca ya reconocidos por los afos de actividad que
lleva el negocio abierto, el know-how o saber hacer o
experiencia de la persona que regentaba el negocio,, en

71.12 PUESTA EN MARCHA

El entorno local, suele ser el ambito de referencia para
ubicar nuestra empresa. Sin descartar otros lugares, en
general los autdbnomos encuentran en lo local su mer-
cado natural.

Cada estrategia de promocién y creacion de activi-
dades profesionales requiere previamente un analisis
detallado de las estructuras de produccion locales. Hay
que poner el énfasis en la identificacién de deficiencias
y recursos.

Elbalance de este analisis debe compararse con los re-
cursos potenciales desaprovechados y aprovechados
insuficientemente.

fin, son muchas las ventajas que aporta esta formula de
implantacion de un negocio. A todo esto hay que anadir,
que actualmente existe una subvencion a fondo perdi-
do, parala compra de la empresa, a través de Incentivos
Regionales y, al mismo tiempo, podemos aprovechar al
equipo de expertos que la Junta de Extremadura pone a
nuestra disposicién, para valorar correctamente la em-
presa que vayamos a adquirir.

Un analisis de este tipo, puede realizarse sobre una re-
gion, un pueblo o un barrio. Entodo caso, supone labase
para la planificacion de cualquier proyecto posterior.

Sinuestro negocio es de nueva creacion, el esfuerzo ini-
cial en todos los campos es un poquito mayor. Hay que
hacer una buena planificacion publicitaria y de marke-
ting, lo que no significa gastar dinero a discrecion, hay
que gastar eldinerojustoy dirigirlo al publico de referen-
cia de nuestro negocio, no toda la publicidad es efectiva.

Hay que aprovechar toda la publicidad que podamos
hacer de forma gratuita, opciones en redes sociales,
boca a boca, a través de nuestras amistades y familia,
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contratar algo de publicidad en los medios de comuni-
cacion habituales (radio local, revistas especializadas,
paginas web especializadas, etc.).

Sipor el contrario decidimos elegir un relevo generacio-
nal de un negocio que esta en actividad actualmente, el
gasto en publicidad sera menor. Nuestro consejo es que
mantengamos la marca con el que es conocido el mis-
mo, tendremos mucho ganado.

AuUn asi, habria que darle un impulso publicitario y de
marketing. Por supuesto haciendo ver el relevo que se
esta produciendo y dando al negocio nuestra impronta
personal, principalmente en todo lo relacionado con las
redes sociales y pagina web propia sino la tuviera o ac-
tualizando la misma si ya existe.

7.13 FORMACION

Una de las barreras con las que la persona autdénoma
se encuentra ala hora de afrontar con éxito su aventura
empresarial es la falta de formacion profesional. La for-
macion es un aspecto fundamental en el desarrollo de
una actividad profesional autonoma.
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Desde OPA Extremadura hemos formado a cientos de autonomos/as en la region. Aun asi, el porcentaje que accede
a laformacion es aun muy reducido.

Antes incluso de abrir nuestro negocio al publico tenemos que prepararnos nosotros también. Aunque creamos que
ya lo sabemos todo sobre el negocio o sobre el trato con las personas, no es asi, se demuestra constantemente en
el dia a dia de muchos negocios. La formacién del auténomo y de su plantilla (si la tuviera) es una parte fundamental
también del negocio.

Esta formacion ha de ser continuada en el tiempo, siempre hay cosas nuevas que aprender y que repercutiran direc-
tamente en el éxito de nuestro negocio.

Por tanto, contribuir al avance de la formacion, al aprendizaje permanente y la especializacion en el desarrollo de cual-
quier actividad profesional es algo totalmente necesario e imprescindible.




Establecer planes formativos especificos al emprendi-
miento (ideas, patentes, homologaciones, reinventar
y readaptarse en el uso de nuevas tecnologias, herra-
mientas y maquinarias especializadas, nuevas formas
de comercio) para adaptarse y adecuarse a los nuevos
tiempos, asi como sobre otros conocimientos necesa-
rios (planes de viabilidad, analitica, costes, rentabilidad)
seran esenciales para afianzar, consolidar, desarrollar la
actividad empresarial.

Importante la formacion especifica y especializada que
aporte CERTIFICADOS DE PROFESIONALIDAD para
tener el reconocimiento, la acreditacion y sobretodo el
nivel de conocimiento que permita consolidar cualquier
forma de emprendimiento y busqueda de empleo esta-
ble; principalmente establecerse como auténomo.

<
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Conseguiremos también, suministrar los conocimien-
tos, habilidades y actitudes para que las personas en
situacion de desempleo, no cualificados, semicualifica-
dos y cualificados, y en especial los de menor nivel de
estudios, puedan mejorar sus competencias profesio-
nalesy adaptarse como verdaderos sujetos protagonis-
tas, y no como sujetos pasivos, alos cambios organiza-
tivos y tecnoldgicos, facilitando la busqueda de nuevas
oportunidades y la creacion de emprendedores en los
nuevos mercados, asi como en el mercado tradicional.
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7.14 INNOVACION, SOSTENIBILIDAD Y
DESARROLLO LOCAL

Desde OPA Extremadura pensamos que la innovacion,
la sostenibilidad y el desarrollo local estan muy relacio-
nadas con la formacion.

Para generar nuevos ambitos de empleo, estas cuestio-
nes suponen una necesidad base.

Cada vez mas, se pone el énfasis en la valoracion cua-
litativa del grado de satisfaccion de la ciudadania sobre
ese producto o servicio que se le esta ofreciendo.

Cada vez mas, hay dos parametros que la ciudadania
tiene en cuenta a la hora de decantarse por una u otra
opcion: la sostenibilidad social y ecologica.

Elmercado que nos rodea es cada vez mas cambiante y
agresivo. Los Ultimos avances en tecnologia de la infor-
macion y la comunicacion estan provocando una trans-
formacion social y econdmica que, por supuesto, con-
lleva un cambio significativo en el mundo empresarial.

La telefonia movil, y sobre todo Internet, juegan un pa-
pel imprescindible para el desarrollo de cualquier nego-
cio, obligando a los autonomos a reciclarse continua-
mente para asumir nuevas competencias.

Por todo ello, podemos afirmar que los autbnomos que
se queden al margen o retrasen su incorporacion a las
nuevas tecnologias y las redes sociales, pondran en pe-
ligro tanto su competitividad, como su propia supervi-
vencia.
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71.15 AGRUPACIONES 0 CONSORCIOS

En Extremadura se da una circunstancia especial en cuanto a la di-
mension de la inmensa mayoria de las empresas que estan consti-
tuidas, el 98% de las mismas son microempresas, es decir con me-
nos de 10 trabajadores. Si queremos acometer ciertos proyectos
empresariales, solo hay una solucion y esta es "la colaboracion”.

La existencia de autonomos responde y se alimenta, en gran medi-
da, de la capacidad delterritorio y de los propios autonomos para ge-
nerar relaciones de apoyo mutuo, de manera que se generen redes
vertebradoras del propio ambito de las iniciativas de los autonomos.
Por tanto, la cooperacion se convierte en una herramienta a la que
pueden recurrir los autonomos paraimpulsar su desarrollo, compar-
tiendo o intercambiando recursos o soluciones con otros, mediante
compromisos temporales que no alteren su independencia.

Con la finalidad de aunar fuerzas, compartir recursos y disminuir
riesgos, buscando como objetivos satisfacer las necesidades y/o
resolver problemas mediante el desarrollo de proyectos conjuntos,
a los que de manera individual no podrian hacer frente ninguna de
las partes, OPA Extremadura muestra su compromiso y apoyo al fo-
mento y facilitacion de la colaboracion entre personas autbnomas y
responsables de microempresas.



@PaeX  GUIADE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO

1.16 PROFESIONALES

En cualquier negocio hay que tener profesionales que
nos asesoren en algunas materias, que nosotros no te-
nemos por qué llevar directamente.

Algunos ejemplos son: asesoria fiscal, asesoria laboral,
prevencion de riesgos laborales, puntos criticos sani-
tarios (cuando proceda), asesoria juridica, marketing y
publicidad, etc. Por menos dinero del que a veces pen-

1.17 FISCALIDAD

La fiscalidad de una actividad depende de varios fac-
tores, en primer lugar, saber si nuestra actividad esta
englobada en actividades sujetas a modulos o no. Si
estamos sujetos, pagaremos una cuota fija trimestral
que va a depender de varios factores, a saber: potencia
eléctrica contratada, metros cuadrados de superficie
de venta, nUmero de empleados, etc.

Eneste tipo de actividad fiscal, al tratarse de un régimen
de estimacion objetiva, presenta condiciones simplifi-
cadas ala hora de declarar el IRPF o el IVA ante la Agen-
cia Tributaria.

samos podemos armar una red de profesionales que
nos ayuden a llevar mejor el negocio, y asi, poder dedi-
car nuestros esfuerzos a dirigir nuestra empresa hacia
el exito.

OPA Extremadura también puede ayudarte. Tenemos
firmados convenios con distintos profesionales, con
ventajas economicas para nuestros socios.

Si no esta nuestra actividad no esta englobada en las
actividades sujetas a modulos, estéa la modalidad de es-
timacion directa.

Bajo esta modalidad sera necesario llevar una conta-
bilidad ajustada al Codigo de Comercio, con Libros de
Registros, ademas de las declaraciones trimestrales de
IRPF e IVA.
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7.18 SEGURIDAD SOCIAL
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7.19 CONSOLIDACION

Cuando han transcurrido de 4 a 6 anos aproximada-
mente, nuestro negocio debe de estar ya consolidado y
es el momento de tener en cuenta nuevos parametros
como:

B Autofinanciacidon de mantenimiento o reinversion

Debemos de actualizar nuestro negocio, mobiliario,
maquinaria, estética, imagen corporativa etc. Tener
un fondo de amortizacion, que es una cantidad de
dinero que se reserva todos los anos y servira para
la renovacion de todo tu equipamiento.

OPA Extremadura te puede informar en cada mo-
mento de las subvenciones abiertas pararenovar tu
empresa.

B Formacion

Hay que realizar una formacion mas especifica, so-
bre nuestra profesion, encaminada a ser aun mas
profesionales y estar a la ultima de nuestra activi-
dad. Siempre hay algo nuevo que aprender.

B Nuevos mercados

Si nuestro negocio ya esta consolidado y nuestra
liquidez nos permite otear nuevos horizontes, es
cuestion de volver a empezar con el mismo proce-
S0, que cuando iniciamos nuestra primera empresa.
Pero con la experiencia acumulada en nuestro pri-
mer proyecto.

B Internacionalizacion

Una de las oportunidades mas importantes que
existen actualmente, es la posibilidad de interna-
cionalizar nuestra empresa. Es una de las adapta-
ciones mas fuertes que el autdbnomo y la microem-
presa pueden hacer.

En un mundo globalizado, tenemos la oportunidad
de aprovechar nuestro nicho de mercado para di-
versificar nuestro espacio de negocio.

Estamos de acuerdo de que esto no es para todas
las empresas, pero nos sorprenderia saber que, en
no pocas ocasiones, pequeias empresas dan el
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paso a la exportacion de sus productos o servicios
y lo consiguen con bastante éxito.

Cuando hablamos de internacionalizar, no nos refe-
rimos solo al extranjero, también podriamos empe-
zar por ofrecer nuestros productos y servicios, en
otras ciudades, provincias o comunidades.

Lo que sihay que hacer previamente es asesorarse,
formarse y apoyarse en los estamentos que tienen
como mision ayudar a iniciarse en la exportacion
(Cémaras, Icex, Fomento).

Por nuestra dimension de empresa, una posibilidad
atener en cuenta ala hora de empezar con lainter-
nacionalizacion, sonlos "Consorcios de Empresas”,
una formula perfectamente valida para la union de
varias pequefas empresas, para conseguir un fin
comuny gue cada una tenga su propia autonomia.

Desde OPA Extremadura es una de las cuestiones
gue promovemaos.
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71.20 NUEVOS PARADIGMAS Y TENDENCIAS

INNOVACION SOCIAL

Sin lugar a dudas, la innovacion social se ha convertido
en los ultimos anos en un concepto de uso cada vez
mas frecuente, tanto por la ciudadania, como por em-
prendedores, responsables politicos e instituciones.

Cada vez somos mas las personas innovadoras socia-
les que, conla creatividad por bandera, nos atrevemos a
hacer algo diferente y poner en marcha (o al menos,
intentarlo) nuestras ideas, ilusiones y propuestas, con
el objetivo final de ser originales y diferentes, ademas
de mejorar el bienestar de la ciudadania y aportar
nuestro granito de arena en esta sociedad de hoy en
dia, en el que los métodos tradicionales parecen estar
llegando a su fin.

La Comision Europea, enmarcada en su Estrategia Eu-
ropa 2020, lanzo en el afio 2010 la emblematica iniciati-
va "Union por la Innovacion”, en la que la "Apuesta por
la Innovacion Social” se menciona como un elemento
clave.

Dicha iniciativa define el concepto de Innovaciéon So-
cial de la siguiente manera:

“La Innovacion Social consiste en encontrar
nuevas formas de satisfacer las necesida-
des sociales, que no estan adecuadamen-
te cubiertas por elmercado o el sector
publico... o en producir los cambios de
comportamiento necesarios para resol-
ver los grandes retos de lasociedad..
capacitando a la ciudadania y generando
nuevas relaciones sociales y nuevos mo-
delos de colaboracion. Son, por tanto, al
mismo tiempo innovadoras en si mismas y
utiles para capacitar a la sociedad a inno-

"

var.. .

Enla "Guia de la Innovacioén Social”, publicada por la Co-
mision Europea, se define la innovacion social como
"el desarrollo e implementacion de nuevas ideas
(productos, serviciosy modelos) para satisfacer las ne-




cesidades sociales, crear nuevas relaciones sociales y
ofrecer mejores resultados.

Sirve de respuesta a las demandas sociales que
afectan al proceso de interaccion social, dirigiéendose
a mejorar el bienestar humano".

Innovaciones sociales son, segun esta guia, aguellas
gue no solo son buenas para la sociedad, sino que me-
joran la capacidad de actuacion de las personas. Se
basan en la creatividad de los ciudadanos, las
organizaciones de la sociedad civil, las comunidades
locales o las empresas.

El proceso de la innovacion social se compone de
cuatro elementos principales, los cuales podemos con-
siderar para hacer de nuestra iniciativa emprendedora
autonoma una experiencia de emprendimiento social
capaz de generar valor para toda la sociedad y contribu-
yendo a su vez al exito de tu proyecto:

@ Identificacion de nuevas necesidades sociales.

B Desarrollo de nuevas soluciones en respuesta a
estas necesidades sociales.
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@ Evaluacion de la eficacia de las nuevas soluciones
para satisfacer las necesidades sociales.

& Ampliacion de las innovaciones sociales eficaces.
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REVOLUCION DIGITAL

En sputniknews.com publicaron un excelente mapa
con las redes sociales mas importantes en los diferen-
tes paises del mundo, mostrando el dominio de Face-
book en la mayoria del planeta: 600 millones de usua-
rios para Facebook, seguido de 480 millones de Qzone
y 200 millones de Twitter. El mapa tomaba datos del
2011, los cuales han quedado completamente sobre-
pasados. En la actualidad Facebook tiene mas de 1591m,
YouTube 1000m, Instagram 400m, Twitter 320m...
ver http:// www.iredes.es/mapa/

En esta vision del mundo actual, donde las TICs han en-
trado de lleno a formar parte de nuestras vidas, la web so-
cial nos ofrece unas posibilidades comunicativas, comer-
ciales y creativas inimaginables hace solo unos anos.

Hoy en dia la web 2.0 y las herramientas en la nube han
hecho posible que no necesitemos disponer de equipos o
software de elevado coste, al alcance de pocos, para de-
sarrollar cualquier tarea multimedia. Directamente desde
internet y sin importar el sistema operativo que emplee
nuestro equipo, existen herramientas que nos ofrecen
opciones muy potentes para ello.




Con el valor afladido que supone lainteraccion social en
las redes y sus contribuciones al trabajo cooperativo,
colaborativo y al marketing.

La aparicion de las redes y medios sociales ha provo-
cado unas transformaciones en la actividad tradicional
de las organizaciones publicas, privadas y autdbnomos:
cambios en organigramas y procedimientos, perfiles
que quedan obsoletos y nuevas formas de establecer la
comunicacion de la entidad.

Internet no es sélo una herramienta, es una puerta hacia
un mundo global e hiperconectado. Un canal con unas
posibilidades infinitas donde las empresas, microem-
presas y autébnomos que confian en sus beneficios lo
han introducido para la difusion de productos/servicios,
proyectos, campanas, causas, atencion a socios, res-
puestas ante emergencias, etc.

EXTREMADURA 2030

El futuro de nuestra region apunta al nuevo paradigma
de la sostenibilidad, la lucha contra el cambio climatico
y la economia verde.
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Las reglas basicas de interaccion con la ciudadania se
ven alteradas, siendo obligado por tanto actualizar mo-
delos.

Segun el Observatorio Nacional de las Telecomunica-
ciones y de la Sociedad de la Informacion (ONTSI) en
Espafa acceden a Internet 30.2 millones de internau-
tas.

El marketing y comunicacién online se refieren al pro-
cedimiento de organizar campanas de comunicacion,
concienciacion y de publicidad en Internet para poten-
ciar nuestra marca, cuidando que las relaciones de co-
munidad con nuestros clientes que se establezcan sean
productivas, constructivas y duraderas.

En este sentido, hace unos anos, desde la Presidencia
de la Junta de Extremadura se anunciaba el desarrollo
de un gran proyecto colectivo para la region: Extrema-
dura 2030.
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EXTREMADURA

2039

Por ello entendemos que es una gran oportunidad para
elempleo autonomo.

Se trata de una estrategia para el desarrollo de una Ex-
tremadura que incorpore la economia verde impulsada
por la ciudadania, desde un mejor modelo econdmico
y social, en torno a retos globales como el cambio cli-
matico, la economia circular y la dehesa, a traves de la
cual se propone convertir la comunidad en un referente
mundial de economia verde ciudadana como parte inte-
grante de la especializacion regional.

Propone un marco regional de formacion y conciencia-
cion masiva a toda la poblacion extremena, a sus institu-
ciones, empresas, fundaciones, asociaciones, centros
de educacion e investigacion, de laimportancia que tie-
ne para el futuro de nuestra Comunidad Auténoma ela-
borar un desarrollo basado en las multiples fortalezas de
la region en proyectos de economia verde, y sus enor-
mes oportunidades de generacion de riqueza y empleo.




COMPETENCIAS GENERICAS

Elsistema educativo ha dado unaimportancia residual a
las competencias genéricas frente a las competencias
basicasy especificas.

Richard Gerver revelaba una conversacion con el res-
ponsable de Google acerca de los requerimientos de
la compania para la contratacion de ingenieros. Venia a
decir que Google tenia dificultades para reclutarlos en
Europa porque a pesar de estar bien formados técni-
camente (competencias especificas), sin embargo la
compania buscaba personas preparadas para actuar
autonomamente, coordinarse, escuchar al mercado,
disefar soluciones... (competencias genéricas en las
que no eran tan buenos).

Hemos tomado este ejemplo porque aporta las claves
esenciales que determinaran la empleabilidad y las ca-
pacidades emprendedoras y de liderazgo de las perso-
nas en los proximos afnos.

La diferencia en el valor de una compania o autbnomo
reside en las competencias genéricas de su equipo hu-
mano.
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Podriamos definir competencias como el conjunto de
conocimientos, habilidades, actitudes y valores para al-
canzar un desempeno. Las competencias de una per-
sona en un dominio determinado producen resultados
satisfactorios objetivos que pueden serjuzgadosy eva-
luados.
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Explorando sobre el listado de competencias genéricas
qgue se mencionan en las leyes educativas de diferentes
paises, podemos comprobar como existe cierta confu-
sién en su definicion, organizaciony sistematizacion.

Como boton de muestra, algunas de las competencias
genéricas que se teorizan desde diferentes enfoques
y gque si somos capaces de entrenarlas y desarrollarlas
en nuestra propia persona y equipo de profesionales,
nuestro proyecto ganara mucho camino hacia el éxito:

@ LingUisticas: escuchar, hablar, pedir, formular pre-
guntas adecuadas, discusion grupal, interactuar, de-
cir, mostrar, reportar, pensamiento critico, seleccio-
nar la informacion, evaluar la informacion, tomar una
posicion frente a la informacion....

@ Conferir sentido y criterio a la accion, dirigir y dirigir-
se: procesar informacion, valorar, evaluar, realizar....

& Analizar: dividir el problema en partes, relacionar, cri-
ticar, juzgar, apoyar juicios, establecer causa/efecto,
argumentar, dar razones, afirmar, suministrar evi-
dencias...

& Resolucion de problemas: determinar, razonar, crear
diferentes alternativas, elegir, discriminar, tomar de-
cisiones, jerarquizar, asentar prioridades, asumir...

& Relaciones interpersonales: entendimiento y respe-
to a otras culturas, cooperacion, colaboracion, con-
fianza...

& Relaciones intrapersonales: autocontrol, concen-
tracion, enfoque...

8 Administrar, organizar, coordinar, planificar, delegar,
supervisar, responsabilizarse, evaluar, medir el des-
empeno....

8 Emprendimiento y liderazgo: tomar riesgos, organi-
zar, visualizar, inspirar, desarrollar la creatividad, pro-
poner alternativas, planear, planificar...

B Emocionales: identificar estados de animo y emo-
ciones, reconocer emociones propias y ajenas, tra-
bajar sobre ellas...
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8. CONOCE EL PROGRAMA DE ESTIMULO A LA CREACION'Y CONSOLIDACION
DEL TRABAJO AUTONOMO DE EXTREMADURA 2024-2027

El Programa de Estimulo a la Creacion y Consolidacion
del Trabajo Auténomo 2024-2027 (Programa de Esti-
mulo del Trabajo Autdbnomo 2024-2027) es el resulta-
do de la negociacion mantenida con las asociaciones
de personas trabajadoras autonomas de Extremadura
(OPAEX, CEAT BADAJOZ y ATA) desde la toma de po-
sesion del nuevo Consejo de Gobierno de la Junta de
Extremadura, en el verano de 2023, hasta la fecha de
firma de este documento.

El nuevo programa parte del analisis y evaluacion del
Plan de Empleoc Autonomo 2020-2023, que se rubrico a
finales de 2020, es decir, en un contexto de grave crisis
sanitaria y econdmica por la pandemia de COVID-19.

En 2024, en un contexto mas favorable pero condicio-
nado por la inestabilidad mundial, es necesario refor-
mular el planteamiento de las medidas de estimulo al
empleo autébnomo, sin olvidar todo lo aprendido duran-

te los momentos mas complicados de la reciente crisis,
con el objetivo de que marque la linea a seguir en ma-
teria de autoempleo en nuestra comunidad autonoma,
reduciendo la incertidumbre en un escenario economi-
co cambiante.

OBJETIVOS Y EJES DE ACTUACION DEL PRO-
GRAMA DE ESTIiMULO DEL TRABAJO AUTONOMO
2024-2027

Los objetivos y ejes de actuacion que estructuran el
nuevo programa se resumen en la siguiente tabla:

Objetivo General: Apoyar la creacion, el impulso vy
mantenimiento del empleo auténomo desde el inicio
de la actividad hasta su consolidacion y potencial relevo.
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Objetivos Especificos:

+  Fomento del empleo autonomo y apoyo a las se-
gundas oportunidades.

« Apoyo ala adaptaciony al relevo generacional.

«  Adaptacion de la vida personal y familiar del colec-
tivo y promocion de la igualdad de oportunidades.

+  Disminucion de trédmites administrativos.

«  Desarrollar programas de formacion y asesora-
miento a personas emprendedoras

+  Fomento de lainnovacion y la competitividad a tra-
ves de incentivos a la innovacion.

Ejes de actuacion:

1. Ayudas incorporacion y mantenimiento empleo
auténomo.

2. Ayudas crecimiento colectivo autbnomo.

10.

11.

Fomento del empleo.
Promocion de igualdad de oportunidades y apoyo a
la conciliacion y corresponsabilidad laboral y fami-

liar.

Fomento a la cultura emprendedora y apoyo al em-
prendimiento innovador.

Digitalizacion.

Microcreditos.

Formacién y capacitacion.

Programa de relevo y segunda oportunidad.
Dinamizacion sectores especificos.

Autopista administrativa de personas trabajadoras
autonomas.
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RESUMEN DE LAS LINEAS DE AYUDAS ASOCIADAS A CADA EJE DE ACTUACION

EJE 1.- AYUDAS A LA INCORPORACION Y AL MAN-
TENIMIENTO DEL EMPLEO AUTONOMO

Este apartado presenta un conjunto de lineas de ac-
tuacion dirigidas a impulsar y consolidar el empleo au-
tonomo en Extremadura. Estas medidas abarcan desde
ayudas para el fomento delautoempleoy lainsercion de
familiares colaboradores, hasta la implementacion de
una "Tarifa Cero" para nuevos autonomos y el apoyo a
la consolidacion del empleo. Ademas, se incluyen inicia-
tivas para el relevo generacional en el tejido empresarial
y el fomento de la cultura emprendedora entre los jove-
nes, acercando la educacion empresarial a los centros
educativos y promoviendo la creacion de sinergias en-
tre las futuras generaciones de emprendedores.

EJE 2.- AYUDAS PARA EL CRECIMIENTO DEL CO-
LECTIVO AUTONOMO.

Este conjunto de medidas esta disenado para apoyar el
crecimiento y la modernizacion de los autbnomos y au-
ténomas en Extremadura. Las ayudas contemplan des-
de la contratacion de servicios profesionales expertos
hasta inversiones en maquinaria, pasando por incenti-
vOs autonomicos y programas especificos que buscan
mejorar la competitividad y enfrentar los efectos de la
inflacion. Estas iniciativas contribuyen a la consolidacion
de los pequefnos negocios en un entorno cada vez mas
complejo.

EJE 3.- FOMENTO DEL EMPLEO

Este eje presenta diversas lineas de actuacion desti-
nadas a fomentar el empleo auténomo y reducir los
costes laborales en Extremadura. Las ayudas abarcan
desde la contratacion indefinida inicial para personas
trabajadoras autébnomasy profesionales, hasta subven-
ciones para atraer nomadas digitales, promover el rele-
VO generacional en empresas familiares y fomentar la
contratacion de personas con discapacidad. Asimismo,
se busca ofrecer oportunidades de empleo para jove-
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nes y colectivos con mayores dificultades de insercion
laboral, contribuyendo al fortalecimiento del tejido em-
presarial y social de la region.

EJE 4.- PROMOCION DE IGUALDAD DE OPORTUNI-
DADES Y APOYO A LA CONCILIACION Y CORRES-
PONSABILIDAD LABORAL Y FAMILIAR

Este conjunto de medidas esta orientado a fomentar
la igualdad de género vy la conciliacion laboral y familiar
entre trabajadoras y trabajadores autonomos de Ex-
tremadura. Se promueve una cultura empresarial que
valora el equilibrio entre la vida profesional y personal,
apoyada por subvenciones que facilitan la contratacion
durante periodos de suspension por motivos familiares
y riesgos asociados alamaternidad. Asimismo, se inclu-
yenincentivos para el teletrabajo vy la flexibilidad horaria,
adaptandose a las demandas del entorno digital actual.

EJE 5.- FOMENTO DE LA CULTURA EMPRENDEDO-
RAY APOYO AL EMPRENDIMIENTO INNOVADOR

El fomento de la cultura emprendedora es esencial
para impulsar el desarrollo econémico y social en Ex-
tremadura. A traves de diversas iniciativas, como foros,
seminarios, premios y plataformas de asesoramiento,
se busca apoyar a emprendedores y emprendedoras
y promover la creacion de nuevas empresas, asi como
consolidar y fortalecer las ya existentes. Estas acciones
también se extienden a la educacion, desde la Forma-
cion Profesional hasta la Universidad, para preparar a
futuras generaciones para el emprendimiento.

EJE 6.- DIGITALIZACION

Este apartado describe una serie de medidas centradas
en la digitalizacion, dirigidas principalmente a personas
trabajadoras autonomas de Extremadura. Las actua-
ciones incluyen la creacion de redes de incubadoras
tecnoldgicas, el fomento de la investigacion y el desa-
rrollo (1+D), y la dinamizacion de la economia digital en la
region. Estas iniciativas tienen como objetivo potenciar
el talento tecnologico, la ciberseguridad y la integracion
de soluciones TIC para mejorar la eficiencia y producti-




vidad de los negocios, especialmente en sectores clave
como el de servicios y la economia plateada.

EJE.7.- MICROCREDITOS

Para apoyar la creacion y expansion de actividades em-
presariales, se ofrecera al colectivo de autonomos una
cartera de microcreditos gestionada por Extremadura
Avante. Las personas emprendedoras y auténomas
podran acceder a préstamos de hasta 25.000 euros
para proyectos innovadores, otorgados directamen-
te por esta entidad. Ademas, se facilitara financiacion
mediante garantias publicas de la cartera Jeremie, con
montos de hasta 50.000 euros, dirigidos a emprende-
dores, micropymes y autdbnomos que necesiten inver-
sion o liquidez. Este programa contara con un presu-
puesto de hasta 9 millones de euros hasta 2027.

EJE 8.- FORMACION Y CAPACITACION

Este eje contempla una serie de medidas de actua-
cion que se traducen en programas de formacion vy
capacitacion disefados para las personas trabajado-
ras autonomas y emprendedoras de Extremadura.
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Estos programas se centran en mejorar sus habilida-
des empresariales, técnicas y digitales, con el objetivo
de fortalecer la competitividad de sus negocios. Las
areas prioritarias incluyen la gestion, la organizacion, la
promocion, la venta y las competencias digitales, con
especial atenciéon a sectores clave como el comercio,
la agricultura, la construccion y la hosteleria. Ademas,
se ofrece asesoramiento personalizado, espacios de
coworking y formacion en economia circular y digita-
lizacion, adaptados a las necesidades especificas de
cada autdbnomo, para asegurar su exito en un mercado
cambiante.

EJE9.- PROGRAMADE RELEVO Y SEGUNDA OPOR-
TUNIDAD

Este eje presenta lineas de ayudas para facilitar el rele-
VO generacional de personas trabajadoras auténomas
y asegurar la continuidad de sus negocios tras la jubila-
cion. Através de estainiciativa, seidentificaran negocios
viables proximos al cierre y se promovera su traspaso a
nuevos emprendedores mediante la plataforma "Auto-
nom@s en Red". Ademas, se desarrollara un programa
de asesoramiento individualizado para personas auto-
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nomas y empresas con dificultades financieras, con el
fin de ofrecerles una "segunda oportunidad” mediante
la reestructuracion de deudas y la optimizacion de sus
modelos de negocio.

EJE 10.- DINAMIZACION COLECTIVOS Y SECTO-
RES ESPECIFICOS

Este eje contempla varias lineas de ayuda disefiadas
para promover la creacion de negocios con impacto
social, fomentar el emprendimiento transfronterizo con
Portugal y apoyar a colectivos especificos como muje-
res emprendedoras y autonomos en zonas rurales. Las
acciones incluyen programas de sensibilizacion, forma-
cion en digitalizacion, asesoramiento para la financia-
cion de proyectos con impacto social, y la creacion de
hubs de emprendimiento inclusivo. Ademas, se imple-
mentaran espacios de coworking en areas rurales para
atraer talento y facilitar el crecimiento de negocios en
dichas zonas, promoviendo sinergias y el intercambio
de buenas practicas empresariales.

EJE 11.- AUTOPISTA ADMINISTRATIVA DE PERSO-
NAS TRABAJADORAS AUTONOMAS

Con el proposito de acercar los recursos a las autono-
mas y los autdbnomos con la mayor celeridad posible,
se articularan diferentes medidas de simplificacion y
reduccion de tramites en los programas de ayudas, ta-
les como sustitucion de presentacion de determinados
documentos por declaraciones responsables, estable-
ciendo criterios de priorizacion en los programas de
ayudas alos efectos de agilizar los tramites de gestiony
resolucion de los expedientes.




GUIA DE AYUDA AL EMPRENDIMIENTO @0 aeX

COMPROMISO CON LA SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO

Con el objetivo de reforzary fomentar la mejora de la seguridad y la salud laboral, el Programa de Estimulo ala Creacion
y Consolidacion del Trabajo Autonomo de Extremadura 2024-2027 preve acciones de divulgacion y concienciacion,
paralas personas dadas de alta en el Régimen Especial Autonomo de Extremadura (RETA), contando, entre otros, con
las asociaciones de personas trabajadoras autonomas mas representativas, como es el caso de OPA Extremadura.

MEDIDAS PARA ERRADICAR LA ECONOMIA SUMERGIDA

En Espafa, la economia sumergida representa aproximadamente el 17% del PIB, aunque en Extremadura se estima
que alcanza casi el 30%. Este fendmeno genera competencia desleal para las empresas que operan legalmente y
estarelacionado con altos niveles de desempleo, que incentivan la participacion en actividades irregulares. Para com-
batir este problema, la Junta de Extremadura promovera un convenio de colaboracion con la Inspeccion de Trabajo y
Seguridad Social, con el fin de intensificar las acciones de control y vigilancia. Ademas, se ofrece un buzéon de denun-
cias anonimas para reportar irregularidades laborales y casos de economia sumergida, contribuyendo asi a la lucha
contra esta problematica.
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ACCEDE Y DESCARGA

EL PROGRAMA DE ESTIMULO

AL TRABAJO AUTONOMO
DE EXTREMADl?lRA 2024-2027

www.opaextremadura.com/plan-de-autonomos




SERVICIOS DE OPAEX A PERSONAS ASOCIADAS

""""""" O ASESORAMIENTO FISCAL, LABORAL, JURIDICO Y ECONGMICO GRATUITO.
-------------- <O CURSOS DE FORMACION GRATUITOS PARA EL DESARROLLO PROFESIONAL.
-------------- <O NOTICIAS E INFORMACION RELATIVA A SUBVENCIONES Y NORMATIVAS DE INTERES.
-------------- O TRAMITES LEGALES CONTRA LA COMPETENGIA DESLEAL.

-------------- <O ELABORACION DE PAGINA WEB GRATUITA.

-------------- <O REUNIONES DE NEGOCIO Y NETWORKING ENTRE PROFESIONALES.

-------------- <O VENTAJAS Y DESCUENTOS A TRAVES DE CONVENIOS DE COLABORACION FIRMADOS CON

+ SUMINISTRADORES DE + ENTIDADES BANCARIAS. + ENTIDADES ASEGURADORAS. + EMPRESAS DE SERVICIOS DE
COMBUSTIBLE. + TELEFONIA. + ABOGADS. PRL Y SANIDAD AMBIENTAL.

-------------- <O CERTIFICADOS DE VIABILIDAD DE PROYECTOS EMPRESARIALES A EMPRENDEDORES E INMIGRANTES.
-------------- <O CUOTA ANUAL DEDUCIBLE EN LA DECLARAGION DE LA RENTA.
-------------- ‘O COMUNICACION PERIODICA A TRAVES DE LA WEB WWW.OPAEXTREMADURA.COM, FACEBOOK Y E-MAILS.

VISITANUESTRAWEE WWW.Opaextremadura.com
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