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TEMA I. INICIATIVA EMPRENDEDORA

I.1. INNOVACION Y DESARROLLO ECONOMICO

A lo largo de la historia, estos dos conceptos han estado unidos. En el siglo XIX, la invencion
de la maquina de vapor o la maquina de hilar, dieron al Reino Unido una ventaja sobre el resto de
paises y le permitieron un crecimiento econdémico mas rapido gracias al aumento de la productividad.
Como consecuencia de ello, subieron los salarios, la capacidad de ahorro e inversién y aumento el
nivel de vida de sus habitantes.

Hoy en dia podemos seguir afirmando que invertir en I+D+i llevara con mayor probabilidad a
una innovacion de un producto o proceso que, como consecuencia, llevara a un mayor crecimiento.

Los protagonistas de este cambio son los gobiernos y especialmente las empresas, principales
impulsoras de la actividad innovadora.

Entre las iniciativas que pueden contribuir al desarrollo econdmico de un pais se encuentra
el fomento de la cultura emprendedora. Supone desarrollar en los individuos ciertas cualidades:
la responsabilidad, la autonomia, la capacidad de adaptacion a los cambios que se producen en la
sociedad, la capacidad de asumir riesgos, tomar decisiones y resolver problemas.

Estas habilidades pueden ser de gran utilidad en la vida cotidiana, en el trabajo o para crear
una empresa. Tras la crisis econdmica, ha quedado patente que la creacion de empresas aparece
como uno de los principales motores de la generacién de empleo.

I.2. FACTORES CLAVES DE LOS EMPRENDEDORES: INICIATIVA, CREATIVIDAD,

FORMACION

El término emprendedor se suele emplear para designar a una persona que decide montar
su propio negocio. No obstante, es un término mucho mas amplio: supone una actitud que impulsa
a enfrentarse a nuevos retos; la voluntad de querer hacer realidad las propias ideas; es lo que hace
gue una persona esté insatisfecha con lo que es y con lo que ha logrado, y como consecuencia de
ello, quiera alcanzar mayores logros en cualquier ambito, ya sea a nivel personal, profesional o
empresarial.

A grandes rasgos, podemos identificar en un emprendedor ciertas cualidades:

1. Iniciativa

La iniciativa es la predisposicion a emprender acciones, aprovechar oportunidades o
mejorar resultados sin necesidad de un requerimiento externo que lo empuje, apoyado en la
propia responsabilidad y la autodireccion.

No basta con tener voluntad de hacer algo, es necesario dar un paso adelante y ponerse
manos a la obra. Quien plantea ideas con iniciativa, asume, también, la carga de su realizacién
y las consecuencias de sus acciones.

2. Creatividad

Es la habilidad para combinar o asociar ideas de manera Unica para lograr un resultado
nuevo y original.

La creatividad es una de las capacidades mas importantes y Utiles del ser humano porque
es aquélla que le permite crear cosas nuevas a partir de lo que ya existe en el mundo. La
capacidad de pensar en algo nuevo y mejor es lo que hace que la sociedad y la civilizacion
humana avancen hacia nuevas y mejores formas de hacer las cosas.
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3. Formacion

Si un emprendedor tiene una sdélida base tedrica y practica en relacion al asunto que va
a acometer, su capacidad para tomar decisiones sera mucho mayor. En cualquier caso, no es

imprescindible si nos rodeamos de personas formadas que suplan estas carencias.

Ademas de estas cualidades, hacen falta otras habilidades para gestionar un negocio. Entre
otras, podemos citar: confianza y seguridad en lo que uno hace; capacidad para organizar los
recursos materiales y humanos; dotes de comunicacién, ya que hay que trabajar y negociar

con muchas personas; etc.

I.3. ELEMPRESARIO: REQUISITOS PARA EL EJERCICIO DE LA ACTIVIDAD EMPRESARIA

Para el ejercicio de la actividad como empresario individual, la legislacién espaiola exige tres

requisitos:

- Ser mayor de edad y tener libre disposicion de sus bienes.

- Ejercicio habitual de la actividad empresarial.

- Ejercicio de la actividad empresarial en nombre propio (darse de alta en autdnomos).

I.4. LA IDEA DE NEGOCIO

Entre las cualidades del emprendedor hemos hablado de la creatividad; la capacidad de
generar ideas originales. Pues bien, la creacion de una empresa tiene como punto de partida la
eleccion del tipo de negocio que se pretende poner en marcha, es decir, la idea; ésta puede surgir de
la experiencia que se tengan sobre un sector concreto, de la existencia de un mercado desabastecido,

del hallazgo de un producto nuevo, de la observacion del entorno, etc.

Sea cual sea el origen, la idea debe cumplir dos requisitos:

- Satisfacer necesidades.

- Ser innovadora, distinta.

I.4.1. Satisfacer necesidades

Para que nuestra empresa tenga éxito, el producto debe satisfacer necesidades particulares
de la clientela futura; el negocio debe estar disefiado en funciéon de la demanda del mercado. Si
observamos los cambios que se van produciendo en la sociedad, podemos encontrar oportunidades

de negocio, basandonos en las nuevas necesidades que tales cambios generan:

SERVICIOS DE LA
VIDA DIARIA

Servicios a domicilio: produccion y reparto de comida a domicilio;
reparto de mercancias a domicilio; atencidon de personas de edad
avanzada; servicio de limpieza a domicilio

Atenciodn a la infancia: guarderias; guarderias fuera del horario
escolar; actividades extraescolares; campamentos escolares;
guarderias de empresa

Nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion:
aplicaciones informaticas; telemedicina; multimedia ocio/
educativa; comercio telematico; reservas on line; teleservicio;
televigilancia; teletrabajo; formacion on line; software
especializado para empresas.

Ayuda a jovenes con dificultades: servicios de mediacidon y
asesoramiento en la resolucion de conflictos; apoyo psicoldgico;
clases extraescolares; reinsercion.
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Mejora de la vivienda: rehabilitacion y reparaciones de interiores
de inmuebles; rehabilitacion del exterior de inmuebles.

Seguridad: vigilancia de lugares publicos; vigilancia en transportes
SERVICIOS PARA colectivos; instalaciones de seguridad en domicilios; instalaciones
LA MEJORA DE LA de seguridad en empresas; instalaciones de seguridad en lugares

CALIDAD DE VIDA publicos.

Aprovechamiento y revalorizacion de los espacios publicos
urbanos

Comercios de proximidad

Turismo: turismo rural; turismo cultural; turismo de aventura;
turismo especializado (rutas, circuitos); organizacién de actividades
y acontecimientos; turismo de tercer edad.

Sector audiovisual: produccion de peliculas; distribucién de
peliculas; produccidon y difusién de emisiones de TV; televisidn
interactiva (acceso a distancia a museos, bibliotecas...); produccién
de video-multimedia comerciales (presentacién de empresas,

SERVICIOS instituciones, productos...)

CULTURALES Y DE Patrimonio cultural: restauracién (demanda de artesanos

OCIO cualificados); creacion de centros culturales (artistas,
conservadores...); difusion de la cultura (acogida, guias, cientificos,
técnicos, editores...)

Desarrollo cultural local: revalorizacion y difusion de las
tradiciones, ferias locales, profesiones antiguas.

Deporte: gestion de clubes deportivos; educacién deportiva
y deporte para la salud; deporte profesional y de espectaculo;
entrenadores personales.

Gestion deresiduos: recogiday tratamiento selectivo de residuos,
recuperacion y comercializacion de los materiales selectivos.

Gestion del agua: proteccion de las fuentes; limpieza vy
mantenimiento de los cursos fluviales; saneamiento de las
cuencas; proteccion contra las aguas contaminadas; gestion de
infraestructuras; educacidn publica en el uso del agua; ciudadanos
y empresas; el agua como elemento de ocio.

SERVICIOS . . X
MEDIOAMBIENTALES | Proteccion y mantenimiento de areas naturales: controlar

la degradacion; programas de parques naturales y reservas;
programas de reforestacion o de reconstitucion de terrenos;
proteccién de espacio “salvaje”.

Reglamentacionycontroldelacontaminacioneinstalaciones
correspondientes: aportacion de bienes y servicios ligados a
tecnologias menos contaminantes; exportacion de tecnologia de
proceso; tecnologias de economizacion de energia; sensibilizacion
respecto al control de la polucion y el ahorro energético.

I1.4.2. Ser diferente

Todas las empresas que tratan de abrirse paso en el mercado han de conseguir que sus
productos se distingan de los demas, apareciendo ante sus clientes como Unicos. Las diferencias
pueden venir porque nuestro producto sea totalmente nuevo o porque, siendo similar al del resto
de competidores, nosotros resaltemos algun factor diferenciador, lo que supondra una ventaja
competitiva frente a los demas. Estas diferencias pueden ser de tipo:
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- Econdmico. El precio puede ser determinante a la hora de que un cliente se decida por un
producto, porque sea barato, con lo que llegara a un amplio sector de la poblacién, o caro,
si lo que pretendemos es hacernos con una clientela selecta.

- Practico. En la decision de compra puede influir la comodidad, la confianza, el ahorro de
tiempo, etc. aunque esto suponga que el producto se encarezca (€j. llevar la compra a casa).

- Estético. El color, la forma, el tamafio, el disefio del envase, etc. pueden ser el elemento clave
que determine la compra de un producto y no el de la competencia (ej. envase de perfume).

- Técnico. Se puede llegar a introducir una innovacion o diferenciacién del producto que le
haga mas atractivo a los ojos de los clientes.
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TEMA II. LA EMPRESA Y SU ENTORNO

I1.1. ESTRATEGIA EMPRESARIAL

Una vez tomada la decisidon de crear una empresa, hay que poner en marcha un plan de accién
(estrategia) que implica plantearse una serie de preguntas:

1. Determinar donde estamos: analizar la situacidon de la empresa desde un punto de vista interno
y externo. Para esto son Utiles herramientas como la matriz DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades).

Factores internos Factores externos
Puntos
negativos DEBILIDADES AMENAZAS
Puntos
positivos FORTALEZAS O PORTUNIDADES

2. Determinar a dénde queremos llegar: esto implica establecer la misidon, visidon, valores y
objetivos de la empresa.

MISION Es la razén de ser de la empresa; para qué existe y a qué se dedica.

Es lo que desea ser la empresa en el futuro; cdmo se ve a si misma

VISION
en un futuro.

Son los principios que sirven para orientar el comportamiento de
VALORES los miembros de la empresa. Deben ser aceptados y compartidos
por todos.

El principal objetivo de las empresas es obtener los maximos
beneficios posibles, aunque no es el Unico. Podemos hablar de

CIENETIEE objetivos cuantitativos, porque se pueden medir, y objetivos
cualitativos, mas dificiles de cuantificar.
Maximizar los beneficios y reducir los costes al minimo.
Crecer hasta alcanzar un tamafio que les permita enfrentarse
Obieti a sus competidores (a veces, a costa de sacrificar parte de los
jetivos

beneficios).

Adquirir mayor cuota de mercado, tratando de ganar una posicion
dominante frente a sus competidores.

Aumentar su nimero de clientes.

cuantitativos

Imagen de seriedad, formalidad, prestigio, eficacia, etc.

Calidad, en el proceso de fabricacidon y en el servicio que ofrece a
sus clientes.

Satisfacer al cliente. Es importante que tras la compra, el cliente
quede satisfecho con el producto y con el trato recibido, porque
volvera en el futuro.

Satisfaccién de los trabajadores.

Objetivos sociales, como veremos en el apartado sobre
responsabilidad social corporativa.

Objetivos
cualitativos
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3. Determinar como llegar hasta alli, tomando decisiones sobre los siguientes aspectos:

Descripcion de la idea de negocio.
Localizacion de la empresa.

Plan de Marketing.
Forma juridica de nuestra empresa.

- Plan de viabilidad econdmica y financiera.

Tramites para la constitucion y puesta en marcha.

Cuando se quiere poner en marcha un proyecto empresarial, el plan estratégico se debe
plasmar en un documento; es lo que se conoce como Plan de empresa o Plan de negocio y constituye
un estudio de su viabilidad técnica, comercial, econémica y financiera, con el fin de determinar si
podra convertirse en un negocio real.

Es una herramienta imprescindible, porque los bancos, los inversores y los organismos publicos
podran examinarlo y decidir si merece su apoyo.

II.2. CONCEPTO DE EMPRESA

Podemos definir la empresa como una organizacion de medios materiales y humanos, dirigida
a la prestacion de bienes y servicios para satisfacer las necesidades de un mercado y con ello obtener
un beneficio econdmico.

Dentro de una empresa se suelen diferenciar 6 funciones basicas:

1. Funciones técnicas: aquellas a través de las cuales se realiza la produccidén de bienes
y servicios.

2. Funciones comerciales: |la empresa necesita tanto saber producir eficientemente como
comprar y vender bien.

3. Funciones financieras: es imprescindible una habil gestidon financiera para sacar el
mayor provecho posible al dinero, evitando aplicaciones imprudentes de capital.

4. Funciones de seguridad: proteccion de las personas y bienes de la compafiia: seguridad
e higiene, robos, inundaciones...

5. Funciones contables: relacionadas con los inventarios, registros, balances, ingresos,
costes, estadisticas...

6. Funciones administrativas: las encargadas de sincronizar las otras cinco funciones:
implica planificar el futuro (trazar un plan de accion); coordinar todas las funciones de la
empresa; dirigir al personal y controlar que todo se hace de acuerdo con las érdenes y las
normas establecidas.

Actualmente las empresas constituyen uno de los pilares fundamentales del sistema econdémico,
pues satisface las necesidades de la poblacion, al producir todo lo que la sociedad necesita para vivir;
por otra parte, crean empleo y generan riqueza. Por Ultimo, contribuyen a crear innovaciones que
ayudan a mejorar el nivel de vida.

I1.3. EMPRESA COMO SISTEMA ABIERTO

Al hablar de empresa como sistema abierto se trata de concebirla como un conjunto de
elementos (humanos, técnicos, financieros,...), interrelacionados entre si y con el entorno del que
forma parte, de tal forma que la empresa no sdlo viene condicionada por lo que ocurra dentro de
ella, sino también por su entorno: clientes, proveedores, competencia, mercados, politica, etc. Asi,
la empresa influye en el ambiente y a la vez, se ve influida por él.

Podemos distinguir entre un entorno general, que afecta a todas las empresas y un entorno
especifico, que afecta a las empresas de un mismo sector.

10
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I1.4. EL ENTORNO GENERAL DE LA EMPRESA

Hace referencia a factores de tipo politico, econdmico, social y tecnoldgico.

I1.4.1. Factores politico-legales

Hace referencia al sistema politico del pais y de los paises del entorno (paises democraticos o
con democracias menos consolidadas; paises estables o paises en conflicto; relaciones internacionales;
etc.) y a la legislacion que debera cumplir la empresa: tramites para constituir y poner en marcha la
empresa, normativa laboral, fiscal, mercantil, medioambiental, ayudas y subvenciones, etc.

I1.4.2. Factores econémicos

Sobre todo, el momento econdmico que vive el pais y los paises del entorno (expansion o
crisis econdmica). Ademas, podemos hablar de los tipos de interés, la cotizacion del euro, la inflacion,
la bolsa, etc.

I1.4.3. Factores sociales

La empresa también se ve condicionada por la sociedad en la que vive: nivel educativo, estilos
de vida, los habitos de consumo, costumbres y creencias de la sociedad, modas, cambios sociales y
demogriaficos, etc.

I1.4.4. Factores tecnolégicos

Hoy en dia estos cambios se estan produciendo muy rapido a todos los niveles: en el transporte,
las comunicaciones, la medicina, la industria, etc. Un empresario debe estar muy atento a los avances
tecnoldgicos que se produzcan en su sector o se quedara obsoleto.

I1.5. EL ENTORNO ESPECIFICO DE LA EMPRESA

A diferencia de los aspectos que hemos visto, existen otros factores que influyen de manera
mas directa entre las empresas del mismo sector.

I1.5.1. La posibilidad de entrada de nuevos competidores

Esta puede verse frenada por la existencia de ciertas barreras de entrada o por la reaccion
esperada de los competidores ya existentes en el sector. Entre las barreras de entrada mas frecuentes,
podemos citar:

- Inversiones necesarias (a mayor inversion, mas dificil sera la entrada).

- Tecnologia (las tecnologias punta son una fuerte barrera de entrada por sus altos costes,
la necesaria adquisicién de patentes, etc.).

- Reglamentos y leyes limitadores de la produccidn, asi como permisos, licencias, etc.,
necesarias para poner en marcha el negocio (pueden significar barreras de entrada
importantes).

- Patentes o registros (los duefios pueden impedir o vender muy caros los derechos de uso).

- Las ventajas singulares que tienen algunas empresas ya instaladas, tales como una
ubicacién en un lugar mas favorable para vender, una tecnologia en exclusiva, etc.

- Lealtad a determinadas marcas o empresas por parte de los clientes (la lealtad a algunas
empresas competidoras o a las marcas que comercializan éstas, implica una barrera dura
de eliminar).

- Existencia de monopolios u oligopolios, que limitan el acceso al mercado.

11
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- Economias de escala (significa coste unitario bajo de un producto por la existencia de
grandes volumenes de produccién; ello permite a las grandes empresas producir con
costes mas bajos).

Una empresa dedicada a la produccién de envases de plastico vende 1.000 unidades al mes.
El alquiler mensual supone 5.000€, los salarios de los trabajadores 10.000€ y el coste fijo en
suministros (luz, agua, teléfono, etc.) 3.000€. El coste de la materia prima (plastico) por cada
unidad es de 1,30€. Si sumamos los costes de todas las unidades producidas al mes (1,30 x 1.000)
+ el resto de costes mensuales, obtendremos los costes totales: 1.300 + 18.000 = 19.300¢€.

El coste total por unidad sera de 19.300/1.000 = 19,30€ por unidad.

Si vendiera 20.000 unidades al mes y se mantuvieran el resto de costes, los costes de los envases
supondrian 20.000 x 1,30 = 26.000€, gue sumados al resto de costes, nos daran = 44.000€.

El coste total por unidad sera de 44.000/20.000 = 2,20 euros por unidad.

Ademas de estas barreras de entrada, habra que considerar las represalias o reacciones de
las empresas que ya estan en el mercado. Se deberd, por tanto, analizar la capacidad de repuesta
del sector y su actitud ante una posible batalla competitiva (ej. una bajada de precios que nosotros
no podriamos afrontar).

I1.5.2. La rivalidad entre los competidores existentes

La rivalidad entre las empresas de un sector surge cuando los competidores tienen una
disminucidon de sus resultados reales o esperados, o descubren una oportunidad para mejorar su
posicion respecto a los demas.

En cada sector, las empresas tienen unas relaciones de dependencia mutuas, de modo que
cualquier movimiento de una de ellas repercute en las demas. Algunos aspectos a destacar en este
punto son:

- Mercado estancado (si hay muchas empresas en el sector con alta produccion, la rivalidad
serd muy fuerte).

- Dificultades para abandonar el sector (depende de las inversiones realizadas).

- Especializaciéon (éestan muy especializadas las empresas del sector? Cuanto mas
especializadas estén, menos rivalidad habra entre ellas).

- Dificultades en crear imagen (écuesta mucho trabajo crearse una imagen de prestigio,
calidad, etc. en este sector? Si es muy dificil, la empresa que lo logre, tendra menos
rivalidad).

I1.5.3. La existencia de productos sustitutivos
Las empresas de un sector determinando compiten en ocasiones con las de otros sectores

con productos sustitutivos. La existencia de productos sustitutivos reducira la rentabilidad de nuestra
empresa.

Las empresas del sector del transporte aéreo compiten con las empresas del sector de transporte
por ferrocarril de alta velocidad en distancias de 500 a 600 km.; las cocinas a gas compiten con las
cocinas de vitroceramica; etc.

I1.5.4. El poder de los clientes

Los clientes actlan para bajar precios, exigir mayor calidad, pedir mayores prestaciones y, en
definitiva, hacer que los competidores se enfrenten unos con otros. Este poder varia de unos sectores
a otros.

- Numero de productos (si el producto es unico, los clientes tienen menos poder para
negociar).

- Integracion de clientes (si los clientes pueden asociarse con empresas proveedoras de
productos como los que nosotros les suministramos, o si pueden asociarse entre ellos y

12
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negociar en conjunto con nosotros, tendremos menos poder).

- Aceptacion del producto (a mayor aceptacion de nuestro producto, tendremos mayor
poder de negociacion).

I1.5.5. El poder de los proveedores

Los proveedores de un determinado sector pueden actuar sobre las empresas del mismo
modo que los clientes, pero en sentido inverso: aumentan precios, disminuyen la calidad de sus
materias primas o dan menos prestaciones, reduciendo la rentabilidad del sector. Por ello, hemos de
tener en cuenta:

- Numero de posibles proveedores (si son muchos los proveedores, serd mas facil para
nosotros negociar).

- Dificultad de cambio de producto (si los productos suministrados no se pueden cambiar
con facilidad, tendremos menos capacidad de negociacién).

- Integracién de los proveedores (si los proveedores pueden asociarse entre ellos y negociar
en conjunto con nosotros, tendremos menos poder para negociar precios, descuentos, etc.).

- Volumenes de compra (a mayor volumen de compra, tendremos mas poder de negociacion
con los proveedores).

En cada sector empresarial, estos factores pueden ser diferentes, pero es necesario conocerlos
perfectamente para mejorar nuestra posicion respecto a los competidores. Para ello, habra que:

- Localizar a los competidores (haz un recorrido personal por la zona donde pienses montar tu
negocio).

- Investigarlos hasta disponer de toda la informacion necesaria (cuantos negocios similares
hay, se trata de empresas grandes o pequefas; llevan mucho tiempo en el mercado o acaban
de abrir; apunta su direccion y sus horarios; a cuanta gente atienden; observa si los clientes
salen contentos o disgustados; entra tu mismo o pidele a un amigo que entre a preguntar o
comprar algo; llama por teléfono para conseguir informacion; visita su pagina web; etc.).

- Comparar la situacion de nuestra empresa con respecto a ellos, para descubrir nuestros
puntos fuertes y débiles (una herramienta muy conocida es el analisis DAFO).

I1.6. LA LOCALIZACION DE LA EMPRESA

La localizacion fisica es una decisidon muy importante para la vida de la empresa. La importancia
de la eleccién varia segun el tipo de actividad que se vaya a desarrollar y las caracteristicas vy
dimensiones del mercado al que se va a dirigir la empresa (ej. una fabrica de conservas de pescado
tendra que ubicarse cerca de un puerto pesquero para abastecerse de la materia prima; una pasteleria
deberd estar en un lugar donde pase mucha gente...).

Para la localizacidn, por tanto, habra que tener en cuenta una serie de factores:
- Situar la empresa cerca de las fuentes de materias primas; con ello se reducen costes de
suministros.
- Situar la empresa cerca de los clientes; ello va a permitir reducir costes de distribucién.
- Infraestructura de la zona: luz, agua, instalaciones, etc.

- Zonas especialmente protegidas (poligonos industriales, incubadoras de empresas...).
Estas zonas cuentan con diferentes tipos de ayudas: alquiler de baja renta, cesion de
terrenos, ayudas, subvenciones a fondo perdido, asesoramiento, formacion, etc.

- Oferta de mano de obra cualificada cercana.
- Expectativas respecto al crecimiento del mercado potencial local.
- Vias de comunicacion proximas y en buenas condiciones.

- Empresas auxiliares cercanas para subcontratar servicios o trabajos.
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