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INTRODUCCION 

La Asociación Cascantum para el Desarrollo Socio-Económico del Territorio, 
a través de las sesiones personalizadas, forma a las personas interesadas 
en el Autoempleo y la puesta en marcha de proyectos acerca de: 

 El autoempleo como alternativa al desempleo. 

 Cualidades personales que debe tener la persona emprendedora. 

 Cómo evaluar la oportunidad de un posible proyecto de negocio. 

 Cómo elaborar un plan de actividad, negocio o empresa. 

 Cuáles son las formas jurídicas de empresa existentes. 

 Qué trámites hay que realizar para ponerla en marcha. 

 Qué ayudas y subvenciones existen para ello. 

En las sesiones, se establecen y determinan las etapas que se dan en el 

ciclo de nacimiento y desarrollo de todo tipo de proyecto, con independencia 

del tamaño final del mismo:  

 

 

 

 

 

Y se realiza el acompañamiento y seguimiento oportuno para que las 

personas y sus proyectos, consigan sus objetivos minimizando en la medida 

de lo posible los riesgos y tratando de materializar adecuadamente la 

oportuna viabilidad de sus retos personales, profesionales o empresariales.  

Aportamos materiales de apoyo que facilitan el mejor enfoque metodológico 

y la identificación de los recursos necesarios para trabajar los objetivos en 

la creación, consolidación, crecimiento y proyección de cada reto.   
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Todo proyecto requiere de planificación y organización; tiene como máximo 
objetivo la obtención de beneficios, pero no siempre persiguen el lucro 
económico; con frecuencia, existen otro tipo de metas, como pueden ser la 
autorrealización o superación de las personas, el desarrollo económico y 
social del entorno, la generación de empleo, la mejora de la calidad de vida 
a través de nuevos productos o servicios, etc.  
 
Así, son muchos los motivos que pueden hacer optar por la creación de un 
proyecto social o de empresa, a veces como alternativa al trabajo por cuenta 
ajena, la precariedad laboral en el entorno, la realización personal..., y sea como 
fuere, vamos a realizar un importante esfuerzo material y humano (sin olvidar la 
implicaciones que tiene en el entorno personal y familiar). 
 
Toda actividad conlleva un riesgo. Por eso, planteamos a las personas con 
inquietudes la tranquila lectura, atención y seguimiento de esta GUÍA, como 
complemento de su formación personalizada y contribuyendo a minimizar el 
esfuerzo y los riesgos que todo ellos supone.  
 
La finalidad de nuestra intervención es el apoyo, por tanto, la esencia de 
nuestro trabajo debe ser eminentemente práctico, considerando que lo más 
importante es ser un elemento que dé respuestas a situaciones reales y guíe 
una buena gestión para aumentar las garantías de éxito.   
 
A lo largo de nuestra intervención en ayuda a las personas emprendedoras, 
se desarrolla el proceso de creación de un proyecto de negocio en tres fases 
principales, facilitando métodos e indicadores para optimizar el esfuerzo, 
tanto económico como humano, que supone esta inversión. 
 
El correcto desarrollo del ‘BusinessPlan’ permitirá a quienes emprenden 
identificar convenientemente todos los elementos necesarios para la mejor 
puesta la marcha del negocio, así como facilitar su comprensión a quienes 
podrían apoyar su desarrollo, consolidación o proyección: Business Angels. 
Accionistas, Stakeholders, Alianzas Estratégicas, Entidades Bancarias, etc. 
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Las principales etapas que se dan en el ciclo de vida inicial de un negocio son:   
 
 FASE I: CONCEPCIÓN 
 
 FASE II: NACIMIENTO 
 
 FASE III: DESARROLLO 
 
En esta guía desarrollaremos contigo los aspectos esenciales que inciden en 
estos primeros pasos de la empresa, como experiencia emprendedora: 
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LA IDEA 
 
 
Son muchas las empresas que han nacido por la imposición del contexto 
social para mantener el puesto de trabajo: precariedad laboral en el entorno, 
despidos masivos, etc., son algunas de las causas. Si esta “obligación” no 
tiene valor añadido, llegará a ser una empresa, pero rara vez se convertirá 
en un negocio; sería economía de subsistencia. 
Si pensamos aportar algo distinto que aumente el valor de nuestro producto 
o servicio, será una IDEA DE NEGOCIO.  
 
Toda organización nace de la visión en el entorno de una necesidad. Cuando 
esta necesidad es detectada por una persona o un grupo de personas con un 
perfil emprendedor, es muy probable que se convierta en un NEGOCIO.  
 
La necesidad puede llegar de manera fortuita (un descubrimiento casual, una 
experiencia “eureka”...), ser una necesidad propia para la que el mercado no 
está ofreciendo solución, tener el origen en la observación de tendencias 
sociales o de modas de consumo, en las innovaciones tecnológicas, en nuevos 
usos de productos ya existentes, etc. Pero esto no es lo más importante, en la 
mayoría de las ocasiones no existe un nuevo producto o servicio que revolucione 
el mercado, sino que lo que se pretende es ofrecer al cliente una mejora sobre 
ese producto o servicio que actualmente se le está ofertando.  
El factor de éxito es la diferenciación.  
 
Simplemente, puede ser una actitud de observación y análisis de la sociedad lo 
que te dé la solución y esa característica dará lugar a un producto más bonito, 
más cómodo, más barato, etc., que el de la competencia.  
 
Para minimizar el riesgo en la aventura emprendedora hay que tener en cuenta:
  
 
· Qué posibilidades de futuro tiene tu IDEA: viabilidad. 
· Qué estás dispuesto a sacrificar para obtener el éxito. 
· Qué opinión tiene el experto acerca de tu proyecto emprendedor.  
 
Una IDEA es un pensamiento, es una construcción mental. Es esta 
construcción la que dará lugar a la empresa. Al igual que pasa con un 
edificio, cuanto más fuertes y estables sean los cimientos, más fiable será la 
estructura y mejor vejez tendrá. Por esta razón es de vital importancia 
valorar cómo será el futuro si pones en marcha tu empresa tal y como marca 
la IDEA. 
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La persona promotora 
 
Toda iniciativa emprendedora está dirigida, al menos, por una PERSONA.  
 
Antes de valorar las posibilidades de expansión o la diversificación de productos, 
es vital para la salud de lo que será el negocio, comprobar hasta qué punto el 
promotor de la idea se ajusta al perfil que demanda la iniciativa.  
 
Partiendo de la premisa de que la mayor parte de los conocimientos son 
aprendidos, las CAPACIDADES Y CARACTERÍSTICAS PERSONALES de la persona 
promotors deben ser el punto de partida. Como detallaremos más adelante, el 
desarrollo de estas competencias debe ser la condición previa para continuar 
con el análisis de la IDEA.  
 
Para averiguar este perfil puedes recurrir a Herramientas de Diagnóstico de 
Capacidades que tienes disponibles en Internet, en entidades especializadas en 
el asesoramiento como EDER o Cascantum y otros recursos a los que puedes 
tener acceso, que se basan en el estudio del pasado como predictor del futuro.  
 
Existen competencias esenciales (ciertas tendencias o rasgos) que deben darse 
en la persona promotora para que sea capaz de afrontar la creación de una 
actividad en condiciones que faciliten el éxito y aumenten la probabilidad de 
supervivencia al periodo inicial, sobre todo en los dos primeros años, periodo en 
que se registra el mayor índice de fracasos.  
 
Estas características personales o competencias, pueden desarrollarse y 
aprenderse al igual que los conocimientos financieros o habilidades en el manejo 
de una máquina, teniendo en cuenta que el objetivo principal es la dirección de 
toda organización y de las personas que la componen. En esto último está la 
dificultad que entraña aprender a ser asertivo, a mostrar empatía, habilidades 
de liderazgo o a ser un buen negociador, dado que no existen patrones lógicos 
ni permanentes de conducta que aseguren que una acción provoque siempre el 
mismo resultado en la persona oyente.  
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La Idea de Proyecto o Negocio 
 
Tal y como acabamos de destacar, el factor de éxito más importante para una 
empresa es la diferenciación. De esta manera, el valor diferencial que aporte la 
IDEA DE PROYECTO O NEGOCIO respecto de lo que existe en el entorno será lo 
que determine el futuro.  
 
Todo proyecto surge por una IDEA que refleja una oportunidad, una necesidad o 
“hueco de mercado” donde dirigir el esfuerzo emprendedor. Esta idea genérica 
es la que posibilita, una vez estudiados aspectos vitales, promotores, mercado, 
medios financieros, técnicos y humanos, el arranque definitivo del proyecto. 
 
La mayoría de las ideas de las que surgen los nuevos proyectos, no parten 
directamente de grandes descubrimientos, sino de la atenta observación de la 
realidad que nos rodea, de los cambios y nuevas necesidades que se producen 
en la sociedad y la economía. No se trata de ser únicas-os, sino ser diferentes. 
 
Algunas de estas fuentes de las que nace las IDEAS pueden ser: 
 
· La observación de tendencias, modas y cambios sociales. 
· Las innovaciones tecnológicas. 
· La observación de deficiencias o ausencias en el entorno, sobre todo aquellas 
necesidades no cubiertas. 
· Nuevas aplicaciones para productos ya existentes como la innovación.  
· Nuevas fórmulas de comercialización de servicios o productos. 
· Las aficiones y gustos personales de la persona promotora. 
· … 
 
En la mayor parte de las ocasiones las IDEAS van a tener su origen a partir de 
una necesidad no satisfecha en las personas promotoras del proyecto o de su 
entorno más cercano (relacionado con su vida diaria, sus aficiones, sus hábitos 
de consumos, etc.), aunque no tenemos que olvidar que, en ocasiones, la 
actividad emprendedora está provocada por la decisión de poner en marcha una 
actividad social o empresarial propia, ofreciendo el mismo producto o servicio 
que la persona promotora conocía hasta el momento.  
 
Sea cuál sea el origen de las IDEAS, lo esencial es testar su viabilidad, realizando un 
importante ejercicio de reflexión y valoración. No tiene porqué ser una actividad 
para análisis exclusivo de expertos asesores; también es importante que el entorno 
más cercano (amigos, familia, etc.) participe en esta tarea, implicando así a posibles 
personas usuarias y clientes potenciales.  
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El Plan Inicial del Proyecto  
 
Cuando ya tenemos la IDEA, es el momento de diseñar el PLAN INICIAL DE LA 
INICIATIVA O EMPRESA.  
 
Este no es más que una descripción del proyecto, de cómo va a ser la actividad, 
qué medios necesitamos (recursos humanos, materiales, etc.), qué objetivos 
tenemos y cuál va a ser la estrategia para conseguirlos, etc.  
 
Hay una serie de variables clave que hay que analizar en todo Plan:   
 
· Tipo de Producto y Servicio que vamos a prestar. 
 
· Mercado objetivo y potencial. 
 
· Características de la actividad: localización, forma legal, etc. 
  
· Distribución y Comercialización. 
 
· Capital Humano necesario para llevarlo a cabo. 

 
· Recursos materiales y Financieros.  

 
Estos son los aspectos mínimos que hay que tener en cuenta para realizar el 
análisis de la viabilidad del proyecto, además de valorar si contamos con las 
capacidades personales y competencias óptimas para liderar este proceso 
emprendedor, sea social o económico. 
 
A continuación, presentamos una reflexión pormenorizada de estos aspectos, 
con el objetivo de acompañarte en la tarea de verificar la posibilidad de éxito 
de la iniciativa que se está fraguando. 
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ESTUDIO DE VIABILIDAD 
 
Una vez que tenemos la IDEA, sea cuál sea su origen, es necesario analizar su 
viabilidad. Tal y como decíamos anteriormente, existen determinados aspectos 
mínimos que es necesario tener en cuenta para controlar, en la medida de lo 
posible, los agentes externos y aumentar así nuestras probabilidades de éxito.  
 
A continuación, un análisis detallado de estos aspectos o puntos clave del 
estudio de viabilidad del proyecto. 
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Descripción del Proyecto 
 
El objetivo de esta primer punto es presentar una descripción global de la 
iniciativa empresarial, ésta ha de contener la información necesaria para facilitar 
datos acerca del contenido general y los objetivos de la futura iniciativa. 
 
Es importante incluir en el proyecto las características y descripción de las 
variables clave sobre las que estamos hablando:   
 
· el surgimiento de la idea 
 
· a qué mercados se dirige 
 
· qué posibilidad real de inserción tiene en estos mercados 
 
· la actividad concreta que se va a realizar 
 
· con qué medios propios se cuenta y cuáles se pretende conseguir 
 
· qué objetivos económicos, profesionales y personales se persiguen 
 
Debemos aportar también una idea de la localización de la actividad, la cual 
dependerá, por ejemplo, del precio del suelo o espacio, posibilidad de contar con 
ayudas o subvenciones de financiación, localización de nuestros clientes y 
nuestros proveedores, la incidencia que puede tener nuestra instalación en la 
zona (empleo, reactivación, etc.), la forma jurídica adoptada y los motivos 
(capital social, número de socios, posibles nombres y marcas) y en general 
todos aquellos datos que consideremos de interés, o sean de requerimiento 
habitual para la presentación del proyecto.  
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Descripción del Producto o Servicio 
 
El objetivo de todo proyecto emprendedor es crear una actividad, social o 
económica, que implique la producción sostenible y/o comercialización de un 
producto o prestación de un servicio, con el consiguiente beneficio, sea 
económico, profesional y personal. 
 
Es aquí donde hay que definir con el máximo detalle la actividad, teniendo un 
conocimiento detallado del mercado real y potencial para poder ajustar lo que 
nosotros vamos a ofrecer a la necesidad que puede existir. Es imprescindible el 
conocimiento del entorno para obtener el éxito. 
  
Señalamos algunos aspectos que debes tener en cuenta: 
 
· ¿Qué producto o servicio quieres producir?  
 
· ¿Existe ya en el mercado?  
 
· ¿Está éste suficientemente abastecido? 
 
· Si es así ¿qué elementos diferenciadores aportamos que hagan posible la 
penetración de nuestra actividad? 
 

Calidad 
Precio 
Relación calidad - precio 
Diseño 
Proximidad y mejor servicio al cliente 
Mejor red de distribución 
Atención personalizada y profesional (caso de algunos servicios) 

 
·  ¿Qué futuro tiene ese mercado? 
 
Es muy importante realizar una prospección de hacia dónde se dirige el mercado 
en los próximos años para intentar determinar si el esfuerzo y las inversiones no 
van a quedar obsoletas en poco tiempo, por los cambios en los hábitos de 
consumo o tecnológicos, inversiones tanto en lo que se refiere a maquinaria o 
herramientas u otros elementos implicados en la producción como es la 
inversión en la empresa.  
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El Entorno. 
 
Como destacábamos anteriormente, el objetivo de este Análisis de Viabilidad es 
controlar los factores externos que pueden influir en el desarrollo de la iniciativa. 
A lo largo de la andadura profesional, te darás cuenta de que no tienes la 
capacidad de controlar todo aquello que te rodea, pero sí que puedes conocerlo 
para saber a qué te enfrentas. 
 
Cuando hablamos de pequeña y mediana empresa de nueva o reciente creación, 
el número de factores amenazantes es elevado, y sus armas limitadas. Por eso 
es esencial que hayamos desarrollado previamente una herramienta esencial: 
La capacidad de previsión y  reacción, la flexibilidad. Para poder prever es 
necesario ser un buen conocedor del entorno.  
 
Por ejemplo, en lo que se refiere al producto o servicio, debemos conocer a la 
perfección, los siguientes aspectos: 
 
· Materias primas o semielaboradas que intervienen en el proceso de facturación: 
· Previsible agotamiento o disminución de la actividad extractiva de las materias primas. 
· Fluctuación acentuada de precios. 
· Surgimiento de materias primas alternativas, más baratas, ligeras, manejables, etc. 
· Inestabilidad de los países productores (situación económica, social y política de los 
destinos de abastecimiento).  
 
Siempre hay que tener en mente que cuanta mayor información y más fiable 
sea, más armas tendremos para enfrentarnos al mercado y adelantarnos a la 
posible competencia. 
 
La legislación. 
 
Es importante conocer la normativa legal existente y futuros cambios, porque 
esto nos puede llevar a incurrir en inversiones o gastos no previstos, y más aun 
al comienzo de la actividad, lo cual puede desequilibrar seriamente nuestro 
funcionamiento.  
 
Estos son algunos ejemplos de la normativa específica que están marcando 
muchas de las actividades:   
 
· Reglamentación sanitaria en el sector hostelero o alimentario. 
· Normativa sobre Seguridad y Salud Laboral. 
· Exigencia de contratación de personal con determinadas titulaciones. 
· Obligatoriedad / necesidad de cubrir determinadas normas de calidad y/o 
conseguir calificaciones oficiales. 
· Normas de protección medioambientales. 
· Normativa de la Protección Oficial de Datos de carácter personal…  
 
Estos son dos de los aspectos que hay que analizar en cuanto al producto o 
servicio, no debiendo olvidar que los detalles que obtengamos de aquí debemos 
utilizarlos para ajustar la oferta a la demanda, en la medida de lo posible.  
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Capacidades y Características Personales 
 
Existen algunas competencias que se repiten con frecuencia en aquellas 
personas emprendedoras que han obtenido el éxito:  
 
· Capacidad para asumir riesgos, tanto en el momento de la creación como 
en el día a día de la vida de la actividad. Siempre hay que asumir riesgos 
para poder obtener beneficios. Soportar estas situaciones, tanto personal 
como profesionalmente, implica calcular bien las posibles consecuencias y 
mantener una actitud adecuada para acercar las circunstancias a tu favor. 
 
· Capacidad de análisis y observación: el entorno te da toda la información 
que necesitas, sólo hay que saber, y querer, verla y aprovecharla. Cuantos 
más detalles tengas acerca del futuro, más probable es que te adelantes a la 
posible competencia y que tu gestión sea mejor. 
 
· Capacidad creativa e innovadora, actualmente, la creatividad y el gusto por 
el cambio es uno de los valores esenciales de una persona emprendedora y 
el origen de una cultura de organización basada en la mejora continua.  
 
· Capacidad para las relaciones interpersonales: La empresa está compuesta 
por personas y tus clientes son también personas. Cada vez se valora más la 
calidad del servicio, el valor añadido... Intangibles que derivan de las 
personas. Es importante que se den determinadas habilidades como el 
liderazgo, la persuasión o la comunicación entre el equipo promotor. Además 
de influir en la fidelización del cliente, será el modelo que seguirá el resto de 
la organización, convirtiéndose en la cultura o filosofía de la empresa.  
 

Tan importante como la formación técnica o los recursos con los que cuentes 
para el desarrollo de tu proyecto, es tener que valorar las capacidades 
personales idóneas para que seas capaz de aprovechar esta oportunidad. Al 
igual que los conocimientos técnicos, son las habilidades para aprender y 
mejorar poniendo los medios apropiados para ello.  
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Análisis de Mercado 
 
Si importante es que hayamos sido capaces de definir la actividad de la 
iniciativa, el bien o servicio que vamos a producir, igual de relevante es que 
conocer el mercado global en el que deberemos desenvolvernos, el 
segmento de éste en el que queremos insertarnos, sus características y las 
condiciones en las que opera. 
 
Para ello, deberemos estudiarlo con la profundidad necesaria para obtener el 
nivel de conocimiento que nos permita saber el grado teórico de 
penetrabilidad de nuestro producto. Podemos contar con información 
existente elaborada por entidades públicas y privadas, con nuestra 
experiencia anterior, si la tuviéramos, y con la información directa que 
deberemos recoger y procesar.  
 
Todo ello elaborado con la suficiente flexibilidad que nos permita atajar las 
estrategias que las empresas existentes en el sector estén realizando para 
no perder o ver disminuida su cuota de mercado y los movimientos naturales 
debidos a cambios tecnológicos, modas, etc. 
 
Los elementos que configuran el mercado son: 
 
· La demanda (consumidores, clientes) 
 
· La oferta (productores, comercializadores, competencia) 
 
· La distribución (intermediarios, mayoristas, minoristas) 
 
· La intermediaciónn (persona orientadora, prescriptora, consultora) 
 
· El entorno (legal, social, tecnológico, demográfico, cultural, etc.) 
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La demanda 
 
Evidentemente, la demanda ha de ser un aspecto fundamental de nuestro 
estudio; si no existe demanda, si ésta es insuficiente para la oferta que se 
produce y si no tenemos medios para provocar o aumentar la necesidad de 
consumo (aspecto éste muy difícil para todo pequeño proyecto), podemos 
dar por concluido nuestro estudio y actividad. 
 
Obviando lo anterior, debemos tratar de conocer con el mayor grado de 
detalle:  
 
·Número de potenciales consumidores de nuestro producto / servicio 
(habitantes, empresas), y de este número total deberemos extraer cuál es la 
cuota que pretendemos captar, si tenemos o podemos conseguir los medios; 
lo que nos ayudará al correcto dimensionamiento de nuestra empresa. 
 
·El dimensionamiento es un factor que en ocasiones hace peligrar el 
desarrollo de una iniciativa, bien porque al querernos dirigir sólo a un 
pequeño sector y por lo tanto ser también pequeña nuestra producción 
de bien o servicio, no podemos conseguir los parámetros necesarios que 
nos permitan ser competitivos,.. bien porque pretendemos captar una 
gran cuota y ello, por falta de medios suficientes, nos provoca fallos en la 
producción, distribución, etc. y por tanto, pérdida de presencia y clientes. 
 
·Grado de satisfacción actual con el mismo bien que produzca la 
competencia, si existe en la generalidad de los casos, y en todos sus 
aspectos: 
 

-Precio 
-Calidad 
-Facilidad de adquisición 
-Financiación. 

 
·Evolución de los hábitos de consumo 
 
·Posibilidad de crecimiento natural y debido a nuestra intervención en el 
mercado. 
 
·Si nuestra actividad para subsistir ha de captar necesariamente una cuota 
de mercado ocupada por competidores, con qué elementos diferenciadores 
vamos a contar para ello (calidad, precio, accesibilidad, modernización, etc.) 
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La oferta 
 
Como ya hemos visto, difícilmente vamos a encontrarnos con un mercado 
virgen, por lo que es vital conocer las organizaciones que operan en él y las 
condiciones en que lo hacen, sus puntos fuertes y débiles, para ayudarnos a 
concretar los aspectos diferenciadores mencionados. 
 
De este examen podremos extraer qué insuficiencias de la competencia 
podemos aprovechar pudiendo prever al mismo tiempo las acciones 
correctivas que, con seguridad, llevarán a cabo una vez que se produzca 
nuestra incursión en el mercado. 
 
Aspectos importantes:  
 
·Localización de la competencia, la cercanía al consumidor  final y/o 
distribuidor y, por lo tanto, la posibilidad de un mejor servicio puede influir 
notablemente en la dificultad de nuestro acceso al mercado. 
 
·Capacidad económica y de compra o reserva de materias primas o paquetes 
de servicios que posibiliten la oferta de un mejor precio del que nosotros 
podamos fijar. 
 
·Aspectos que diferencian su imagen positivamente (p. ej. satisfacción 
garantizada o devolvemos su dinero) y servicios complementarios o 
alternativos que ofrezcan a sus clientes y encargados de compras. 
 
·Imagen de marca y, por supuesto, los factores básicos,  precio y calidad.  
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La distribución 
 
En este caso nos referimos no a los medios y sistemas propios, sino cuando 
nuestra clientela es intermediaria (p.ejemplo grandes superficies, minoristas, 
exportadores, almacenistas, subcontratistas, etc.). 
 
Si es así debemos intentar conocer, además de las condiciones propias en 
las que opera, el nivel de compromiso en plazo, precios, reposición a los que 
nos vamos a obligar y en los que opera la competencia, y naturalmente, 
valorar si éste es el camino adecuado para poner nuestra producción en 
manos del consumidor final y, caso de no ser así, sopesar nuestra capacidad 
para conseguir una alternativa o ajustarnos a las condiciones imperantes en 
el mercado. 
 
Esto va a condicionar cómo vas a llegar al consumo final, tanto en cuestión 
de precio como en tiempo o calidad. 
  
 
El entorno 
 
Aunque ya hemos tratado casi todos los factores que intervienen en un 
estudio de mercado, podemos intentar resumir y definir algunos aspectos 
que de forma general incidirán en nuestra actividad; aun a sabiendas de que 
son muy diversos, y no conseguiremos ser exhaustivos, en cualquier caso 
relativizándolos en la medida en que pensemos que pueden afectar a 
nuestro desarrollo y contemplándolos en dos ámbitos. El más amplio puede 
ser: País, Provincia, etc. y él mas directamente relacionado con nuestra 
actividad: zona, sector de población, de edad, etc.: 
 
· Movimientos demográficos 
 
· Incidencia de la publicidad y de hábitos de consumo que influyan en los de 
nuestro entorno. 
 
· Estacionalidad del consumo 
 
· Incidencia de nuevas tecnologías. 
 
· Comportamiento del mercado en otras zonas que nos puedan servir de 
referencia, etc. 
  



 
 

Emprender en el  QUEILES 
 

¡ Contribuimos al Desarrollo Social y Económico del QUEILES ¡ 

 
 
 
 
 
 
 
 
La ubicación 
 
Este es un factor que siempre es importante y a veces determinante en el 
éxito de nuestro negocio, del estudio de los elementos que ya hemos 
analizado: 
 
· Quiénes son nuestros posibles clientes, donde están y cómo llegar a 
ellos. Esto resulta más fácil de concretar teóricamente cuanto menor es la 
dimensión del mercado. Si estamos pensando en instalar un negocio de 
alimentación (por ejemplo), sabemos que debemos hacerlo en una zona 
de mayor afluencia de público (calle peatonal, mercado de abastos, etc.), 
en una zona con habitantes o visitantes de poder adquisitivo y gustos 
acordes a nuestros productos.  
Pero cuanto mayor es el mercado geográfico al que nos dirigimos y más 
compleja es nuestra producción de bienes o servicios, más se dificulta la 
concreta localización y debemos tener en cuenta otros factores: 
 
· Proveedores de materias primas o producto y capacidad de producción y 
almacenamiento que nos asegure una correcta entrada de los mismos 
para nuestra producción o comercialización. 
 
· Recursos humanos disponibles de manera que nos garanticen una mano 
de obra suficiente y suficientemente cualificada para nuestra actividad. 

 
Si nuestra actividad es comercial minorista, deberemos estudiar el grado de 
influencia que tiene el que la zona disponga o no de otras actividades que 
actúen como gancho y posibiliten el dar a conocer nuestra empresa a través 
de la afluencia a otros establecimientos o instalaciones, con el consiguiente 
aumento del grado de penetración en el mercado y al mismo tiempo ahorro 
en gasto promocional. 
 
Si es industrial es vital conocer infraestructuras, comunicaciones, empresas 
auxiliares que puedan actuar como subcontratistas. Nos puede interesar 
estar cerca de algunos de nuestros principales clientes, por lo que puede 
producir de mejor servicio y una relación más estrecha que posibilite nuestra 
entrada y captación de negocio en esas empresas. 
 
También el precio de la zona en la que pretendemos instalarnos es un factor 
muy importante, pero que debemos contemplar no sólo de forma absoluta 
(euros/m2) sino relativa, por los aspectos que tienen incidencia sobre él.  
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La producción del bien o servicio 
 
Para poder desarrollar su actividad productiva, transformadora o comercial la 
empresa necesitará dotarse de unos recursos técnicos, humanos y 
económicos que, debidamente gestionados, permitan el correcto proceso. 
 
Por ello en este apartado del plan se deberán describir con detalle las 
infraestructuras necesarias para su funcionamiento, los medios técnicos a 
utilizar, el equipamiento global, el espacio y conformación del mismo para la 
producción, almacenaje, distribución y venta: 
 
· Locales y terrenos 
· Maquinaria 
· Equipos informáticos 
· Elementos de transporte 
· Herramientas y utillaje 
· Instalaciones 
· Mobiliario y enseres 

 
Para estos medios debes valorar: características técnicas y su relación con el 
precio, vida estimada, costos de mantenimiento y otras que afectan a su 
utilización (normas de seguridad, de manipulación, etc. por si requiriesen 
una inversión específica). La decisión de los recursos y del procedimiento 
debe ser un conjunto que tenga en cuenta estas variables.  
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Política de compras, proveedores y almacenamiento 
 
Primero lo obvio, como política general interesa comprar al mejor precio y en 
las mejores condiciones posibles, pero es precisamente al tomar la decisión 
de compra cuando hay que hacer la evaluación de estos parámetros. 
 
Una vez definidas nuestras cifras de comercialización y/o producción, 
debemos intentar concretar nuestra política y gestión de compras. El ritmo 
ideal sería aquel que nos permitiera realizar nuestras compras basadas 
únicamente en pedidos firmes sobre nuestra producción o comercialización, 
no teniendo por tanto que realizar inversiones en stocks y disminuyendo al 
máximo nuestra gestión, dejando ésta de forma tutelada a nuestros 
proveedores y costos de almacenamiento, ésto que hace pocos años hubiera 
parecido un despropósito, hoy es una realidad en algunas empresas y va 
camino de serlo en muchas más. 
 
La decisión debe estar basada en:  
 
· Estrategia más o menos masiva, con la inversión correspondiente en 
compras y almacenamiento y riesgos en cambios en la tendencia del 
mercado, o 
 
· Integración en la cadena PROVEEDOR-CLIENTE-PROVEEDOR-CLIENTE, 
con la posibilidad de dedicar los recursos financieros a otras necesidades.  

 
Como apoyo a esta argumentación, veamos el siguiente cuadro de cómo 
intentar conseguir mayor beneficio empresarial y sus posibles contrapartidas 
a través de: 
 

 
 

Una vez definida nuestra política y de aplicación a cualquiera de los casos 
para la evaluación de productos y proveedores, es imprescindible establecer 
las relaciones basándonos en el respeto mutuo y entendiendo que esta 
relación es beneficiosa para ambas partes, no existiendo dependencia, en 
ningún caso.  
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Marketing y Comercialización 
 
Viendo en conjunto estas dos actividades de nuestra empresa, podemos 
decir que el marketing tiene una misión estratégica, medio, largo plazo, y la 
comercialización una misión táctica (día a día, corto plazo), pero aquí vamos 
a tratar de englobar las dos líneas de acción en solo una. Las diferencias 
entre estos conceptos se pondrán de manifiesto cuando la empresa esté en 
marcha.  
 
En nuestro Plan Comercial debemos valorar:   

· qué 
· a quién 
· cuánto 
· cómo 

 
Aquí tendremos que hacer un esfuerzo en dos sentidos: estudiar y conocer 
que medios utilizan en el mercado nuestros competidores  y de que forma 
podemos aprovechar esa experiencia ajena, e imaginativa para mejorar esos 
medios o encontrar otros alternativos y mejores. 
 
Como elementos específicos:  
 

· Cómo presento mi producto de forma que sea más atractivo para el 
consumidor / cliente. 
 
· Cómo llego a mis clientes potenciales, tanto a la hora de acceder a 
ellos como a la de distribuir mis productos. Qué red de ventas necesito 
crear o aprovechar. 
 
· De qué manera vas a dar a conocer tu empresa en el mercado, qué 
soporte publicitario, promocional o de comunicación quieres y debes 
utilizar. 
 
· Cuál va a ser la línea maestra de la estrategia comercial, acceder al 
mayor número de clientes posible o fidelizar a un número menor 
intentando conseguir con ellos un aumento paulatino de mi cifra de 
negocio. 
 
· Cómo distribuyo mis productos y qué mejora puedo aportar a mis 
clientes. 

 
Una última reflexión sobre la función de marketing: Según Peter Drucker, 
esta función sería la de “…conocer y comprender tan bien al cliente que el 
producto esté naturalmente adaptado a sus necesidades y se venda por sí 
mismo; la finalidad del marketing es convertir en superflua la venta…”. 
 
Esto, como algunas otras cosas, en una empresa de reducidas dimensiones, 
puede parecer utópico o que hablamos de otro mundo, pero tengamos 
presente que cuanto más lejos pongamos nuestra meta, más pasos daremos 
hacia ella y eso aportará beneficio a nuestra organización. 
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El Capital Humano 
 
Hasta ahora hemos visto distintos aspectos de la estructura y qué implican 
las tareas que hay que llevar a cabo, pero estas tareas serán desarrolladas 
por personas. 
 
No olvides que son personas las que producen, las que se relacionan con los 
clientes y proveedores, las que, en definitiva, te ayudan a cambio de una 
contraprestación para alcanzar tu objetivo: la empresa.  
 
Por ello es esencial que la planificación del capital humano cuente con:  
 

 
· Definición de tareas 
· Definición de puestos de trabajo y contenido (funciones). 
· Posición dentro de nuestra estructura: organigrama de 
responsabilidades.  
· Política retributiva que nos permita evaluar los costes salariales y 
sociales. 
· Necesidades de formación y en qué acciones pensamos para su 
satisfacción. 
· Plan de desarrollo.  

 
La inversión en una buena planificación de las personas que va a componer 
tu organización, así como en la adecuada selección y capacitación, van a 
influir directamente en los resultados. Si cuentas con personas implicadas, 
polivalentes y fieles, su rendimiento va a ser mucho mayor, tanto en calidad 
como en cantidad, y la rentabilidad también superior.  
 
Lo mismo en cuanto a  la Estructura; cuanto más flexible y plana sea, más 
sencillo será poder adaptarla a posibles exigencias del entorno o cambios 
internos.  
 
Se trata de crear un entorno adecuado que facilite a las personas dentro de 
lo posible, cubrir sus necesidades y promover la autorrealización con el 
objetivo de que la organización forme parte de la vida de todas ellas y la 
sientan como tal.  
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Gestión Económico – Financiera 
 
Bien, llegó la hora de convertir en prosa toda la poesía hecha hasta el 
momento; dicho de otra forma, ahora debemos cuantificar en unidades 
monetarias todos los aspectos de nuestro proyecto. 
 
Este estudio debe contener qué recursos financieros precisa la organización 
y qué parte de ellos aportamos, la rentabilidad que esperamos conseguir, 
durante cuánto tiempo precisaremos de financiación externa al margen de la 
operativa diaria, y todo ello, contemplado con la máxima prudencia 
valorativa. 
 
Se compone de tres elementos básicos:  
 
· Presupuesto de Tesorería 
· Cuenta de Resultados 
· Balance 
 
Existen muchos otros elementos, que para las personas que están 
directamente vinculadas con los aspectos económico-financieros tienen 
presentes, pero no es el objetivo de esta Guía. 
 
 

Presupuesto de Tesorería 
Recoge las entradas y salidas de fondos líquidos (cobros y pagos) 
correspondientes a la actividad empresarial (ingresos, ventas, inversiones y 
financiación) teniendo en cuenta el momento en el que estos movimientos se 
hacen efectivos. 
 
De la diferencia de estas entradas y salidas extraeremos información de las 
necesidades financieras a corto plazo o de las posibilidades de colocación o 
inversión de excedentes. 
 

Cuenta de resultados. 
Así como en el presupuesto de tesorería debemos reflejar los movimientos 
por fechas de cobros y pagos, en la cuenta de resultados se recogen los 
mismos conceptos siguiendo el criterio de devengo, es decir; si en diciembre 
realizamos una venta, se contabiliza como ingreso en su mes, con 
independencia de que el cobro se vaya a producir en los primeros meses del 
próximo año. 
 

Balance. 
El balance (estados financieros) refleja la situación económico-financiera de 
la empresa en un momento determinado (mensual, trimestral, etc.) y 
siempre al final del ejercicio contable, que salvo casos especiales coincide 
con el año natural, y debe hacerlo siguiendo las normas contables y de 
valoración comúnmente aceptadas. Se compone de dos grandes bloques, 
Activo y Pasivo, que deben guardar un equilibrio (balance) entre sí. 
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Dos formas usuales de interpretar estos bloques: 
 

 
 

Entendiendo por: 
 
· Bienes y derechos como todo aquello que es propiedad de la empresa: 

locales, maquinaria, mercancías, deudas hacia nuestra organización, etc. 
 
· Deudas y obligaciones como el capital aportado por personas socias a 

disposición de la organizaciónn, la financiación obtenida, las deudas 
hacia proveedores, hacienda pública, seguridad social, etc. 

  
· Origen de los fondos como son los recursos propios y ajenos. 
 
· Aplicación de los recursos; a qué se han destinado los fondos. 

 
Al mismo tiempo, los dos grandes bloques (activo y pasivo) se dividen en 
Fijo y Circulante, dependiendo de: 
 
· En el activo, de su facilidad de conversión en dinero efectivo (liquidez), 

así las deudas de clientes, materias primas o productos forman parte del 
activo circulante, mientras que los inmuebles, maquinaria o instalaciones 
lo son del activo fijo. 

 
· En el pasivo, de su grado de exigibilidad, así los créditos de proveedores 

o financieros a corto plazo, seguridad social e impuestos son fuentes de 
financiación que forman parte del pasivo circulante, mientras que los 
recursos propios (capital, reservas, etc.) y la financiación a medio y 
largo plazo, forman el pasivo fijo. 

 
Entre los dos bloques, aparece un nuevo concepto: el fondo de maniobra que 
es aquella parte de nuestros recursos fijos que utilizamos para financiar 
activo circulante, siempre debe ser positivo, en el sentido de que si no lo es, 
estaríamos financiando activo fijo con pasivo a corto que por el grado de 
exigibilidad de éste, comportaría un riesgo financiero importante. 
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Punto de Equilibrio 
 
Se denomina así al volumen necesario de ingresos  por ventas para cubrir 
los costos, tanto fijos como variables, es decir, el momento en que ingresos 
y costes se igualan y el beneficio es “0”. 
 
 
Existen diversas formas, algunas más técnicas y complicadas que otras, de 
cálculo para este parámetro empresarial, uno de los que se utiliza con 
relativa frecuencia y que pueden pedirte para la solicitud de ayudas, tiene en 
cuenta estos puntos:  
 
· Ventas Previstas: 
· Precio Unitario 
· Volumen de Ventas (V) 
· Costos Totales (C.T.) 
· Cargas de Estructura (C.E.) (costos fijos) 
· Costos Variables (C.V.)= C.T. – C. E.  
· Margen de Contribución ( M.C.)= V – C.V.  
· M. C. Unitario (M.C.U.) 
· Umbral de Rentabilidad (U.R.)= C.E./M.C.U 

 
Habitualmente, el problema más complicado a la hora de calcular el Punto de 
Equilibrio “0”, umbral de rentabilidad, es la definición de qué costos son fijos 
y cuáles variables, aquí hay criterios globales, más o menos consensuados, 
pero también unas particularidades en cada sector y empresa. 
 
Es importante que valores estos conceptos, para poder conocer en todo 
momento la situación de la actividad.  
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Nacimiento de la Empresa 
 
Valorados de modo teórico los puntos anteriores, vamos al PLAN DE ACTIVIDAD 
y la BÚSQUEDA DE RECURSOS, como metas inmediatas.   
 
A continuación detallamos en qué consisten estos pasos previos al nacimiento.  
 
 
 
El Plan de Negocio 
 
El Plan de Empresa o Plan de Negocio no es más, ni menos, que un documento 
que recoge con detalle el análisis de la idea de negocio. Este análisis debe 
comprender aspectos: 
  
 
· Técnicos 
· Humanos 
· Económico - Financieros 
· Comerciales 

 
Debe ser completo y exhaustivo, pero al mismo tiempo sintético, porque uno de 
sus objetivos es “vender” la idea de la empresa, tanto a las personas que van a 
formar parte del equipo (con el aumento de la implicación y motivación que esto 
conlleva) como a posibles inversores (por ejemplo, la banca) con los que te 
convenga mantener una relación positiva.  
 
Además, cuanto más claro sea, más detallado su análisis, mejor conocerás el 
entorno en el que se va a localizar tu futuro negocio, minimizando así los riesgos 
de imprevistos que puedan afectar a la buena marcha del mismo y optimizando 
el aprovechamiento de los recursos.  
 
En último lugar, el Plan de Negocio debe reflejar el modelo de organización, en 
cuanto a la forma jurídica que vas a escoger. Es conveniente que busques 
asesoramiento o información, teniendo en cuenta que cada forma establece 
unos puntos de corte, como pueden ser número de socios o capital social, y que 
determina en parte tus obligaciones futuras. 
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Obtención de Recursos 
 
Estamos, probablemente, en el punto en el que la mayor parte de las personas 
promotoras encuentran la dificultad; contando con que el estudio de viabilidad 
te ha confirmado la posibilidad de llevar a buen término tu idea inicial, debes 
buscar los recursos financieros para convertirla en realidad (siempre teniendo en 
cuenta su relación con el capital humano, materiales y técnicos). 
  
En líneas generales, las entidades públicas más representativas disponen de 
información, apoyos y ayudas, como pueden ser:  
 
· CONSORICIO EDER 
· ASOCIACIONES EMPRESARIALES DE LA RIBERA  
· CÍRCULOS EMPRESARIALES 
· CÁMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA 
· ENTIDADES FINANCIERAS 
· CASCANTUM, TERRITORIO QUEILES 
 

El objetivo es darte un punto de partida, pero debe de ser la referencia a través 
de la cuál tú busques información para canalizar adecuadamente el futuro.  
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Recursos financieros 
 
La puesta en marcha de la empresa exigirá realizar una serie de inversiones, 
muy variable dependiendo de la actividad y dimensión, a las que el promotor 
habrá de hacer frente, bien con recursos propios (casi siempre insuficientes),  
bien con financiación externa o, como es habitual, con una combinación de 
ambos; lógicamente, cuanto mayores sean los recursos propios aportados más 
solvente será la empresa, tendremos menor dependencia de otros y mayor 
capacidad de maniobra para conseguir una financiación posterior (para 
circulante, ampliación de actividad, etc.). 
 
 
Como medio de financiación, es obligatorio aludir a la banca como posible 
colaboradora. Tenemos que tener en cuenta, para la negociación con esta 
entidad, que al igual que nosotros necesitamos del apoyo financiero y debemos 
aportar las garantías y descripción del proyecto que nos pidan, el banco necesita 
vías de inversión para rentabilizar el ahorro depositado. Esto nos sitúa en una 
posición de igualdad en la negociación.  
 
Los aspectos clave que debemos tener en mente para presentarnos 
adecuadamente, como mínimo, son:  
 

· Importe de la inversión 
· Garantías que aportamos (personas, capital, etc.) 
· Uso de la financiación 
· Plazos de devolución de la financiación y sus condiciones.  

 
Tener estos detalles, además de la descripción clara y minuciosa del proyecto 
que vas a presentar, va a facilitar el proceso de la negociación y aceptación de 
las condiciones en cuanto que: 
 

· La valoración del proyecto será mejor si está bien elaborado 
(si ya disponemos de lo que sería el Plan de Negocio, con todos lo 
elementos implicados en él). 
· La percepción de las personas interlocutoras mejora, es más positiva, si 
transmitimos un proyecto, no solamente una idea.  
· Cuantos más aspectos tengamos previstos antes del encuentro, menos 
posibilidades tendremos de caer en algún error durante el proceso.  

 



 
 

Emprender en el  QUEILES 
 

¡ Contribuimos al Desarrollo Social y Económico del QUEILES ¡ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
Capital Humano 
 
Cumpliendo con lo establecido como prioritario en el área de Capital Humano de 
la organizaciónn, lo siguiente es ponernos en contacto con aquellos que nos 
puedan ayudar a conseguirlo. 
  
Tanto para realizar la búsqueda (habitualmente es el área primera para la que 
se busca asistencia) después vendrán el resto, formación, desarrollo... de las 
personas que van a componer el equipo de trabajo como para los aspectos que 
hacen referencia a la parte legal y administrativa, puedes acudir a entidades 
privadas como públicas. 
 
Al igual que para otras líneas, existen fuentes de financiación y subvenciones 
para creación de empleo, fomento de la contratación, bonificaciones según el 
tipo de contrato y el colectivo del que se trate. 
 
Cuando te plantees que es el momento para emprender la formación y 
desarrollo de las personas que componen la organización, debes buscar líneas 
de ayudas y subvenciones públicas y privadas para ponerlo en práctica. 
 
 
Recursos técnicos y materiales 
 
Los recursos materiales deben ser una inversión y, por lo tanto, deben ser 
adquiridos pensando a medio y largo plazo.  
 
La obtención de los recursos para adquisición de los medios necesarios, está en 
línea con las ayudas para el Capital Humanos. Inversión en maquinaria, 
instalaciones, innovación, tecnología... son algunos de los apoyos con los que 
puedes contar a través de organismos que apoyen el desarrollo de nuevas 
empresas. 
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El Futuro 
 
Si tienes en cuenta estas indicaciones esenciales, ahora debes buscar apoyo 
profesional en aquellas áreas en las que no dispongas de los recursos necesarios 
para realizarlo tú solo. Recuerda que el objetivo es el éxito, que la inversión 
debe de ser adecuadamente meditada y alcanzable. Existen multitud de puntos 
de asesoramiento que te van a acompañar en el camino.  
 
Una vez en marcha, recuerda que no debes bajar la guardia; el periodo inicial 
(los dos primeros años) es en el que se están produciendo los índices de fracaso 
más elevados. 
Será en esta fase en la que se terminen de definir las variables anteriores.  
 
Entonces deberás enfrentarte a nuevos retos, que hacen de la actividad que 
lleves a cabo una emoción constante. 
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Conclusiones 
 
El éxito nunca es absoluto (siempre hay capacidad de mejora). 
 
Es necesaria la adaptación permanente a los cambios que se van produciendo 
en el entorno, para ser capaces de adaptarse a ellos y continuar la actividad. 
 
Las pautas a seguir para acercarse al éxito empresarial son las siguientes: 
 
Fomentar la comunicación dentro de la organizaciín es fundamental, se debe 
crear un marco de libertad para expresar opiniones, y para recoger dichas 
opiniones se debe concretar el  proceso de retroalimentación o feedback, de la 
siguiente manera:  
 
· Favoreciendo activamente la expresión de opiniones, haciendo saber al 

equipo de trabajo que se desea oírlas. 
· Utilizar las habilidades para escuchar de forma activa: Intentar escuchar 

más que hablar.  
· Actuar a partir de las opiniones: Hacer algo con respecto a lo que me 

comunican. 
·  Informar al equipo de lo que ocurre, así estarán informados, y de paso, se 

les anima a informar a la dirección. 
· Mantener reuniones habituales para dar instrucciones, fomentando el 

intercambio. 
  
Otro elemento indispensable para el éxito de una actividad es lograr gestionar el 
tiempo de manera adecuada. Uno de los principios necesarios para ello es la 
delegación, y la fijación de un tipo de liderazgo adecuado dentro de la empresa: 
 
· Un líder eficaz es aquel que consigue los objetivos marcados economizando los 
recursos disponibles (el factor humano cada vez es más importante dentro de 
los recursos de la empresa). Se trata de sacar lo mejor de cada quien y de 
nuestras personas colaboradoras, evitando la dirección dictatorial. 
 
· El proceso de delegación es crucial para la correcta gestión de nuestro tiempo. 
La delegación es el ¨proceso organizativo por el que un mando transfiere a otra 
persona el poder y la autoridad necesarios para la ejecución de una determinada 
área de actuación, manteniendo sin embargo la responsabilidad¨. 
 
 
Se deben delegar las tareas rutinarias o menores. También las tareas que otros 
miembros del equipo puedan hacer igual o mejor que el líder debido a sus 
aptitudes y conocimientos. Asimismo, aquellas tareas que desarrollen las 
habilidades y conocimientos de las personas, suponiendo para ellas un reto. 
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No se deben delegar, sin embargo, las tareas que no se adapten a la experiencia 
de laspersona del equipo o a sus conocimientos. Tampoco aquellos asuntos 
importantes que necesiten la autoridad o experiencia de los mandos superiores 
para garantizar un resultado satisfactorio.  
 
El trabajo en equipo y la creación de atmósferas de trabajo estimulantes, 
pueden ser elementos favorecedores para el logro del éxito de una actividad. 
 
Preparar las reuniones convenientemente, administrar la agenda y una buena 
planificación, ayudarán a la buena marcha del negocio. La persona directiva 
multiplicará su eficacia si sabe planificarse en función de los objetivos que debe 
cumplir, asignando plazos de realización y contando con los medios adecuados. 
 
El reconocimiento del esfuerzo de los trabajadores, tanto de manera material 
como en el  trato diario fomenta en un alto porcentaje la productividad de la 
plantilla. 
 
Ya de manera más particular, algunas claves más del éxito en su última 
aventura emprendedora: 
 
· La fijación exacta de la parcela de mercado que queremos atacar es 
fundamental en un sector tan competitivo  
· El no dejarse llevar por la euforia en momentos de grandes ganancias, ni 
derrotarse en los momentos de pérdidas inesperadas. Sobre todo tomar 
conciencia de la gran inestabilidad del mercado en el que actuamos. (prudencia) 
· La correcta elección del tipo de cliente a abordar, y un exquisito trato a éste, 
que nos pueda servir de elemento diferenciador respecto a otras empresas del 
mismo sector. 
· La continua formación por parte de las personas trabajadoras, tanto en 
cuestiones técnicas (nuevos programas informáticos) como en atención al 
cliente, gestión del tiempo... 
También es necesario en los primeros pasos poder gozar de un asesoramiento 
cualificado, ya que, no sólo nos encontramos con las dificultades de la inserción 
de nuestra actividad en el complicado mundo socio-empresarial, sino con los 
fallos propios de nuestra inexperiencia, fácilmente evitables si contamos con la 
ayuda de personas asesoras cualificadas. 
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Por último, destacando como reseñable una cuestión acerca de cómo elaborar 
las estrategias para trabajar con orden en la actividad. Se presentan estos pasos 
para llevarlo a cabo: 
 
1. Definir los objetivos a corto, mediano y largo plazo. Escribirlos por orden de 
importancia. 
2. Elaborar a diario la lista de cosas por hacer. 
3. Empezar con los asuntos de primera importancia, no con los de tercera. 
4. En caso de duda, preguntarse  cuál es el mejor uso del tiempo en ese 
momento. 
5. Manejar cada papel una sola vez. 
6. Hacer las cosas de inmediato, no dejar que los asuntos se conviertan en 
pendientes. 
 
 
Por otro lado, el fracaso no debe concebirse como el más profundo de los males, 
sino como el no haber llegado a conseguir las expectativas que nos habíamos 
generado a priori. El miedo al fracaso es una de las razones que hace que no 
todo el mundo se decida a emprender o a formar su propia empresa; por ello, 
cuando aparece, hay que intentar obtener las valoraciones positivas (aunque 
esto no sea fácil en ocasiones), y aprender de los errores. 
 
Como posibles factores de fracaso:  
 
· Una de las principales causas es la utilización de financiación inadecuada, 
motivada por errores en las previsiones de necesidades de capital o financiación, 
y que finalmente acaban por estrangular la actividad. 
 
· Otra causa está en el hecho de realizar previsiones de ventas excesivamente 
positivas para la nueva iniciativa. De esta forma la persona emprendedora, 
basándose en una posible cuenta de pérdidas y ganancias previsional demasiado 
optimista, elabora el resto de los presupuestos sobre la base de un rápido éxito 
comercial de su actividad, siendo posteriormente la realidad la que se encargue 
de demostrar que la introducción de una iniciativa en el mercado no se produce 
normalmente de forma tan rápida como se esperaba. 
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Para intentar evitar en lo posible el fracaso basado en una deficiente elaboración 
del presupuesto económico financiero del proyecto, se pueden adoptar una serie 
de medidas para minimizar el riesgo: 
 
1. Al inicio de la actividad, invertir tiempo antes que dinero y no comenzar si no 
se tiene cubierta totalmente las necesidades de financiación, sobre todo para los 
dos primeros años, donde seguro surgirán imprevistos que hay que tener 
cubiertos y presupuestados. 
 
2. El control de tesorería es fundamental; se debe controlar totalmente la 
liquidez de la actividad, sin poner en peligro la estabilidad al querer correr más 
de lo que podemos. 
 
3. Las previsiones de ingresos casi nunca se cumplen como teníamos previsto; 
para evitar problemas, lo ideal es trabajar con previsiones de penetración en el 
mercado moderadas. 
 
Ante todo, lo fundamental es ser personas cautelosas y, todo lo que venga 
añadido, bienvenido sea. 
 
Otros factores de interés percibidos como importantes son los siguientes: 
      
· La elección de personas socias es factor fundamental a la hora de la creación 
de proyectos. Hay que considerar que al principio todo son ilusiones y buenas 
maneras, pero hay que dejar claras las bases de la futura relación, sobre todo el 
que la iniciativa es tanto para los momentos buenos (ahí no suele haber duda) 
como para los no tan buenos. Es fundamental un compromiso mutuo. 
 
·  La correcta elección de clientes; centrarse o no en clientes adecuado va a ser 
fundamental en la buena marcha de la empresa. En un mercado como el actual 
es crucial captar clientes que vayan a sernos ventajoso, y sobre todo, tratar de 
fidelizarles y que vayan probando nuestros productos con trato y servicio post 
venta adecuados, ya que sin el cliente nos falta la razón de ser de la actividad. 
 
· El papel que las ayudas externas e institucionales jueguen en nuestra empresa 
es también importante. Pero si contamos con dichas subvenciones como pilar 
financiero nos podemos despedir  de la viabilidad de nuestro proyecto: Debemos 
considerar las ayudas como añadidos, pero jamás contar con la totalidad del 
importe, ni con que lleguen en la fecha esperada. 
 
De todos modos, es necesario el asesoramiento especializado al comienzo de la 
actividad, como base de la minimización de los riesgos y fallos a producirse, 
como consecuencia sobre todo de la inexperiencia. 
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LAS SESIONES: 
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MATERIALES PARA LAS SESIONES: DAFO Y CAME 
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MATERIALES PARA LAS SESIONES: LIENZO CANVAS 
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MATERIALES PARA LAS SESIONES: LEAN STARTUP 
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EMPRENDER 
en el  

QUEILES 
 

Est a publicación ha sido edit ada en el marco del Programa de Eprendimient o, 
Int raemprendimient o y Cooperación Socio Empresarial en el Queiles. 

Cuent a con apoyo del Consorcio EDER, f inanciado por el Gobierno de Navarra y 
la Unión Europea, FEADER, en el marco del Desarrollo Local LEADER. 

 
 
 

 
 
 

Si deseas recibir apoyo en la elaboración de tu actividad social o 
económica, contacta con el equipo de 

 
www.Cascantum.org 

 

 
www.TerritorioQueiles.org  
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TE SEGUIMOS AYUDANDO: 

asociación@cascantum.org 


