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EMPRENDER E ACCION

“Emprender non é nin unha
ciencia nin unha arte. E unha
practica”

Peter Drucker
Consultor en Management
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1. O INICIO

Como asociacion que somos o fomento da actividade
empresarial en xeral e das persoas emprendedoras en
particular son dous dos nosos eixos esenciais, polo que
nesta ocasion, queremos crear unha referencia de consulta
que acompanie as persoas que, de xeito comprometido e
decidido, queiran por en marcha a stia idea empresarial.

Agora que nos encontramos nunha situacién de

recuperacion dunha crise de gran calado, reclamamos para

as persoas emprendedoras o papel e atencion que a nosa
sociedade se merece para recuperar a sUa motivacion e crecemento, sendo
conscientes da sUia importancia.

Por isto, nesta guia queremos por o noso grao de arena, dando a nosa vision e claves
sobre os principais pasos, recursos e fitos esenciais para que calquera idea
emprendedora se poida consolidar e poida achegar mais riqueza ao territorio.

Lonxe quedan os meus tempos nos que empecei a mina traxectoria como
empresario, coas primeiras ilusions e desexos. Despois dun longo camiio tefo
vivido unha experiencia enriquecedora e moi gratificante, onde en todo momento a
loita polo ben da empresa sempre primou nas mifas decisions.

Repasando as pinceladas basicas que xa plasmaramos na guia de busca de emprego,
observo como xa incidiamos nela nalglins dos factores mais importantes na posta en
marcha de calquera persoa emprendedora. Agora, esas bases as queremos ampliar
e detallar, para que esta guia sirva a todas aquelas persoas que desexen un futuro
profesional mas al6 da sGia zona de confort, buscando novos retos e compromisos.

Por Ultimo, xustamente como empresarios que somos, pensamos interesante
incorporar alguns consellos para que outros que empezan agora a sta senda poidan
telos en conta, esperando que leven a reflexion dos lectores.

En calquera caso, a nosa intencion ten sido facer unha guia practica e directa, que
dun modo o mais sintético posible, calquera persoa emprendedora ou que estea
pensando en selo, poida mellorar a sua idea e con isto xerar maior riqueza. Con que
o logremos minimamente, sera suficiente e nos daremos por satisfeitos.

Manuel Rivas Caridad
Presidente

Asociacion de Empresarios do Poligono de Sabon

3






GUIA DE RECURSOS PARA O EMPRENDEMENTO

2. A ASOCIACION DE EMPRESARIOS

A Asociacion de Empresarios do Poligono de Sabon - Arteixo constituiuse no ano
1990 por iniciativa dun grupo de empresarios asentados no mesmo, co obxectivo de
contar cunha institucion que defendese os seus intereses xerais e que permitise
desenvolver actividades en comln, xerando as sinerxias correspondentes.

Polo seu compromiso de servizo, e pese a que non ten caracter obrigatorio para as
empresas instaladas nel, un 75 % optaron por asociarse, o que lle permite a
Asociacion estar considerada polas distintas administracions como o o6rgano de
representacion das empresas situadas no Poligono.

Aactividade da Asociacion de Empresarios tense impulsado dende xa os anos 95 - 97
do século pasado, logrando un rexurdir na actividade comunitaria, motivado tamén
polo crecente interese dos empresarios en solucionar problemas importantes
comuns detectados no poligono (infraestruturas, medio ambiente, formacion, ...)
e pola decision de consolidar unha entidade asociativa onde se puidesen atender as
stas distintas necesidades, apoiandose nos ultimos anos na colaboracion
consolidada tamén do propio Concello de Arteixo, abordando novas iniciativas e
novos retos tales como os que nesta guia se describen.

Froito destes esforzos, a Asociacion de Empresarios tense integrado dende o ano
2007 na Coordinadora Espafola de Poligonos Empresariales (CEPE) e no Consello de
Presidentes da Confederacion de Empresarios de La Coruia (CEC) dende a sua
creacion, recoiecéndose como vias de especial interese para poder trasladar ao
seu contorno as formulas mais actuais e dinamicas para seguir liderando o impulso
da economia en Arteixo e no seu poligono.
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3. 0 OBXECTO DA GUIA. APOIAR AO EMPRENDEMENTO

Na situacion actual, o emprendemento estase a ver como unha via interesante para
as persoas que, coma ti, poden estar buscando unha oportunidade laboral,
intentando darlle solucion a un problema xeralizado dentro do noso mercado
laboral. Pero non sempre ten sido asi.

A evolucion da situacion laboral, a apertura as novas tecnoloxias e a globalizacion
da economia tefen suposto unha maior motivacion para que mais persoas queran
ser emprendedoras, entendendo que poden asumir o desenvolvemento da sua
propia traxectoria profesional, dedicandose a aquilo ao que queren levar a cabo.

Por iso, sen lugar a dibidas, emprender tamén se pode converter nunha
oportunidade moi interesante para facer realidade o reto de abordar un proxecto
propio ou xunto con outras persoas.

E este reto motivador e ilusionante tamén ten as suas particularidades, o que supon
a slia vez que toda persoa emprendedora requira da maxima axuda posible para que
esa nova iniciativa empresarial dea os maximos froitos posibles, motivo polo que
con esta guia se quere por a sUa disposicion un conxunto de recursos que lle poidan
ser de utilidade para valorar e por en marcha o seu proxecto empresarial.

Pero... Que significa emprender?

Para por en comun o sentido principal desta guia se entendera por emprender
aquela primeira iniciativa empresarial que se desenvolve por parte dunha ou
varias persoas, saindo da sta zona de confort, para impulsar a sta actividade
profesional por conta propia ponendo en marcha unha idea ou proxecto co que
vender os seus servizos ou produtos.

E obvio que traballar por conta allea non é o mesmo que ser a propia fonte de
ingresos, polo que a perspectiva persoal ten que mudar adaptandose ao novo
escenario.

Por ese mesmo motivo, esta guia quere incidir en todos aqueles pasos e etapas que
no momento en que te decidas haberas de ir superando, servindoche de
acompanamento en todas elas, sendo conscientes dende a Asociacion que toda
axuda é pouca para avanzar cara a tdailusion.

Se quere asi dar pautas para abordar os distintos pasos de maduracion polos que ten
que pasar unha idea ata converterse en negocio, ata que sexa unha empresa real.
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AS FASES DA INICIATIVA EMPRENDEDORA

O arranque

O INICIO DA ACTIVIDADE @C)

A POSTA EN MARCHA
Os primeiros pasos

$ﬂ A AVALIACION DO PLAN

A valoracion da idea

ag O PLAN DE NEGOCIO

O deseno da oportunidade

A diagnose do equipo

9® O PERFIL EMPRENDEDOR

POR EN MARCHA A IDEA

“Ter ideas esta sobrevalorado.
A IDEA Levar as ideas a practica esta

: I O inicio infravalorado. Innovar, emprender
é facer”

Xavier Marcet
Consultor en Innovacion Aberta
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4. A IDEA. A ORIXE

Nalgin momento, ai pouco tempo ou nos Ultimos meses quizais che xurdiu unha
idea que consideras moi interesante para poder por en marcha como negocio ou
futuro profesional.

Teraslle dado voltas, haberas incidido nas oportunidades e nas posibilidades que lle
ves, teras avaliados os seus pros e contras ou teras comentado o caso coas persoas
nas que confies e teras feito alglns calculos sobre a proxeccion da mesma, vendo a
viabilidade do proxecto.

Pero, moito mais alo da idea, o que se trata € de por en marcha unha empresa que
tera que competir no mercado sen que o feito de ser un emprendedor aporte favor
algun, se non que mais ben, se cadra, ao contrario.

Unha empresa que estara chea de ilusion e de ganas de avanzar, pero que tera que
loitar, e moito, para facerse un oco, polo que a preparacion habera de ser constante
eintensa.

Polo tanto, ainda que a idea é importante como orixe motivador e alentador, o que
€ moito mais importante é como adaptala, evolucionala e mellorala para
convertela nunha oportunidade de negocio real e que poida ser viable.

Tal e como din no mercado anglosaxon, tratase de dar coa formula de "money for
value”; traducible por o valor do difieiro, de tal xeito que se entende asi que o
produto ou servizo ben vale o que custa.

Nese sentido, € preciso enton incidir o mais posible no deseno de todo o produto,
entendéndoo como un servizo e menos como un produto en si. De feito, esta
acepcion xa estd mais que recoiecida e seguramente xa tes oido falar dela
comprendendo que, sexa quen sexa o que venda o produto, ao final, co produto vai
unha atencion ou trato, unha calidade percibida, un contorno da tenda ou do
espazo no que se vende, ... 0 que en si fai que sexa o que sexa que vendas, ao final
vendes un servizo ou marca. Pensa nos anuncios dos coches, das bebidas ou da
roupa para comprobar que non sé6 venden un medio de transporte, unha forma de
saciar a sede ou unha forma de cubrir o corpo.

De ai que a idea sexa a xerme da empresa, pero teras que desefar, decidir, valorar e
por en marcha todo un conxunto de factores ao redor que fagan que a idea se poida
converter en negocio, en empresa.

Imos ver como facelo!
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O TALENTO E O DESEXO

“0 que che falta de
talento o podes
contrarrestar con desexo,
traballo e dando o 110%
todo o tempo”

Don Zimmer
Entrenador de béisbol
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5. APERSOA EMPRENDEDORA FAISE ... NON NACE

Seguramente a primeira dibida que che pode vir & cabeza e se estas preparado ou
non para ser emprendedor, ou se tes ou non "madeira” de persoa emprendedora.

Ainda que hai factores motivacionais que son inherentes a todos nés en maior ou
menor medida, e que telos ou non poidan favorecer a tla nova “profesion”, sen
lugar a dubidas a dedicacion, superacion, capacidade de esforzo e sobre todo a
actitude ou vision positiva son tamén factores que se poden chegar a potenciar,
sendo moito mais importante que o simple feito de que a natureza che dotase de
determinados xenes.

De feito, € moito mais importante saber interpretar o mercado, cofecer aos teus
clientes, saber xestionar os teus recursos (tanto humanos, economicos, técnicos,
...), como tamén saber elixir aos teus provedores, e en todo isto "ninguén nace
aprendido”.

De ai que para comezar este novo reto profesional haberas de adquirir todo un
conxunto de competencias profesionais que, se algunha xa a tes sera mellor, pero
gue iso non sera condicionante para que non a poidas adquirir e aplicar na posta en
marcha da ta empresa.

Polo tanto, non deberas esquecer mellorar os teus cofnecementos, aptitudes e
competencias, para que poidas seguir avanzando e superando os distintos retos que
che esperaran ao longo do camifio como empresario (como se ve no grafico da
paxina seguinte).

Ademais, tes que ter en conta que é unha cuestion diferente ser un bo técnico ou
ter uns conecementos profesionais suficientes para traballar nun sector ou nunha
actividade concreta (habilidades técnicas) e ter capacidade para por en marcha,
organizar e facer rendible a dita actividade (habilidades xerenciais). Agora vas ter
un pensamento mais global e mais organizado cara a todo un conxunto de tarefas e
labores que non son especificamente a propia actividade a prestar.

Acontinuacion, che presentamos duas perspectivas mais do perfil do emprendedor.

s N - N

“O talento s6 é unha parte do
éxito; o resto é traballo e
sacrificio”

“Non existe gran talento sen
grande vontade”

Balzac

. Dusko Ivanovic
Escritor

Entrenador de baloncesto
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A viaxe da aprendizaxe
(De pensar en ser unha persoa emprendedora
a emprender con éxito)

S Actitudes
(Pensar en emprender)

Centro de Emprendemento, a Pequena e Mediana Empresa
e o Desenvolvemento Local da OCDE

Atendendo ao esquema anterior, na evolucion da formacion persoal cara o
emprendemento se observan as seguintes etapas:

12 Etapa: Amais elemental. Garda relacion co desenvolvemento de actitudes a non
vinculada necesariamente a un proceso de educacion formal.

2? Etapa: Desenvolvemento do conxunto de habilidades de maior complexidade.
Reflicte un contorno de interaccion de diversas oportunidades para adquirir novas
habilidades: Formacion vocacional, universitaria, entidades do mundo dos
negocios, ...

32 Etapa: O momento de maior madurez e expertise. Tralos procesos anteriores de
proba - erro avanzase cara unha consolidacion da iniciativa empresarial.
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Compoiientes clave do perfil competencial
da persoa emprendedora

Capacidade de 4

& Inconformista e Con lm’zuljo,
¥ xogador de equipo tenacidade
N € constancia
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Arquitecto da
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<
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°© Busca os seus

espazos e diferenzas | para as finanzas, o
no mercado | persoal e o saber
facer

PeDLS o)

(Competencias para empresarios emprendedores: Contexto europeo)

“A confianza en si mesmo € o primeiro segredo do éxito”

Ralph Waldo Emerson
Escritor e filosofo estadounidense
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E preciso, polo tanto, diferenciar entre as capacidades ou aptitudes técnicas coas
que tefas que contar para dedicarte a un ou outro sector, das habilidades ou
competencias motivadoras para impulsar, difundir e facer atractiva a tua idea de
negocio.

De ai a diferenza.

Polo tanto, somos da opinion de que un emprendedor faise, cultivando e
potenciando as sUas propias competencias motivacionais ou emocionais, que lle
haberan de permitir superar os principais retos que se presenten tanto na
definicion como na posta en marcha de calquera idea emprendedora.

Se finalmente, tras avaliar a sUa viabilidade e a sia posta en marcha, estas decidido
a arrancar coa tla propia empresa, haberas de atopar moitos atrancos, moitas
barreiras, moitas ocasions nas que viviras situacions mais ou menos desalentadoras
que teras que superar con decision, vontade e ilusion. A tla capacidade de
superacion, a vontade de seguir adiante, de non darte por rendido sera o factor
principal que che permita seguir incidindo na busca do éxito.

Por isto, segundo a nosa vision, e sen que se poida facer unha xerarquizacion
excesivamente clara entre unhas e outras, as principais caracteristicas
motivacionais que resaltan mais o perfil dunha persoa emprendedora e que teras
que potenciar no momento de pér en marcha o proxecto emprendedor serian:

Capacidade de esforzo e perseveranza

Insistencia e constancia na consecucion das tarefas e obxectivos establecidos,
poiendo empefio e enerxia na realizacion e consecucion dos mesmos,
independentemente da sta dificultade.

Capacidade de toma de decisions

Capacidade para elixir entre varias alternativas posibles de accion de modo rapido
e preciso. Implica recofecer todas as posibles consecuencias e utilizar sempre
como criterio de seleccion o cumprimento dos obxectivos.

Xestion do cambio

Identificar e comprender rapidamente os cambios do contorno, axustando a propia
actuacion (e a da empresa) para facilitar a adaptacion aos cambios. Ser capaz de
apoiar as persoas afectadas polo cambio e ofrecer unha vision positiva do mesmo.
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Capacidade de asuncién de riscos e iniciativa

Adoptar unha actitude activa, proactiva, emprendedora e orientada cara as
actividades do traballo, asumindo novas responsabilidades ante as situacions
profesionais.

Liderado e motivacion

Adaptarse as persoas que se dirixen de modo que se motiven; establecer obxectivos
de desempeno de forma coordinada, reconecendo e valorando as achegas dos
demais, delegar funcions e compartir responsabilidades de acordo coas
capacidades e medios disponibles na organizacion.

Asertividade

Ser capaz de expresar de forma madura os propios sentimentos e opinions a pesar
dos posibles desacordos; comunicandose de forma precisa cos demais
independentemente da sGa posicion ou estatus.

Capacidade de negociacion e influencia

Ter a capacidade de utilizar argumentos persuasivos de forma que sexan
entendidos e aceptados polos demais; entender as necesidades e intereses dos
outros e crear sinerxias para o beneficio mutuo.

Vision estratéxica

Clarificar a mision, desenvolver a vision estratéxica, compartila co equipo e prever
os cambios no contorno e a sua influencia na vision. Desenvolver, transmitir e
explicar as orientacions necesarias para adaptar a vision aos cambios, garantindo o
logro da mision.

Acontinuacion presentamosche algunhas ferramentas on-line as que podes acceder
a través da Internet e que pofien a tla disposicion entidades de referencia no
ambito do emprendemento e que che serviran para conecer e valorar o teu perfil
como emprendedor. Sen lugar a dibidas, un exercicio motivador e enriquecedor.

Al
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Por Gltimo, seria preciso incidir noutro factor emocional a ter moi en conta a hora
de valorar ou de decidirse a pér en marcha unha iniciativa emprendedora: O medo.

Atendendo ao definido por Pilar Jericé no seu libro “No miedo: En laempresayen la
vida” (Ed. Alienta, 2006) se poderia falar de cinco medos esenciais, os que a sia vez
conlevan a outros medos derivados.

Ao falar do medo no proceso emprendedor, considera esencial cofecer, controlar e
superar os seguintes:

1. 0 medo a non supervivencia
Este medo, segundo a autora, se atopa moi vinculado a necesidade de considerar
cubertas as necesidades basicas da vida de cada un (vivenda, alimentacion, ...).
Este medo leva asociados dous medos secundarios: O medo a perder o emprego e o
medo a non chegar a fin de mes.

Por isto, no proceso emprendedor o control sobre este medo é esencial, xa que se
pode atopar debaixo da inmensa maioria de decisions a tomar na sia posta en
marcha.

2. 0 medo ao fracaso

Do mesmo xeito, todos estamos educados para loitar polo reconecemento, pola
recompensa polos logros acadados. Por isto, dentro da iniciativa emprendedora se
atopan distintos medos secundarios: Medo & toma de decisions, medo ao erro,
medo a asumir riscos, ... En definitiva, medo & execucion das distintas accions a
desenvolver no camifo cara o logro das metas desexadas. De ai a necesidade da
confianza, perseveranza e a motivacion.

3. O medo ao cambio

Por Gltimo, se atopa de xeito xeralizado o medo ao cambio, ao desconecido. O
medo a aquilo que se produce coa ruptura cos elementos cotians anteriores a
poierse a liderar o propio camifio, que vefien dados principalmente polos habitos
que imos adquirindo ao longo da vida.

Polo tanto, ser consciente destes medos, sabelos xestionar e desenvolver
estratexias que permitan telos contralados seran do teu interese. De ai tamén que
aprendas nesta nova perspectiva profesional a loitar por entender e ter
identificados os principais riscos aos que teras que enfrontarte, buscando en todo
momento factores obxectivos que che permitan ver dun xeito mais claro o teu
desenvolvemento como persoa emprendedora. Sen lugar a dibidas, un gran reto.



GUIA DE RECURSOS PARA O EMPRENDEMENTO

6. AVALIAR A IDEA EMPRENDEDORA

Xustamente, neste apartado intentaremos axudarche a ter unha vision mais
obxectiva da tla idea de emprender.

Partimos logo de que xa tes claro cal debe ser o teu perfil como emprendedor, como
podes mellorar as tlas compentencias, cales son os factores clave para mellorar no
teu rol como emprendedor e a necesidade de controlar o medo ao descofecido e
incerto.

Agora toca pulir e desefar ben a tla idea para incidir nestes puntos.
O plan de empresa

Unha empresa, por propia definicion, é unha entidade ou organizacion que
mediante a sGa participacion nun mercado, converte produtos ou servizos en
difeiro xerando o valor correspondente & persoa ou persoas que tefen investido
nela, achegando unha marxe suficiente para atender aos custes e para seguir
avanzando no seu desenvolvemento. Neste sentido, € importante ter claro a lifa de
negocio, a sUa organizacion e a sta rendibilidade esperada.

Por isto, o plan de empresa é unha ferramenta basica, obxectiva e esencial que che
permitira ter unha primeira vision de como teras que orientar o negocio e como
facer o seguimento correspondente para que se converta no teu futuro.

Imos por partes.

O plan de negocio é o documento de referencia esencial e basico que, atendendo
aos principais aspectos avaliativos e dun xeito mais ou menos amplo e obxectivo,
habera de plasmar todos os aspectos ou caracteristicas a ter en conta na cadea de
valor da tliaidea.

Ademais, habera de atender a un horizonte temporal minimo de 5 anos, de tal xeito
que se poida observar tamén a evolucion no desenvolvemento da actividade
empresarial, axustandose asi un pouco mais aos prazos de amortizacion dos
investimentos a realizar.

Nel se plasman todas as reflexions realizadas para converter a idea nun proxecto
empresarial concreto, a forma de materializalo e de crecer, permitindo conecer do
xeito mais claro posible e "a priori" moitas situacions sobre as que teras que tomar
decisions e como o contorno as vai condicionar.
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Lembra que as expectativas de rendibilidade fundaméntanse en esperar que os
consumidores demanden en cantidade suficiente a oferta que realizara a nova
empresa no mercado, polo que tamén é importante que sexas o mais realista, serio
e obxectivo posible para que o resultado final sexa tamén o mais acertado posible.

Asi, incide non s6 no aspecto economico - financeiro ao avaliar como e con que
recursos por en marcha o negocio, senéon que tamén incide en aspectos
organizacionais, estruturais e de mercado.

Para comezar, o plan de empresa tense que elaborar coa participacion activa e
implicacion t0a, como a persoa emprendedora que o habera de asumir
posteriormente. O plan de empresa require dun importante esforzo de reflexion e
redaccion, polo que ninguén coma ti para dar con todas as respostas e condicions de
posta en marcha.

Na medida das tlas posibilidades déixate axudar por técnicos profesionais que
permitan atender & metodoloxia e principios de interaccion entre os distintos
apartados do plan, poderanche ser de moita axuda, pero sen perder o control e a
toma de decisidns sobre como e de que xeito definir os factores esencial daidea.

Tamén podes utilizar programas informaticos ou simuladores a través de Internet
(de feito neste apartado che recomendaremos algun) que lle faciliten a tarefa,
pero non se vera exento do arduo labor ao que se enfronta.

Ninguén debe suplir o teu criterio e creatividade para darlle forma a tua idea. E ten
sempre presente que o plan de empresa ten que axudarche a tomar a decisions de si
pos ou non pos a tua idea en marcha. Todo o demais, € secundario.

Os principais apartados a ter en conta no desefio e desenvolvemento do plan de
empresa da tUa idea poden variar dun modelo a outro. Dende aqui che suxerimos os
seguintes:

s N - A

“Podes preguntarlle aos clientes
que queren, e despois intentar
darllo. Pero, no momento en
que poidas proporcionarllo,
quereran algo completamente
novo”

“O talento gana partidos, pero o
traballo en equipo € a
intelixencia gafian campionatos”

Michael Jordan

Xogador de Baloncesto Steve Jobs

Empresario
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1. Introducién

Neste primeiro apartado, a modo de presentacion sintética e concisa, habera de
permitir a calquera persoa que lea o documento (por exemplo un posible socio ou a
persoa responsable da oficina bancaria coa que queiras traballar ou un provedor)
formarse unha idea clara de en que vai consistir o negocio que queres por en
marcha, sendo importante por isto espertar o interese do lector e incitalo a sua
lectura. Parte en todo caso dos datos dos que xa dispofas e das valoracions ou cifras
previstas, evitando en calquera caso un exceso de optimismo que altere os
resultados finais.

Contidos a ter en conta:

1.1. Nome da empresa e datos do proxecto
Datos de identificacion da empresa (Marca e identidade corporativa)
Localizacion
Actividade e tipo de empresa
Elementos innovadores
Data de inicio da actividade
1.2. Persoas promotoras do proxecto
Identificacion das persoas promotoras
Breve historial profesional das persoas promotoras
Grao de dedicacion futura ao proxecto
1.3.Aidea
1.4. Amotivacion
O findaempresa
Amision da empresa

2. O Estudo de mercado

Neste punto tratase de describir a situacion socioeconémica da zona de influencia
na que vas desenvolver a actividade e as caracteristicas mais importantes do
sector.

Sera preciso identificar aos teus competidores, obtendo tamén informacion sobre o
comportamento dos potenciais clientes, o tamaio do mercado e a sla
segmentacion, as caracteristicas ideais que debe posuir o produto ou servizo que
ofertard a nova empresa.

E moi desexable tamén realizar a analise DAFO e desefar a estratexia que vai seguir
aempresa.

19



20

A DAFO é unha matriz que, dun xeito moi visual e moi sintético, che fai unha
presentacion das debilidades e fortalezas que se ven obxectivamente na tla idea
ao tempo que detalla tamén as oportunidades e as amenazas que podes ver no
contorno e que seguramente van influir na tia empresa.

DEBILIDADES AMEAZAS
Cales son os aspectos ou factores que Que ves no contorno que pode afectar
limitan a tla idea? negativamente no proxecto?
Que condicionantes consideras que Hai algun tipo de barreira que
poden afectar negativamente ao condiciona a correcta posta en marcha
lanzamento da tla empresa? da idea?
Que freos observas que tes ou que Que aspectos ves no mercado que
tefen as persoas que participan contigo poden limitar o desenvolvemento do
no proxecto? negocio?

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Cal é a caracteristica que mais destaca Que observas no contorno que pode
na oferta da nova empresa? favorecer ou impulsar a idea?
Que ofrece a empresa e que a diferenza Que oportunidades se estan dando ouse
das demais? esta a demandar na sociedade que
Cales son os puntos fortes do proxecto permitan vender mais na empresa?
e que o fan interesante? Que tecnoloxias, recursos ou normas

poden facilitar potenciar o negocio?

O contido neste apartado € o seguinte:

2.1. Analise da contorna socioecondmica
2.2. Oportunidade do proxecto
2.3. Analise do sector
Descriciéon do mercado e o seu potencial
Tamano do mercado
Normativa legal
2.4. Os provedores
2.5. Os competidores
2.6. Os consumidores
2.7. Segmentacion do mercado
2.8. Analise DAFO
2.9. Estratexia e factores clave do éxito
2.10 Posicionamento no mercado
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3. Plan Comercial

O obxectivo deste apartado do plan de empresa céntrase en poder desefar,
concretar e por en valor o xeito de como se vai facer chegar a oferta da empresa aos
clientes e potenciais clientes.

Noutras palabras, centrarase en como presentar o produto ou servizo aos
potenciais consumidores, con que recursos humanos, como se vai distinguir da
oferta da competencia, a través de que medios se lles comunicara a oferta aos
clientes, en que territorio se vai vender e dende onde,cal vai a ser a organizacion do
departamento de vendas e como se vai relacionar co resto de departamentos da
empresa e, por suposto, cales van ser as estimacions ou previsions de vendas (por
tipo ou familia de produto).

0 contido que atenderia a este apartado seria o seguinte:

3.1. Presentacion do produto ou servizo
3.2. Fixacion de prezos
3.3. Distribucion e implantacion da empresa
Localizacion da empresa
Implantacion da empresa
Canles de distribucion a utilizar
3.4. Comunicacion e promocion
3.5. Plan de vendas
3.6. Cifras de vendas (prezo de venda e unidades vendidas)
3.7. Cotas de mercado esperadas
3.8. Plan de compras e subministros
3.9. Cifras de compras (prezo de compras e unidades compradas)

4. Os Recursos Humanos

Con este apartado o que se busca é facer unha descricion do organigrama, os
departamentos ou as propias funcions das persoas que vaian iniciar o proxecto
emprendedor. Deberase incidir tamén nas funcions ou tarefas a desempefar e
asumir por parte de cada posto de traballo, as tipoloxias de contratacions
previstas, asi como a avaliacion dos custes asociados a estrutura de persoal da
empresa.
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Os contidos desta seccion serian os seguintes:

4.1. Departamentos da empresa

4.2. O organigrama

4.3. O cadro de persoal

4.4. As funcions dos postos de traballo
4.5. Cadro de remuneracions

5. Definicion societaria

Adicionalmente, sera preciso plasmar tamén algunhas das cuestions que se haberan
de decidir en relacion coa forma e composicion da sociedade, o tipo de socios que
ides admitir, concretando a cifra e a participacion no capital que teredes que facer,
como vai ser o organo de administracion da sociedade, como se van tomar as
decisions e acordos e cal vai a ser o seu domicilio social, entre outros.

Dentro deste punto, os contidos serian:

5.1. Aférmula xuridica elixida

5.2. O capital social e achegas dos socios
5.3. Tipos de achegas a realizar (dinerarias e non dinerarias)
5.4. Distribucion do capital social entre os socios

5.5. Tipoloxia de socios

5.6. Domicilio social

En relacion con este punto do plan de empresa, na seguinte paxina facemos un
breve repaso das diferenzas entre as principais formulas xuridicas que acostuman a
elixirse para as iniciativas emprendedoras.

Como se di tradicionalmente "o papel o soporta todo".
Desena o plan de empresa con obxectividade, realismo e
seriedade. Ten que serche de axuda a hora de valorar o

teu proxecto emprendedor en marcha.
0 mais importante na tla andanza como novo empresario.
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Formula Min. Capital Social Responsabilidade Fiscalidade
Xuridica Socios Min. *) directa

Imposto sobre a

Trabfallador 1 Non existe Ilimitada Renda das
autonomo P
Persoas Fisicas
[ S Imposto sobre
Sociedade Limitada (S.L. (100% Limitada pos
. Sociedades
Unipersoal desembolsado)
Minimo:
Sociedade Limitada 3.000 € - Imposto sobre
1 s Limitada :
Nova Empresa Maximo: Sociedades
12.000 €
. - 3.000 €
Sociedade Limitada 3 (1/3 méaximo Limitada Impqsto sobre
Laboral . Sociedades
por socio)
SLOL0 Imposto sobre
Sociedade Andnima 1 (Min**.25% Limitada pos
Sociedades
desembolsado)
. . 60.000 €
Sociedade Anonima 3 (1/3 maximo Limitada Imp0§to sobre
Laboral . Sociedades
por socio)
Soc1edac!e 3 3.000 € Limitada Impo;to sobre
Cooperativa Sociedades

(*) Grado de responsabilidade dos socios ante terceros. No caso da responsabilidade
limitada, o socio responde s6 coa achega feita ao capital da sociedade.

(**)No momento do acto de constitucion tera que estar desembolsado polo menos o
25% do capital social.

Como matizacion final ao grafico anterior, comentar que ainda que a
responsabilidade dos socios esta limitada ao capital achegado, non € asi no caso dos
administradores, os cales seran responsables da sta actividade como tal, cuestion a
ter sempre presente.
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6. Investimentos arealizar

A continuacion detallaranse os investimentos que se van ter que abordar dende a
empresa para comezar a actividade e durante os primeiros anos de actividade.

Neste sentido é importante incidir na orixe dos fondos necesarios para facer os
ditos investimentos, xa que poden afectar a estrutura societaria (por exemplo, se
se consideran como achegas non monetarias ao capital da empresa) ou a estrutura
financeira da mesma, sendo preciso ter en conta os fluxos de caixa (é dicir, difieiro
efectivo) para poder facer fronte aos pagos correspondentes.

O contido deste punto é o seguinte:

1. Investimentos en inmovilizado material
2. Investimentos en inmovilizado inmaterial
3. Orixe dos fondos requiridos
4, Custes asociados aos investimentos
Custes financeiros
Custes comerciais
6.5. Resumo do cadro de amortizacions

6.
6.
6.
6.

7. Estudo econémico - financeiro

Por ultimo, farase un traballo de integracion e valoracion de todas as reflexions
efectuadas nos apartados anteriores coa sla cuantificacion ou dato econémico.

Obterase como resultado unha vision consolidada dos resultados previstos pola
nova empresa a través dos balances e da conta de perdas e ganancias (documentos
contables esenciais cos que teras que familiarizarte) asi como unha serie de valores
(chamados ratios) que che permitiran saber se, en definitiva, a tla idea
emprendedora é ou non é viable economicamente.

O contido para avaliar este punto € o seguinte:

.1. Balance de Situacion
. Conta de de Perdas e Ganancias
. Prevision de Tesouraria
. Ratios financeiros
Punto Morto
Valor Actual Neto (VAN)
Taxa Interna de Rendibilidade (TIR)

6.1
6.2
6.3
6.4
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Se o precisas para facer o plan de empresa, o
Banco de Espana ten un sinxelo calculador para

axudarche nas estimacions dos custes asociados
as distintas formulas de financiamento
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Ferramentas para elaborar o plan de empresa

Seguramente, tras ler as paxinas anteriores podes comezar a desanimarte ou podes
crer que é demasiada informacion como para que a poidas afrontar ti en solitario.

Por iso, neste apartado indicarémosche algins dos modelos que podes utilizar para
avaliar a tlaidea.

En calquera caso, non esquezas que ti eres a persoa que mellor pode cofecer a idea
que queres por en marcha, polo que non poderas evitar que tefas que valorar as
cifras do xeito mais real posible, atendendo a criterios ou a informacion que poidas
obter do mercado, do propio sector (tanto de provedores, subministradores ou
competencia), do ambito financeiro e de calquera outra que sexa suficientemente
relevante para considerarse de valor.

Pensa que sera mellor que poidas recofiecer antes de comezar os investimentos e a
dedicarlle mais esforzos que a idea non é todo o rendible que pensabas, que non
embarcarte nun proxecto que che supona perder o capital ou investimento
realizado.

En primeiro lugar, para facer mais sinxela ou mais comoda a avaliacion da tla idea
emprendedora, nos seguintes accesos damosche informacion de varios modelos de
plan de negocio que che poden ser de utilidade. Pensa tamén que na Internet hai
moitos, coa mesma filosofia pero con distinta estrutura ou desefio, pero os que che
presentamos a continuacion consideramos que son suficientes para que poidas
abordar este traballo con garantias suficientes, utilizando o que mellor se adapte a
tlaideae, sobre todo, que sexa unha fonte fiable e rigorosa.

AJism

Ten sempre presente que se trata dun esforzo que vai valer moito a pena, posto que
che servira para saber que aspectos ou contidos tes que cambiar para poder levar a
cabo a tlia idea emprendedora.
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Para pechar este apartado, uns consellos:

Tomaos como referencia, posto que ningin modelo pode predicir ao 100% a
viabilidade ou realidade do teu proxecto.

Considéraos como unha valoracion sinxela e basica que che permita coiecer os
puntos febles ou factores a mellorar na tla idea

Ti debes ser o factor principal para lograr o éxito que estas a buscar.

Pdodenche dar unha perspectiva enriquecedora que permita mellorar a idea en
xeral ou nalgn dos seus aspectos en particular

Serviranche de base tamén para que a poidas argumentar ou presentala ante
provedores, clientes ou financeiras.

Cando o tefas elaborado, recomendamosche que o ponas en valor, o avalies e llo
presentes a persoas do teu contorno, coas que mais che estean a axudar na nova
perspectiva profesional, vendo os pros e contras e as vantaxes e inconvenientes
que poidades observar.

Se ides ser varias as persoas a por en marcha o proxecto emprendedor, buscade o
maximo compromiso de todos os que sexades. Non deixedes a elaboracion do
plan de negocio a s6 unha e que ninguén quede ao marxe.

E lembra, sexa cal sexa a valoracion dos demais, que o plan de negocio che axude a
dirixir o teu futuro, pero que non o condicione.

s p

“Tes que loitar para acadar os
teus sonos. Tes que sacrificarte
e traballar duro para isto”

Lionel Messi
Xogador de futbol
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0O método Canvas

Como método complementario o plan de empresa, cunha vision mais econdémica e
extenso como xa vimos anteriormente, queriamos tamén presentarche o Modelo do
método Canvas.

Este modelo, mais centrado na visualizacion do que debe ser o negocio, foi creado
por Alexander Osterwalder e trata de desenar o plan de empresa sintetizando e
interactuando coa persoa ou persoas emprendedoras, respondendo a un conxunto
de preguntas organizadas por seccions ou apartados, de tal xeito que resulte mais
sinxelo modelizar o plan de negocio ou plan de empresa.

0 modelo realizase cubrindo o diagrama denominado lenzo (Canvas en inglés) no
que se debe dar resposta a catro preguntas basicas do desefio de calquera empresa
que se vai desenvolver correspentes as catro estruturas principais:

Como? (infraestrutura e recursos)
Que? (oferta e canles)

Quen? (clientes)

E canto? (finanzas)

Ademais dos datos de cabeceira, o deseno do Modelo Canvas conta con nove
apartados:

Socios clave

Actividades clave
Recursos clave

Propostas de valor
Relacion con clientes
Canles

Segmentacion de clientes
Estrutura de custes
Fontes de ingresos

Vemos a continuacion a estrutura xeral do modelo e, polo seu tamafio, o tes tamén
como folla independente antes da contraportada desta guia.



Business| & (’ Desefado para: Desefado por: |0 dia: ! /

Model ﬂ —

Canvas [35% il | tteracion n°:

. . ° « ..

Socios GD Actividades i—;:l‘{ Propostas de T Relacions Segmentos

clave clave valor con clientes i‘. de cliente ii"
Recursos Canles (2 1]~}
clave

sl

Estrutura de custes

El] Fontes de ingresos

H

Infraestrutura (Como)

Oferta (Que)

Clientes (A quen)

Finanzas (Canto)
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Partindo asi da proposta de valor ou aspectos clave do negocio, irase incidindo na
forma de identificar aos clientes, determinar os factores a ter en conta na relacion
con eles, cales van a ser as canles de distribucion ou de servizo xunto coa fonte de
ingresos previstos, as actividades internas prioritarias para o servizo a prestar, asi
como os distintos recursos que requirira a idea de negocio, os socios tanto internos
como externos que se requiriran e, por Ultimo, a estrutura de custes que teremos
que asumir.

Trata asi de facilitar ou de guiar no desenvolvemento do proxecto de
emprendemento dende unha perspectiva de estratexia ou de vision global,
atendendo aos distintos apartados que, segundo o creador, habera que ter en conta
a hora de definir e avaliar unha idea emprendedora, cubrindo asi as catro areas
principais ou esenciais de calquera negocio: clientes, oferta, infraestruturas e
viabilidade econémica.

Se te fixas, este modelo se centra en obter a informacion propia do plan de empresa
dende unha perspectiva mais orientada ao negocio, de xeito que che resulte mais
doado responder as preguntas que os anteriores modelos de plan de negocio che
propofen. Para a sUa correcta elaboracion, parte do seguinte fluxo:

ACTIVIDADES RELACIONS CON
CLAVE CLIENTES
PROPOSTA DE
SOCIOS CLAVE SEGMENTOS DE
VALOR CLIENTES

RECURSOS CANLES DI:I

CLAVE DISTRIBUCION
ESTRUTURA DE FONTES DE

CUSTES INGRESOS
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Para utilizado e plasmar a tla idea, e ao igual que viamos no caso do plan de
empresa, clbreo sendo sincero e obxectivo na tua valoracion ou a do conxunto de
persoas que esteades involucradas no proxecto.

De feito asi, se sodes varias as persoas que van participar na idea emprendedora
poderedes por en comun a vision de cada un de vos, servindovos incluso como de
“terapia de grupo” ou de "posta en comdn”, podendo facer cada un o seu por
separado e ponendo logo en comin as conclusions e vendo no que coincidides e no
que tedes controversias ou opinions contrarias, para chegar ao punto de encontro.

E un exercicio moi produtivo e moi enriquecedor que vos servira para definir mellor
avosa idea emprendedora.

De feito axudarache a incidir nos principais atrancos que atoparas na posta en
marcha da tla idea emprendedora, servindoche de referencia para desefar e
anticiparte a aqueles.

Bétalle unha ollada aos seguintes videos no que dun xeito rapido e directo podes ver
dous exemplos claros de como utilizar o modelo Canvas:

Como aplicar o modelo Canvas

Imos facer agora un breve repaso por cada un dos apartados que compofen o
Método Canvas, incidindo nas preguntas que teras que responder en cada un deles:

Modulo 1. Socios clave

Quen son os teus provedores ou subministradores dos recursos clave?
Que importancia tenen no teu proceso produtivo e modelo de negocio?
Tenen moita capacidade de influencia sobre a empresa?

Son subministradores tamén da competencia?

Con quen poderas colaborar para innovar?
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Modulo 2. Actividades clave

Cales son as actividades que se requiren para levar a cabo o proceso
produtivo e a proposta de valor que supon a tla idea?

Que actividades require a ta idea na distribucion e posta a disposicion dos
clientes?

Sera preciso contar cun servizo posvenda?

Cales das actividades identificadas seran as nosas fontes de ingresos?

Esta definido como desenvolver as ditas tarefas?

Quen ou quenes seran os responsables de realizalas?

Calvai ser o control e seguimento das actividades clave?

Modulo 3. Recursos clave

Que recursos (materiais, economicos ou persoais) se requiren para levar a
cabo a proposta de valor da nosa oferta co noso proceso produtivo?

Que recursos requiren as canles de distribucion e comunicacion cos
clientes?

E para manter a relacion cos clientes?

Para lograr as fontes de ingresos ?

Modulo 4. Propostas de valor

Que caracteristicas ou contidos de valor lles entregaras aos clientes na
oferta que levara ao mercado a tlla empresa?

Que necesidade lles satisfaras?

Que problema lles solucionaras?

Como llo vas transmitir aos clientes?

Qué mensaxe vas utilizar para diferenciar o valor da tua empresa?

Modulo 5. Relacién con clientes

Que tipo de relacion queremos establecer cos clientes?

Van ser unhas relaciéns baseadas no contacto persoal ou telematicamente?
Poden ser diferentes as relacions cos clientes de cada segmento?

Que criterios vas ter para diferenciar uns clientes doutros?

Supora moito esforzo para a empresa manter as ditas relacions?

Que tipo de relacion esperan os clientes de cada segmento?

Que actividades de fidelizacion vas utilizar para manter aos clientes?
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Modulo 6. Canles

Que canles se van empregar para comunicar cos clientes para achegarlles o
teu produto ou servizo?

Cales se usaran para distribuir o produto ou servizo?

Son os preferidos ou valorados polos clientes de cada segmento?

Son eficientes e os seus custos asumibles?

Que compromisos e esixencias lle suporan para a tua empresa?

Médulo 7. Segmentos de clientes

Para que tipos de clientes estas a crear valor?

Que caracteristicas persoais tefien os teus clientes?

De que xeito se pode agrupar ao conxunto de clientes aos que pensas
dirixirte?

Cales van ser os criterios para facer a segmentacion?

Cales son os grupos de clientes mais importantes?

Médulo 8. Fonte de ingresos

Como pagaran os clientes?

E a forma de pago que prefiren?

Que porcentaxe representa cada fonte de ingresos?
Como se fixaran os prezos?

Modulo 9. Estrutura de custes

Que investimentos supon o proxecto empresarial?

Cales son as subministracions mais importantes que teras que facer?
Que importancia tenen os gastos de persoal?

Habera custes de tipo financeiro?
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E como reflexion final deste apartado, atende ao seguinte grafico, obtido a partires
do estudo encargado pola Comision Europea (Axencia de Cultura e Educacion) e
desenvolvido pola Escola de Artes de Utrecht (HKU) en Holanda, que avaliou a
dimension do emprendemento das industrias creativas en Europa no ano 2010.

E un exemplo moi claro de onde haberas de pér o principal esforzo para sacar
adiante a tUa idea emprendedora.

Cal foi o principal desafio relacionado cos negocios
que tivo que enfrontar no comezo da sila empresa?

Carencia de financiamento

Limitado conecemento
para a posta en marcha
Alta competencia no
mercado

Carencia de conecemento
do mercado

Outros

Presion impositiva

Carencia de seguridade social
na industria cultural

Coste dos dereitos de
propiedade intelectual

| |
0% 5% 10%  15% 20% 25%  30% 35%

Fonte: Eurokleis 2010

Sen ter en conta os Ultimos dous desafios identificados no estudo (por tratarse de
aspectos propios do sector avaliado), é importante salientar os catro primeiros, o
que sen dubida debe facerche reflexionar.
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7. POSTA EN MARCHA

Se a idea é suficientemente solida, ves a sUa viabilidade e entendes que tes a
capacidade e a motivacion para arrancar con ela, noraboa. E a hora de pensar,
planificar a sia posta en marcha.

Este sera outro fito no teu camifio emprendedor no que teras que atender a un
conxunto de tarefas que sen dibida tamén son importantes, tendo que avalialas e
tomar as decisions correspondentes.

Entras agora no momento de pasar a accion, de axilizar ao maximo os tramites e os
prazos, para que dende que o decides ata que arrancas coa actividade sexa o menor
prazo posible. E 0o momento no que o maximo reto é estar en capacidade de vender
e xerar ingresos o antes posible.

Lembra, perseverancia e motivacion.

A continuacion, partindo do caso dunha sociedade de responsabilidade limitada
(S.R.L.) incluimos os principais pasos para que che sirvan de referencia e a
lexislacion basica a ter sempre presente. Ten en conta que, no caso de desenvolver
unha actividade industrial ou similar, os tramites poden verse aumentados cos
especificos do sector de actividade:

1. A tramitacion

Solicitude de certificacion negativa da razon social no rexistro mercantil
central

Peticion do CIF provisional ante a Axencia Tributaria

Apertura de conta bancaria

Ingreso da achega ao capital social da empresa

Definicion do obxecto social e dos estatutos societarios

Constitucion e aprobacioén dos estatutos da sociedade perante o notario
Imposto sobre actos xuridicos documentados e transmisions patrimoniais
Inscricion no rexistro mercantil da nova sociedade

Solicitude do CIF definitivo

Alta no Censo de actividades economicas - Imposto de actividades
economicas

Alta na Seguridade Social (se a empresa vai ter empregados)

Alta na Afiliacion como traballador autonomo (administrador da sociedade)
Alta do centro de traballo perante a Xunta de Galicia

Licenza de actividade perante o concello

Alta dos servizos de subministros (electricidade, telecomunicacions, ...)
Alta do seguro de accidentes patronal (no caso de ter empregados)
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2. Libros de rexistro legalizados

Libro de visitas
Libro de socios
Libro de actas

3. Outras tarefas a realizar

Avaliacion e elaboracion do plan de prevencion de riscos laborais

Alta dos ficheiros de caracter persoal perante a Axencia de Proteccion de
Datos

Adquisicion do dominio web da empresa

Definicion de modelos de albarans, orzamentos, facturas, contratos e
ordes de traballo para a actividade comercial (no caso de requirirse)
Obtencion do certificado dixital da sociedade

Deseno da imaxe corporativa da empresa

4. Lexislacion basica a ter en conta

Real Decreto Lexislativo 1/2010, de 2 de xullo, polo que se aproba o texto
refundido da Lei de Sociedades de Capital (Vixente atao01/01/2016)

Lei 31/2014, de 3 de decembro, pola que se modifica a Lei de Sociedades
de Capital para a mellora do gobierno corporativo

Lei 11/2013, de 26 de xullo, de medidas de apoio ao emprendedor e de
estimulo ao crecemento e da creacion de emprego (Vixente ata o
01/07/2016)

Lei 14/2013, de 27 de setembro, de apoio aos emprendedores e a sUa
internacionalizacion

Lei 31/2015, de 9 de setembro, pola que se modifica e actualiza a
normativa en materia de autoemprego e se adoptan medidas de fomento e
promocion do traballo autonomo e da Economia Social

Lei 9/2013, do 19 de decembro, do emprendemento e da competitividade
economica de Galicia

Lei 27/2014, de 27 de novembro, do Imposto sobre Sociedades (Vixente ata
001/01/2016)

Lei Organica 15/1999, de 13 de decembro, de Proteccion de Datos de
Caracter Personal

Lei44/2015, de 14 de outubro, de Sociedades Laborais e Participadas

Real Decreto-lei 8/2014, de 4 de xullo, de aprobacion de medidas urxentes
para o crecimiento, a competitividade e a eficiencia

Real Decreto Lexislativo 2/2015, de 23 de outubro, polo que se aproba o
texto refundido da Lei del Estatuto dos Traballadores
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8. OS AXENTES DO TERRITORIO

Agora, queremos incidir naquelas entidades, tanto publicas como privadas, que
actualmente estan a desenvolver unha actividade de apoio ao emprendemento no
noso ambito territorial de Arteixo, A Coruia e Galicia, segundo o volume ou interese
das mesmas.

Tratamos asi de darche tamén informacion de referencia para que coifiezas os
recursos que poden estar ao teu alcance e que che poden facilitar a posta en
marcha da t(la nova empresa.

Loxicamente, non é unha lista pechada, nin se trata tampouco de diferenciar uns
doutros; simplemente queremos orientarche para que poidas apoiarte noutras
entidades como a nosa que estan aimpulsar o emprendemento.

Apoio municipal para o emprendemento

Concello de Arteixo - Area de Promocién Econdmica:: http://bolsa.arteixo.org/es
Centro Arteixo Innovacion. Avda. Arsenio Iglesias, s/n

Concello de ALaracha - Axencia de Emprego:: http://www.concellolaracha.com/
Praza do Concello, s/n

Concello de ACorufia - Area de emprego e empresa:: www.coruna.es/empleo
Estrada dos Fortes 16 -1° (cara o Monte de San Pedro). Centro Municipal de
Emprego

Concello de Carballo - Area de emprego:: http://www.carballo.org/
Forum Carballo, Praza dos Bombeiros Voluntarios, s/n
Viveiros de empresas

Viveiro do Concello da Coruia:: www.cmeagrela.es/
R/ Galileo Galilei, 62. Poligono Agrela - ACoruia

Viveiro de empresas da Universidade da Coruia:: https://www.udc.es/otri/
Ed. de Servizos Centrais de Investigacion - Campus de Elviia - ACorufa

Viveiro do Concello de Oleiros:: http://www.oleiros.org
Parque Oleiros - Oleiros

Camara de Comercio da Corufia:: http://www.camaracoruna.com
Poligono Industrial de Bértoa
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Centros de coworking

Coworking Arteixo 15142:: http://www.15142.es/
R/ Médico Faustino Pazos, 12 Baixo - Arteixo

Coworking Articos - Asociacion Arteixo TIC:: http://articos.es/
Avda. Fisterra, 237 - 1°1zq - Arteixo

Colaboratinne - Espazo de coworking:: http://colabor.atinne.com/
R/ Arzobispo Gelmirez, 15 - Baixo - ACoruia
R/ Angel Rebollo, 56-58 - Baixo - ACoruna

Cowoco - Coworking Coruia:: http://coworkingcoruna.com/
R/ Torreiro 32 - ACoruha

Iworks - Business Center & Coworking:: http://www.iworkspace.es/
R/ Juande la Cierva, 5 - Poligono Agrela - ACoruna

The Room - Acollida de experiencias creativas:: http: //www.theroom.com.es/
R/ Alfonso VII - ACoruia

WekCo - Espazo de coworking, formacion e eventos:: http://wekco.net/
Av. Novo Mesoiro, 2 - Baixo - ACorufa

Outros axentes

Instituto Galego de Promocion Econémica:: http://www.igape.es/gl/
R/ Vicente Ferrer, N°2 - ACoruna

Asociacion de Jovenes Empresarios de ACorufa:: http://ajecoruna.com/
Estrada dos Fortes 16 - 1° (cara o Monte de San Pedro). Centro Municipal de
Emprego

Federacion Galega de Xoves Empresarios:: http://www.ajegalicia.com/
Estrada dos Fortes 16 1° (cara o Monte de San Pedro). Centro Municipal de
Emprego
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9. OS CONSELLOS DAS NOSAS EMPRESAS

Para pechar esta guia non queriamos deixar pasar a ocasion para facer tamén
protagonistas as nosas empresas. Elas son a nosa razon de estar aqui e de seguir
intentando ser de utilidade e de interese para a nosa sociedade.

Por isto, ainda que seguramente nunca deixaron de sentirse emprendedores a
pesares de ter tras de si moitos anos nas slias empresas, si quixeron moitas delas
trasladarnos alguns consellos para que puideras reflexionar e avaliar o verdadeiro
significado de cada un.

Todos eles tefien unha compofente moi actual, cunha crise que tanto nos esta
facendo cambiar. Pero tamén é importante, como nos transmite unha delas,
“debido a crise economica que nos tocou vivir, o facer fronte a necesidade de tomar
determinadas decisions, tanto a nivel econdmico como persoal, ten suposto un
APRENDIZAXE importantisima. Facer fronte a esas situacions intentando buscar
sempre o lado positivo ..., porque SEMPRE hai algun, ainda que a veces resulte
complicado velo”.

Cando lles pidimos que participasen, non dubidaron en transmitirnos os seus
consellos, tanto para incidir en aqueles aspectos a potenciar ou a coidar, como
tamén aqueles outros a correxir ou a ter baixo control. Son consellos directos e moi
persoais, con mensaxe no seu interior que seguramente poderas interpretar e ter
presente, do mesmo xeito que eles, tras pensar no camifo xa percorrido.

Esperamos que, en calquera caso, sirvan para pechar unha guia que poida
axudarche a resolver as tUas dubidas, a animarche para que loites pola idea
profesional emprendadora que che motive, a orientarte sobre aqueles aspectos
que haberas de ter mais en conta se decides asumir o reto e a lograr o éxito que sen
dubida che desexamos.

Boa sorte!

As empresas asociadas
Asociacion de Empresarios do Poligono de Sabon - Arteixo
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Facer as cousas con decision. Non
esperar a resolver todas as dibidas
para decidir

Asesorarse con expertos

Facer un estudo de mercado previo
Ser realista

Non acometer proxectos que
Crear unha empresa humanamente  necesiten unha elevada porcentaxe
progresista de financiamento bancario

Debemos controlar esa “propension a actuar” ante

Ter ilusion unha idea que nos parece brillante e Unica, ou
simplemente atractiva; para iso teremos que
Non desesperar analizar a sUa viabilidade

Non esquecer nunca que ao final, unha empresa é como unha familia,
para que o dia a dia funcione € FUNDAMENTAL o traballo en equipo

E importantisimo saber DELEGAR, ainda que iso implique asumir durante un
tempo lentitude, erros e incluso incurrir en custes.
A delegacion é necesaria para lograr Motivacion e Implicacion

Ser creativo. Intentar ver as cousas Ser bo comunicador. Saber vender o
dun xeito diferente bo que fas

Non dubidar & hora de por en practica as nosas decisions. Mellor
equivocarse por arriscar que quedarse sen facer nada
Saber negociar: con

provedores, clientes, bancos,

0 personal Non debe contaminar o medioambiente.

Non seguir todos os

consellos que recibimos
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ASOCIACION DE EMPRESARIOS DO POLIGONO INDUSTRIAL DE SABON - ARTEIXO

Avda. Arsenio Iglesias, 46 (Arteixo Innovacion)
15142-Arteixo (A Corufia)
TIf. 981 64 09 66
Fax. 981 63 33 11
asociacion @ poligonosabon.org
www.poligonosabon.org
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