











Para ser capaz de:

Comprender el papel de la empresa
en las sociedades modernas.

Identificar los elementos que
posibilitan el funcionamiento de las
empresas.

Innovar en un entorno cambiante.

Distinguir las motivaciones,
caracteristicas y habilidades
de un emprendedor.

Desarrollar el plan de recursos
humanos.

Estructurar y ordenar tu idea
de negocio.

Extraer ideas del entorno.

Necesitaras familiarizarte con:

= Los recursos productivos. &\'\’\

= Los elementos empresariales. o

= Los bienes de capital. 6’
= El organigrama.

= La sinergia.
= El entorno.

= La iniciativa y el espiritu
emprendedor.

= Las redes sociales.
= El profesiograma.
= La idea de negocio.

La iniciativa
emprendedora



» :Se necesita un motivo para emprender?

Muy a menudo se confunde el
motivo para emprender con la
motivacion. Un motivo seria
«estar en el paro», «querer ga-
nar mas dinero», «estar mal en
la empresa» o «querer demos-
trarle algo al entorno». Es el de-
tonador que convence al em-
prendedor a trabajar por su
cuenta y no depender de nadie.
Hay una lista casi infinita de
motivos. Para el emprendedor
el motivo suele ser lo mas im-
portante, pero se ha demostra-
do que es bastante irrelevante y
gue no guarda relacion directa
con las probabilidades de éxito.

¢ Qué explica entonces que una
persona triunfe y otra no?
¢ Coémo saber si tenemos sufi-
ciente iniciativa emprendedora?
La respuesta es que lo funda-
mental no es el motivo (en rea-
lidad, es algo anecdético), sino
la motivacién, entendida como
ilusion. Hagamos una analogia
con una bomba. El detonador
es lo que produce la chispa
(motivo), pero sin dinamita
(motivacion), nada explota.
chispa activa el mecanism
empuja a tomar la decisi
emprender), pero lo clave es
gue haya dinamita (una ilusién
enorme).

Y se necesita una ilusién total
porgue emprender es un ca-
mino dificil. Que nadie se des-
anime. Un reto dificil es tam-
bién una fuente de satisfaccion
inmensa. Cuando un empren-
dedor consolida su idea de ne-
gocio, se siente profundamen-
te realizado. La ilusién es el

motor que permitira que, ante
las eventualidades y dificulta-
des que aparezcan, uno no se
derrumbe.

ampoco conviene obsesionar-
se con un mito muy frecuente
gue se ha dado en llamar «ma-
dera de emprendedor». ; Tengo
madera de emprendedor?, se
pregunta la persona que va a
emprender un negocio. Para
emprender, ademas de la ilu-
sién, se precisa una cierta prefe-
rencia por la incertidumbre y el
riesgo. El riesgo no gusta a
todo el mundo. Pero la incerti-
dumbre es el ingrediente fun-
damental del emprendizaje. Sin
incertidumbre no tiene senti-
do emprender.

Para vencerla se precisa la ilu-
sion que hemos descrito, pero
también poseer un gran espiri-
tu de lucha y de sacrificio. Es

facil reconocer desde jovenes a
las personas competitivas y con
afan ganador. Son gente lucha-
dora, que no se rinde facilmen-
te. Son los que en un partido de
futbol, perdiendo dos a cero a
falta de diez minutos, animan a
los compaferos porgque creen
que todavia hay tiempo de em-
patar. No se amilanan, no tiran
la toalla.

En eso consiste tener iniciativa
emprendedora. Con ilusion y
espiritu positivo las dificulta-
des se superan mucho mejor.
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La empresa es una
entidad que combina
diferentes recursos
productivos con el
objetivo de producir

y distribuir los bienes 'y
servicios que la sociedad
necesita.

El animo de lucro

(la obtencién de
beneficios) es el primer
y gran objetivo

de la empresa privada.

No basta con reunir
materias primas,
empleados y dinero,
sino que también hay
gue saber organizar

y coordinar los
recursos, funciones

gue recaen sobre la
figura del emprendedor
o empresario, de la cual
hablaremos

mas adelante.
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KB La empresa

En cualquier sociedad humana es indispensable organizarse para poder disponer de ropa,
alimentos, educacion o vivienda, por citar solamente los bienes y servicios mas basicos. La
disponibilidad de esos bienes y servicios depende, a su vez, de los recursos existentes para su
fabricaciéon y posterior distribucion.

Tal como su nombre indica, los recursos productivos son los utilizados en la
produccion y distribucién de bienes y servicios.

Los recursos productivos se pueden clasificar en cuatro grupos:

* Recursos naturales (tierra, mar y fuentes energéticas).
* Trabajo (mano de obra).
e Capital (dinero y equipos).

* Iniciativa empresarial. ~<\

4
En un principio, las sociedades primitivas producian pggﬁ;:%ismas todo aquello que necesi-
taban. Pero conforme esas sociedades se fuero @ llando, las necesidades crecieron y
se diversificaron, hasta tal punto que fue nece a creacion de entidades especializadas

en la produccién de los nuevos bienes: Ias& S.

1.1. Funciones y obje @}g\de la empresa

Cualquier empresa, desde el, @o de la esquina hasta la que fabrica ordenadores a escala
mundial, realiza dos funcio@g asicas: comprar y vender.

aungue, a su vez, n an comprar los recursos productivos que poseen las familias, prin-

Previa produccion, las resas venden los bienes y servicios que las familias demandan
e
cipalmente mangsge obra y dinero.

Por su parte, milias consumen y pagan los bienes o servicios de las empresas con los
salarios g ses que reciben de ellas. Asi, mediante el consumo y la produccién de bienes
y servl'tix s sociedades resuelven sus necesidades.

uncion basica de la empresa es la produccién de los bienes y servicios que la
ociedad demanda.

En cualquier caso, debes tener en cuenta que la inmensa mayoria de esas empresas son pri-
vadas, y que todo gira en torno a ellas en la medida que si no hay produccién de bienes y de
servicios dificilmente puede haber consumo. En las empresas, lo determinante es la existencia
de un beneficio que compense a los propietarios por el riesgo que asumen al desempefar la
actividad empresarial.

Puede parecer una motivacion egoista, pero la busqueda del beneficio privado fomenta en
parte el de la sociedad, ya que se producen los bienes y servicios que la sociedad demanda
al tiempo que se crean puestos de trabajo y riqueza.

Pero la otra cara de la moneda es que el beneficio privado y el de la sociedad no siempre
confluyen. Entre otros, los efectos no deseados mas destacables de la actividad empresarial
son la contaminacion, los abusos laborales, la avidez de beneficios o la falta de competencia
entre empresas.



Por todo esto, es decir, a causa de esos efectos no deseados, es preciso que la
publica, revestida de los poderes que le conferimos los ciudadanos, acttie en do es:

1.2 Como empresa publica, la Administracién publica ha de intervenir n

Fig. 1.1. Para proteger

a los consumidores, los
gobiernos tratan de regular
los excesos publicitarios de
las empresas. Cada espanol
consume una media de
634 anuncios de television
a la semana; es decir, 90,5
anuncios por dia. Espana
es el sexto pais con mayor
exposicion a la publicidad
televisiva, solo superado
por Indonesia, Estados
Unidos, México, China 'y
Nueva Zelanda. Y todo ello
sin contar con los impactos
publicitarios que proceden
de otros medios como por
ejemplo la radio, Internet

o vallas urbanas.

>

o)
‘r%\tracién

ando los bie-
nes y servicios que no producen las empresas privadas. En este sentido, se puede decir

que la funcién basica de las empresas publicas es servir a Ios‘inwes de las sociedades

en las que nacen. .\o

Ejemplo » Educacion, seguridad, justicia, defensa, sanid (,

La promocién del beneficio social es el fin ulti las empresas publicas.

2.° Como entidad con capacidad para dictar &cer cumplir las leyes, la Administracion
publica ha de intervenir asimismo regul los aspectos sensibles de la actividad em-
presarial (la proteccion del medio a e, las condiciones laborales, la proteccion de
los consumidores y la defensa d e competencia) mediante la creacion y supervi-
sion de las correspondientes as, las cuales han de concretarse en leyes de obli-
gado cumplimiento.

de la Competencia trata de garantizar la competitividad
as razones, como estimular la innovacion, permitir el acceso

Ejemplo » La Ley de Degf
entre las empresas po

del publico a mas productos gracias a la reduccion de los precios o facilitar la creacién
de nuevas empresas y, por tanto, la de puestos de trabajo.<

SECTOR PUBLICO

Fig. 1.2. La
relacion entre las
empresas y las
familias esta
tutelada por el
sector publico a
través del marco
normativo y
juridico.

EMPRESAS FAMILIAS

€

Marco normativo

Vamos a centrarnos
en el estudio de las
normativas fiscales
(impuestos) y
mercantiles (actividad
de las empresas)

en las unidades 5y 6,
respectivamente.

© N

En tu DVD: texto
integro de la Ley

de Defensa de la
Competencia, de julio
de 2007.
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Una empresa es como
un viaje en automovil:
hay pasajeros (el equipo
humano), un coche (los
bienes de capital), un
mapa (la organizacion) y
la carretera (el entorno).

La distinciéon entre
bienes de capital no
corriente y corriente
procede de la
contabilidad,

tal como veremos
en la Unidad 7.
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1.2. Elementos empresariales

Toda empresa debe contar con una serie de elementos basicos para funcionar correctamen-
te. Podemos identificar cuatro grandes grupos: el equipo humano, los bienes de capital, la
organizacién y el entorno.

A. El equipo humano

El equipo humano estd compuesto por todas las personas que tienen una vinculacion directa
con la empresa.

Son los propietarios, los trabajadores, los directivos, los administrativos, etc.

Volveremos sobre esta cuestion en la presente Unidad, una vez que hayamos descrito las
caracteristicas de los emprendedores, cuando tratemos el plan de recursos humanos.

AN
0’\\%

-
Llamamos bienes de capital a los bienes que posee Iﬁy esa. Podemos diferenciar entre los
bienes que forman el capital no corriente y los qLK tegran el capital corriente:

0 equipos destinados a contribuir en la

B. Los bienes de capital

e Capital no corriente. Formado por los bi
actividad productiva de forma durader

Ejemplo » Maquinas, mobiliario de @wa, ordenadores, camiones, aplicaciones informa-
ticas, etcétera.4 y

L 4

» Capital corriente. Son los bi@ gue se renuevan cada cierto tiempo o que estan en
constante circulacion.

Ejemplo » El dinero, I@cancias, el material de oficina como boligrafos o folios, etcé-

tera.< QC}
C. la orgar@@én

Qﬂ no es otra cosa que el conjunto de relaciones de autoridad, coordinacion y

La orga
com 16N establecidas por el empresario para ordenar y organizar la actividad empresa-
ria 0 que se refiere a la organizacién interna lo habitual es dividir la empresa en una

as@ de areas con funciones especializadas, tales como las siguientes:

Aprovisionamiento. Controla la compra de materiales, asi como su almacenaje.

* Produccién. Elabora el producto que constituye el objeto de la actividad empresarial me-
diante la transformacién de materias primas y otros bienes.

e Recursos humanos. Organiza y gestiona el equipo humano.

* Marketing. Se encarga de todo lo relacionado con la comercializacion y distribucion del
producto.

* Financiacion e inversion. Capta los fondos necesarios para la adquisiciéon y mantenimien-
tos de las inversiones e infraestructuras necesarias.

» Direccién. Organiza y coordina las restantes areas para alcanzar los objetivos fijados.
Este reparto de funciones es el tipico de una empresa industrial.

En las empresas comerciales o de servicios, el area de produccion no existe, ya que no trans-
forman productos, sino que los distribuyen en el primer caso, o prestan un servicio, en el
segundo.



Recursos
humanos

Financiacion

Marketin " o
9 e inversion

Aprovisionamiento Produccién

Fig. 1.3. Organigrama de una empresa por departamentos. El organigrama es la representacion grafica de la organizaciéon
empresarial de forma sintética y simplificada, que da a conocer las caracteristicas principales de dicha estructura.

D. El entorno
_ Equipo humano
Un cuarto elemento empresarial es el entorno, o marco externo en el que la empresa desa-

rrolla su actividad. Distinguimos dos tipos de entornos en atencién a su grado de influencia: Bienes (ETEL
por un lado, el entorno general, que afecta de la misma manera a todas las empresas d\ de A
determinado dmbito geogréfico; y, por otro, el entorno especifico, que Unicamente ejerce capital  Capital no
influencia sobre un grupo determinado de empresas. Dada la importancia de este conc corriente
volveremos sobre él con mas detalle en la siguiente Unidad. \ Organizacién
\ Qi,} General
Caso practico D Los elementos de la empresa s\ Entorno o
o Especifico
Tu instituto es una empresa que suministra un servicio: la ens%n a. Tabla 1.1. Elementos que hay
que tener en cuenta a la hora
m Identifica los elementos que la configuran conforme a I atro criterios de emprender una actividad
establecidos: a. Equipo humano; b. Bienes de caplt Organizacion; empresarial.
d. Entorno.

Solucion: &(0

a. Equipo humano: directiva, profesores, pe@g}administrativo, alumnos, personal
de la cafeteria.

b. Bienes de capital. Capital no corrie dificio, pupitres, encerados, ordenadores,
patio, fotocopiadoras; capital&@ e: folios, tizas, boligrafos, disquetes.

¢. Organizacion: Horario de cl autobuses, actividades extraescolares, reuniones
profesores, distribucion d ases por cursos y apellidos.

d. Entorno. General: n eyes educativas, huelga nacional, mas horas de ciertos
maodulos o supresio plantacién de otros. Especifico: huelga local, enfermedad
de un profesor, companeros de clase.

Comprueba tus conocimientos
' 1. ;Hasta qué punto es cierta la afirmacion de que el beneficio privado promueve
el beneficio de la sociedad?
2. ;Cuales son las funciones basicas de las empresas y las familias?

3. ;Como se concreta la actuacion de la Administracion publica en lo que a la
actividad empresarial se refiere?

4. ;En qué se diferencia el objetivo que persiguen las empresas publicas del que
buscan las privadas?

Unidad 1 17




El espiritu emprendedor
es la actitud y el proceso
de crear una actividad
econdémica que combine
la asuncion de riesgos,
la creatividad y la
innovaciéon con una
gestion empresarial
solida.

Los unicos requisitos
para ser empresario en
Espafia son: ser mayor
de edad, tener libre
disposicién de bienes

y no estar incapacitado
legalmente.

Los emprendedores
crean empresas,
los empresarios

las gestionan.

18
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El espiritu emprendedor

Hemos definido al emprendedor como un pionero de la empresa moderna pero, ¢ qué signi-
fica realmente emprender? Hoy dia y en un contexto amplio, emprender es sinénimo de in-
novacién y actualizacion, una forma de pensar y de vivir acorde con unos tiempos marcados
por el cambio continuo y la incertidumbre y es que un emprendedor no solo innova sobre lo
establecido, sino que ademas se recicla constantemente para adaptarse a los cambios.

Ejemplo » Se pueden calificar como iniciativas emprendedoras tanto el descubrimiento de
América por parte de Cristobal Colén como la puesta en marcha de una rifa en el centro
educativo por parte de los alumnos para recaudar fondos para un proyecto benéfico.<

La iniciativa emprendedora es un proceso dinamico en el que las personas iden-
tifican oportunidades para innovar y las llevan a la practica.

idn a la creacion de empre-
dedora empresarial es mas
presa puesto que afiade dos
opia empresa y la utilizacion de la

En un contexto empresarial, las iniciativas emprendedoras se
sas y su posterior gestion. Este concepto de iniciativa e
amplio que el de empresario (el cual Gnicamente gesti
nuevas dimensiones a la figura citada: la creaciéon d f:;r
creatividad e innovacion.

Fig. 1.4. Son muy diversas las
motivaciones que llevan a crear una
empresa pero son dos las que
aparecen con mayor frecuencia

en las estadisticas: las ansias de
independizarse y el deseo de mejorar
la situacién econémica personal.



Las motivaciones

El interés del emprendedor por crear una empresa puede responder a motivaciones persona-
les o materiales. Vedmoslas.

A. Motivaciones personales

Tienen su origen en la forma de entender la vida y en la jerarquia de valores de cada uno:

* Autorrealizacion. Entendida como la satisfaccion que supone trabajar en una actividad que
le gusta a uno.

e Reconocimiento social. El hombre es un ser social y como tal necesita de la aceptacion de
los demas.

e Tradicion. Es probable que abuelos, padres o algin familiar cercano nos hayan transmitido
su pasion por la empresa.

* Personalidad. Independencia, autonomia o capacidad para el mando son algunos d%{b
rasgos que impulsan a crear una empresa.

&

Se relacionan con las necesidades de dinero por parte de las personas%
sp ctivas econdmicas

B. Motivaciones materiales

e Oportunidad. Detectar una oportunidad de negocio con buenas
puede llevarnos a emprender un negocio.

* Autoempleo. La creacion de un puesto de trabajo y ser tu 5 [o} Jefe es una alternativa

muy razonable si las cosas estan dificiles en el mercado | por cuenta ajena.

* Renta. Incrementar o mantener los ingresos tambl uele ser un motivo decisivo para

crear una empresa.

Aparte de la motivacién, hay una serie de caract%@és personales y habilidades personales,
algunas innatas, otras aprendidas, que carac%a el llamado perfil emprendedor.

de motivaciones, caracteristicas y habili-
na persona emprendedora.

El perfil emprendedor es el co
dades personales que se asoci

Payﬁmprendedor por sexos

42,8%

M Hombres
Mujeres

Fig. 1.5. Perfil medio del emprendedor espafiol. Se trata de una persona de unos 39,9 afios, con una renta
mensual cercana a los 2.000 euros y formacién universitaria en la mayoria de los casos. Espafia ocupa

la primera posicion de los paises de la Union Europea (UE) en lo que a actividad emprendedora femenina
se refiere. Generalmente, las mujeres son mds prudentes y tienen mas aversion al riesgo que los hombres.
Fuente: Informe GEM Espana de 2008.

(4

Emprendemos por
muchos motivos, pero
podemos separarlos en
dos grandes grupos:
los personales

y los materiales.

©) N

En el DVD:

las experiencias
emprendedoras de una
asesoria de PYMES,

de una empresa

de marketing

y comunicacion,

de otra dedicada

a la electrénica

de consumo, de un
restaurante y de una
television online
(videos que la
Fundacion Sociedad

y Tecnologia,

de Banesto, ha creado
para su canal
emprendedorestv.com).
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Para ser emprendedor
solo hace falta
proponérselo, pero la
experiencia y ciertas
cualidades personales
pueden ser muy Utiles.

Atencion

Hoy en dia existe tal
cantidad de cursos

de formacién on-line
que es dificil elegir
bien. Para tomar una
decision acertada fijate
en que el curso
contiene asistencia
virtual con presencia

(y con examenes si es
posible) e inférmate
sobre el prestigio de la
entidad que lo imparte.

Delegar es repartir
responsabilidades entre
los miembros de un
equipo confiando en
su criterio para lograr
los objetivos marcados.

-

Trabajar en equipo

y comunicar son
habilidades relevantes
para emprender.

20
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2.2. Las caracteristicas del emprendedor

Podemos distinguir dos bloques de caracteristicas, uno biografico y otro personal.

A. Caracteristicas biograficas

Son las circunstancias que pueden ayudar en el proceso emprendedor, relacionadas con la
experiencia o la formacion.

* Experiencia especialista. La experiencia en una o varias areas concretas puede ser relevante
para optimizar un producto o proceso.

e Experiencia empresarial previa. Haber vivido una experiencia empresarial en carne propia
o en la de amigos o familiares es muy aleccionador sobre todo cuando ha fracasado. Se
aprende mas de los errores que de los éxitos.

e Formacion. Las acciones formativas no solo potencian y refue‘iz{n conocimientos técnicos
sino también habilidades personales tales como la creativi | talante negociador o la
capacidad de organizacion, sobre las cuales hablamos a uacion.

B. Caracteristicas personales Qf’)

Sin actitud en la vida no hay nada. Los conocin@;%s técnicos de nada valen sin una actitud
adecuada, la cual, a su vez, tiene su orige a personalidad de cada uno. En este sentido,
las actitudes mas relevantes son:

* Iniciativa. Se entiende como la cap& para adelantarse a las personas o a los aconteci-
mientos. El emprendedor es un@ na de accion a la que le gusta ocuparse, no preocu-
parse. \

’&sigue, la consigue, dice el refran. Dedicacién y constancia
ra consolidar el proyecto empresarial.

e Creatividad. Prod{ﬁ@; soluciones originales suelen ser decisivos para introducirse en un
mercado nuevo o adaptarse a las circunstancias.

e Capacidad de trabajo. El
suelen ser fundament

e Talante ne
maxim

or. Es importante entender a los demas y hacerse entender para sacar el
0 a las relaciones personales.

. Adaptar el proyecto empresarial a la cambiante realidad es imprescindible en
el cambio continuo.

acidad organizativa. Organizar tareas, recursos y tiempos no es facil. La empresa es
mo un puzle en el que todas las piezas deben encajar a la perfeccién.

e Espiritu positivo. La persona emprendedora confia en si misma y es optimista.

e Liderazgo. Como emprendedor, el lider debe ser capaz de orientar a su equipo para lograr
los objetivos fijados. El estilo de direccion varia en funcién de las circunstancias pero, en
general, el emprendedor tratara de motivar y potenciar al equipo, asi como delegar cuan-
do sea posible.

2.3. Las habilidades sociales

Cualquier actividad empresarial requiere relacionarse con otras personas. Para tratar con
miembros de la organizacién, suministradores, clientes y con la sociedad en general se nece-
sitan ciertas habilidades sociales entre las cuales destacan las tres que desarrollamos a conti-
nuacion.



A. Trabajo en equipo

Trabajar en equipo es mas que reunirse con otras personas para desarrollar una tarea. Es una
férmula de trabajo muy exigente que requiere confianza, comunicacién, coordinacién y com-
promiso con el grupo, asi como con el objetivo perseguido, el cual es asumido por todos.

Ejemplo » Un reputado director de empresa afirmaba que es mejor tener un equipo de talen-
to medio que colabore, que individuos de mucho talento que no sepan trabajar en equipo.<

B. Cooperacion

La unién hace la fuerza y compartir intereses, asi como establecer los canales de interaccién,
es el primer paso para lograr los objetivos fijados.

Ejemplo » La cooperacién entre empresarios de un sector para lograr objetivos comunes a

Administracién publica o una alianza para acceder a un nuevo mercado.<

todos, como pueden ser una campafa publicitaria conjunta, una reivindicacion frente a I\

(4
)
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C. Comunicacion

Para ser efectiva, toda comunicacién precisa de interactividad, esto es, necesisxgm‘icar que
la informacion transmitida ha sido comprendida por el receptor. Quien no e z de comu-
nicar con éxito no es capaz de generar valor.

Ejemplo b Airtel, una compafia de telefonia movil, hoy desaparecid liz& hace varios anos
una de las mejores campanas navidefas de los Ultimos afios. Paga ¢ iar llamadas gratis, un
nifo repetia todo el tiempo del spot publicitario el mismo mensaje;"%¢Hola, soy Edu, feliz Navi-
dad». El anuncio era tan bueno que la gente recordaba «Edu avidad» pero no el nombre
de Airtel. El mensaje se convirtié en la coletilla de la Navj ero el anuncio no favorecié las
ventas de Airtel sino las de Mouvistar, el principal rival d(\ compania en cuestion.<

<<(}

2.4. Las redes sociales: el n&@)rking

Las relaciones con otras personas a %)r configurar redes de contactos. A nivel empresa-
rial, la gestion de los contactos ha% ionado por medio del uso de las agendas, la asistencia
a los congresos y gracias a los er\?ﬁ ros informales. Hoy dia, el «cara a cara» ha perdido peso
en favor de las redes social@@« les, el también denominado networking on-line.

El networking on-line es una red social orientada al mundo de los negocios que
utiliza Internet como soporte.

6,8, 7%

N
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Identificar clientes,
colaboradores,
oportunidades

de negocio,
recomendaciones,
compartir

experiencias. ..

Las utilidades

de los portales de redes
sociales son diversas.
Entre los portales

de mas éxito destacan:
Www.viadeo.com,
WWwWw.XIng.com,
www.ejecutivasonline.com,
WWW.mujeresdenegocios.com
Y www. twitter.com.

En la seccion de
Emprendedores de esta
Unidad volvemos

a hablar sobre

el apasionante mundo
de las redes sociales.

Una red social es un
conjunto de contactos
para el cual la premisa
es: «los amigos de mis
amigos son mis
amigos».

7,5; 8%~ HcC
uenta ajena . , ) .
dad ) Fig. 1.6. Perfil del networker o usuario de las redes sociales
Fundadores de Internet. El perfil on-line del networker es un profesional
14,1; 14% Cuenta propia cualificado en puestos directivos, un emprendedor o un
M Otros profesional. Por sectores, en Espafa el mas numeroso es el

de asesorias y servicios, seguido por el de nuevas tecnologias.
El pais mas activo a la hora de hacer networking es Alemania,
seguido del Reino Unido, Francia y Estados Unidos. En Espafna
se trata de una préactica emergente pero con un potencial
fabuloso, no en vano 420 millones de personas hablan
castellano. Fuente: Emprendedores, 127, 11-2007.

71,6; 71%
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El plan de recursos
humanos es el
documento que recoge
todo lo relacionado con
la contratacion,
formacion y gestion de
los miembros de una
organizacion.

©) N

En el DVD: modelos
de contratos de trabajo
vigentes en Espana.
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El plan de recursos humanos

El emprendedor puede iniciar su actividad emprendedora en solitario pero es muy habitual
gue lo haga con amigos o companeros. Todos los expertos coinciden en afirmar que el ele-
mento humano constituye la base fundamental de la creacién de valor en las empresas
porque es el elemento diferenciador entre unay otra, maxime cuando la empresa se haya en
su fase naciente. La importancia del equipo humano es tal que incluso puede condicionar el
acceso a la financiacion: muchos directores de banco o inversores prefieren apostar por un
equipo «de primera» con una idea «de segunda» que por un equipo menos cualificado con
una idea genial.

tecnologias. ..) jora del marco de la vida (vivienda, seguridad, espacios publicos...), culturales y de ocio
(turismo, i lales, patrimonio...) y de medio ambiente (gestion de residuos, agua, control de residuos...)
son, seg(& Xpertos, los negocios con mas futuro en lo que a la creacién de puestos de trabajo se refiere.

O

%@ equipo de emprendedores es fundamental no lo es menos seleccionar a quienes nos

companaran en nuestro proyecto empresarial. La funcion empresarial que se encarga de
contratar, formar y gestionar a los colaboradores de la organizacién se denomina recursos
humanos.

Fig. 1.7. Los s;?@la vida diaria (servicios a domicilio, cuidado de nifios o de la tercera edad, nuevas

Los puntos basicos para desarrollar un buen plan de recursos humanos son los siguientes:

1. Determinacion del numero de personas necesarias para la empresa. Los promotores o
emprendedores de un determinado proyecto empresarial no tienen por qué trabajar en el
mismo o, de hacerlo, quiza no sean suficientes para cubrir las necesidades detectadas.

2. Configuracién del organigrama empresarial. En la figura 1.3 hemos visto un organigrama
por departamentos pero también es posible representar los niveles de responsabilidad y
subordinacién de las personas. En este tipo de organigrama se incluyen tantas casillas
como puestos de trabajo y tantos niveles como escalones de autoridad.

3. Descripcion de las funciones, tareas y responsabilidades de cada puesto. Por cada puesto
de trabajo de diferente categoria, serd necesario establecer cuéles seran las funciones que
se le atribuyen, asi como las tareas concretas que conlleva cada funcién.



Caso practico D El organigrama empresarial

Aitor Zabala es el propietario de un taller mecénico con nueve empleados. los cuales
siempre han recibido las 6rdenes directamente de él. Con la idea de aumentar la pro-
ductividad y no tener que estar él pendiente de todo, Aitor cree que ha llegado el
momento de delegar ciertas funciones en los tres empleados mas antiguos, los cuales
le reportarian (le informarian directamente) a él. Su intencién es dividir el trabajo en
tres secciones (chapa, electricidad y pintura, y motor) al frente de los cuales colocaria
a los empleados mas antiguos, repartiéndose los demas mecanicos como sigue: dos en
chapa, uno en electricidad y pintura y los dos restantes en motor.

m Representa el organigrama que se ajuste al nuevo esquema organizativo
del taller de Aitor.

Solucion: \
Jefe de taller ((é
&
Chapa - s\
ici Mecanica
i L Electricidad Q(Q
. . » . ¢ .
Chapista Pintor Electricista Mecanice C} Mecanico 2

N

Fig. 1.8. Organigrama de un taller de automoviles. Nueve puestos (ggajo se reparten en tres
escalones de autoridad: direcciéon, mandos intermedios y empl

A\

4. Descripcion de los perfiles de los puestos. Es @Qrsona la que encaja en un puesto y no
al revés.

Para lograr una adaptacién perfecta en a persona y cada puesto es conveniente que
cada puesto tenga su propio profci' ma (se puede ver un modelo en la figura 1.9).
*
\

N

‘de actitudes, experiencia y conocimientos que
ra desempenar con éxito las funciones, tareas y

El profesiograma es el co
debe reunir una pers
responsabilidades de

5. Reclutamiento y seleccion. Si precisamos contratar personal tendremos que plantearnos
dénde lo vamos a reclutar (servicios publicos de empleo, bolsas de trabajo de universida-
des o escuelas, personas conocidas, etc.) y cual sera el proceso de seleccion.

6. Calculo de los costes salariales. En términos econémicos, todas las personas que trabajen
en la empresa representan un coste. Los costes salariales se calculan teniendo en cuenta
dos conceptos basicos, el salario bruto y el coste de la Seguridad Social a cargo de la em-
presa. En relacion al salario de las personas, es necesario conocer el convenio colectivo al
que se adscribe la actividad empresarial, ya que en él se establecen los minimos a pagar
por categorfa. En cuanto al coste de Seguridad Social a cargo de la empresa, existen unas
tablas para dicho célculo en funcién de la categorfa y actividad, aunque una estimacion
bastante aproximada es el 35% del salario anual. También habra que conocer la tipologia
de contratos que permite la legislacion espafola para concertar aquellos que resulten mas
adecuados a las necesidades empresariales.

Atencion

Para cumplir sus
obligaciones en
materia de Seguridad
Social, cualquier
emprendedor que
ponga en marcha un
negocio debe
inscribirse en

el Régimen Especial
de Trabajadores
Auténomos (RETA).
Mas informacién en
Wwww.seg-social.es.

Tramite necesario

de un trabajador
autbnomo ante

la Seguridad Social.
También: modelo de
solicitud de variacion
de datos en e RETA.

Un convenio colectivo
es un acuerdo general
entre organizaciones
sindicales y

empresariales para fijar

las condiciones
laborales por sectores
y zonas geograficas.

Unidad 1
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7. Gestion de los recursos humanos. Tan importante como seleccionar al personal adecuado
es su integracién y participacion en el proyecto empresarial. La politica de retribuciones,
ascensos o incentivos jugara un papel importante a la hora de desarrollar, optimizar y
retener a los miembros valiosos de la organizacién.

T Y —

Una empresa farmacéutica busca un comercial para su zona de Castilla-La Mancha. Se
requieren estudios universitarios o una titulacién de ciclos relacionada con el &mbito
sanitario. No es necesaria experiencia o idiomas pero si una personalidad sociable, ex-
presiva y activa. Se valorara disponibilidad geografica y de horario.

m Configura el profesiograma idoneo conforme a las caracteristicas descritas
siguiendo el modelo de la figura 1.9. \

Solucion: Q
O
PROFESIOGRAMA c“\
Factores (4 1 2 3 4
Edad N\ X
Estudios realizados " {V X
Conocimientos especializados Q N
DATOS Idiomas > X
OBJETIVOS 3 S
Experiencia \ X
P \
Empatia Py V
AN
Modales l& X
£
Capacidad negociwo X
Inteligencia ‘<\‘ X
Capacidacﬁajo X
DATOS Cap@womunicacién X
PSICOLOGICOS Adaptabilidad X
ilidad X
sponsabilidad X
\ Sinceridad X
‘\ Serenidad X
\ EXPRESIVIDAD
Locuaz X
Vivaz X
Simpatia X
Dominante X
SOCIABILIDAD Extrovertido X
Cooperacién X
Sociable X
PERSONALIDAD
Alegre X
Activo X
Seguro X
COMPORTA-
MIENTO Ordenado X
Confiado en si mismo X
Confiado en los demas X
Control de si mismo X
) Ambicion X
ETICA
Lealtad X

LEYENDA: 1 = Poca dotacién 2 = Regular (media) 3 = Favorable (buena) 4 = Muy buena

Fig. 1.9. Profesiograma de un visitador médico. Fuente: http://www.marketing-xxi.com.



La idea de negocio

Las ideas son el embrién de cualquier proyecto empresarial, pero ;coémo surgen las ideas? No
te estrujes, no hace falta inventar nada. Cierto que Bill Gates inventé un sistema operativo
para ordenadores en un garaje y hoy es uno de los hombres mas ricos del planeta, pero en
la mayoria de los casos basta con mirar alrededor y detectar una necesidad no cubierta u otra
manera de satisfacer las ya existentes. Y es que, aunque el producto o el servicio ya existan,
quiza sea posible ofrecerlo de otra manera.

Ejemplo » El mercado de las golosinas perdia ingresos cada afio hasta que a alguien se le
ocurrié venderlas al peso en vez de hacerlo en bolsitas individualizadas. 4

En todo caso, una vez que des con la idea, debes definirla con claridad y concrecion (no mas
de 25 palabras) a través de las caracteristicas mas relevantes o con aquellas que la diferencian
de otras similares.

Fig. 1.10. Schumpeter,
prestigioso economista del
siglo xx, definia al empresario
como aquel que detecta la
potencialidad econémica de
un invento, sea nuestro o no.

La definicion de la idea de negocio es seguramente mucho mas amplia de lo que pudieras
pensar en principio. Una forma estructurada y ordenada de definir una idea de negocio se
realiza conforme a los siguientes cuatro conceptos:

e Producto central. Definicién o epigrafe bajo el que se engloba la idea de negocio.

* Producto aumentado. Cada bien o servicio asociado a la idea de negocio.

* Valor afiadido. Cada elemento diferenciador que confiere ventaja a un negocio sobre otro.
e Utilidad. Cada solucién que el negocio reporta a sus clientes.

N
A4

La idea de negocio es el
producto o servicio que
se quiere ofrecer al
mercado, expresado a
través de sus
caracteristicas mas
relevantes o
diferenciadoras.

N

En el DVD:

las experiencias
emprendedoras

de un grupo dedicado
a la sanidad privada,
de unas jugueterias
especializadas, de una
empresa dedicada

a la elaboracién de
productos educativos
y de otras dedicadas

al diseno de moda y a
la creacion de software
de gestion (videos que
la Fundacién Sociedad
y Tecnologia, de
Banesto, ha creado
para su canal
emprendedorestv.com)
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Las barreras de entrada

son elementos

que impiden o
dificultan la entrada
de competidores a un
determinado sector
del mercado.
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Caso practico D La idea de negocio

Lorena Allende acaba de finalizar sus estudios de su ciclo formativo y quiere poner en
marcha un pargue de ocio infantil, aunque no tiene clara la idea.

m Define cudl podria ser la idea de un negocio (conforme a los conceptos de
producto central, producto aumentado, valor afadido y utilidad).

Solucion:

Seguridad Tranquilidad

Facilidad de acceso

Experiencia
en el sector

Parque
de ocio
infantil

Celebracién
de fiestas

Bonos descuento
. = Producto central
D = Producto aumentado
D = Valor anadido

Fagy,
apafgamiento
= Utilidad 5 )
[] + O

£
Fig. 1.11. Definicion de la idea dea&gﬁ) de un parque de ocio infantil en un barrio periférico de una gran
ciudad, habitado por parejas dF@S, treinta anos de edad.

La mayor parte de &ideas de negocio tiene su origen en cambios (tecnoldgicos, legales,
sociales, demoE 0s...) que trascienden a todos los &mbitos de la vida y se producen a un

Profesionalidad

ritmo vertigi » Por eso mismo hay que darse cuenta de que lo que hoy es una buena idea
o lo sea.

Los videoclubes tuvieron su auge a finales de la década de 1980, cuando se ge-
| uso del video en la sociedad espafola, pero, al tratarse de un negocio sin barreras
trada, la competencia fue feroz y el negocio dej6 de ser rentable. Muchas empresas
ndonaron el negocio y las que aguantaron volvieron a la senda de la rentabilidad median-

ie las maquinas expendedoras de peliculas. Hoy dia, también esta Ultima opcidn parece que

vaya a dejar de ser rentable ante la descarga de peliculas desde Internet.<

. Comercio . Comercios Gestion
Turismo . Seguridad .
electrénico especialistas de morosos
. . Agricultura Servicios Nuevas formas
Multimedia gricut . . Subcontratas
ecolégica a domicilio de negocio
Energias . Servicios Contratacién
Cultura local Infancia .
renovables colectivos de personal

Tabla 1.2. Negocios emergentes. La mayor parte de las ideas de negocio proceden de las oportunidades que
generan los cambios. Catalufa y Madrid concentran la mitad del empleo temporal. Los mas contratados son
mozos y peones. Fuente: informe Randstad de julio de 2008.



En todo caso, para encontrar tu idea son buenas sugerencias:

* Observar el entorno. No hay idea genial que sobreviva si no hay mercado para ella. Qui-
za puedas inventar un producto o un servicio sin el cual no podamos vivir dentro de dos
afos pero si no es el caso, observa, escucha o pregunta.

Ejemplo » Los establecimientos de 24 horas no son sino una respuesta a las necesidades
de la sociedad que demandaba poder comprar ciertos articulos a cualquier hora.4

* Importar ideas. Las ideas y férmulas de éxito desarrolladas en otros paises pueden ser
muy inspiradoras.

Ejemplo b Las tiendas de telefonia movil triunfaron en Espafia diez anos después que en
otros pafses europeos.<

Pero hay que tener cuidado, todos los mercados tienen sus peculiaridades y habra que
realizar las adaptaciones necesarias.

En Espana, la filosofia del fast-food anglosajén adoptd la forma de bocaterias y de otros
establecimientos especializados en comidas mas acordes con la dieta espafiola.

* Informarse. Existen numerosas revistas y publicaciones que apuntan ideas o tende (b
en sus reportajes. Las ferias tecnolégicas o de franquicias también suelen ser un bue
para saber hacia donde se dirige el mercado, por no hablar de las asooaoones
riales o de los organismos publicos.

esa—

Ejemplo » En el terreno de las publicaciones, son destacables Emprend@ S, Nuestros
negocios, Profesionales liberales, Ideas y negocios, Capital, etc.< Qﬂ

Fig. 1.12. Sé fiel a tu espiritu cuando elijas. No hay mejor idea de negocio que aquella que hace disfrutar a sus
promotores. Pasamos un tercio de la vida durmiendo y otro tercio trabajando. Es mejor trabajar en algo que nos
gusta que en algo que nos disgusta aunque sea ganando mas.

Existen muchos lugares
donde informarse
para buscar nuestra
idea de negocio:
entre otros organismos
publicos y privados
destacan las Camaras
de Comercio,

el Instituto Nacional de
Estadistica y también
revistas y publicaciones
especializadas.

Los principales sitios en
Internet para
informarse sobre ideas
de negocio son:

www.emprendedores.
es; WWw.
profesionalesliberales.
com; www.capital.es.
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Los cambios que mas
impacto tienen a nivel
empresarial y que,

a su vez, mas influyen
sobre la economia

y el bienestar

en general son

los relacionados con

las nuevas tecnologfas.

28

La idea de negocio es la semilla imprescindible para que germine cualquier plan de empresa,
pero no hay planta que crezca sin agua y una parte de esa agua es la formacién del emprende-
dor. En las siguientes unidades vamos a hablar de los elementos basicos (ver tabla 1.3) que de-
bes conocer para triunfar con tu plan de empresa, incluyendo la redaccién del mismo. En todo
caso debes recordar que, a diferencia de antafno, lo que aprendes hoy puede no ser valido ma-
Aiana: la formacién personal es un proceso permanente y continuo que abarca toda la vida.

Es primordial conocer el medio en el que la empresa va a desa-
rrollar su actividad empresarial. El mercado, el emplazamiento
del local o las cuestiones sociales y medioambientales son ana-
lizados al detalle.

Cualquier empresa necesita aprovisionarse de materiales y mer-
cancias para su normal funcionamie\Q, e incluso muchas pro-
ducen sus propios productos.

El principal objetivo del dep
ventas, pero antes habra
cia del producto asf c

nto comercial es conseguir
municar al mercado la existen-
ventajas que reporta.

. N . . .
Una de las princi Oreocupaoones de cualquier empresario
es optimizar s idad para cumplir con las obligaciones tri-
butarias al t@p que ahorra en el pago de impuestos.

k 3
Las e @ son como un coche: unas corren mas, otras son
todo t oy otras sencillamente son todo un clasico. Los im-
p % la responsabilidad o la actividad empresarial condicio-
@a eleccién de uno u otro tipo de empresa.

hd

a contabilidad no es solo una obligacién legal sino también
una poderosa herramienta de analisis que te ayudara a tomar
decisiones estratégicas de largo alcance.

Elegir un buen préstamo bancario o acceder a las ayudas publi-
cas puede ser decisivo para sobrevivir al periodo critico de los
dos primeros afios de vida.

El plan de empresa es la tarjeta de presentacién de un empren-
dedor. Bancos, inversores, organismos publicos... juzgaran
nuestro plan de empresa al milimetro para saber si es merece-
dor de su confianza o ayuda.

Tabla 1.3. Esquema de trabajo del resto del modulo.

Comprueba tus conocimientos

' 5. (En qué se diferencian empresario y emprendedor?

6. ;Por qué la experiencia puede ser un factor relevante a la hora de afrontar una
iniciativa emprendedora?

7. iQué clases de networking o redes sociales conoces?

8. Elabora con tus propias palabras una definicién de equipo humano.



nrrNn——wun—xm-H4N>r>IX>nN

PLAN DE RECURSOS
HUMANOS

- N.° personas
- Organigrama

- Descripcion funciones,
tareas y responsabilid@
- Descripcion perfil
(profesiograma)
- Reclutamiento y seleccion

- Costes salariales

- Gestion

Empresario

EGOCIO

Valor anadido

Producto avanzado

Producto
central

l

=N
R e o e B
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Herramientas

B /Es viable mi idea de negocio?

Cuando acabes este libro seras capaz de realizar un plan de empresa, pero como paso previo
tendras que determinar si la idea de negocio tiene posibilidades. La tabla 1.4 puede serte de
utilidad para detectar los puntos fuertes y débiles de tu idea. La suma de las distintas opciones
deberia alcanzar un minimo de 135 puntos. Al mismo tiempo, el no alcanzar una media de 10
puntos en alguno de los blogues (producto, clientes, inversiones y gastos, control, competido-
res) revelarfa un excesivo riesgo o carencia en esa area. Por Ultimo, si has puntuado con cero
alguna opcién, piensa detenidamente si ello no constituye un impedimento insalvable para el
éxito de la idea. En cualquier caso y con independencia del resultado, no escondas tu idea y
revisala con amigos, familiares o expertos. Otras perspectivas y opiniones enriqueceran el pro-
yecto al tiempo que te ayudaran a detectar sus carencias. Desecha la idea de que te la roben.
Ante el mismo bloque de piedra, solo hay un Miguel Angel capaz de esculpir un Moisés o un
David. No hay mejor escultor que aquel que cree en su idea de r@cio.

Producto

Diferenciacion (1) Nula 0 | Alguna Alta 3 \Wrespaldada por marca o similar | 15

Vida Corta 0 | Poco perecedero | 5 | No perecedero : erecedero y no pasa de moda 15

Tipo Tradicional Normal Innovador nnovador en un sector emergente (2)

NUmero Pocos Bastantes

Capacidad adquisitiva | Muy baja 0 | Baja 5 10 | Alta 15

Proximidad (3)

Complicada Regular Muy facil

Inversiones y gastos

Inversién inicial Muy altos 0 Razonables Minimos 15
Mantenimiento Muy altos 0 | Altos Razonables 10 | Minimos 15
Publicidad y similares | Muy altos 0 5 | Razonables 10 | Minimos 15
Distribucion Muy altos 0 5 | Razonables 10 | Minimos 15

Evolucién del entorno | Adversa Poco favorable 5 | Favorable 10 | Inmejorable 15
Precios Ning? 0 | Escaso 5 | Aceptable 10 | Minimo 15
Gastos Ningu 0 | Altos 5 | Aceptables 10 | Minimos 15
Proveedores Ninguno 0 | Altos 5 | Aceptables 10 | Minimos 15
Ndmero Demasiados | 0 | Muchos 5 | Pocos 10 | Inexistentes 15
Fuerza Imbatible 0 | Mucha 5 | Pocos 10 | Ninguna 15

Tabla 1.4. Test sobre la idea de negocio. (1) Un producto diferenciado es aquel en el cual las diferencias en calidad,
disefio o funcién son tan significativas que consiguen la fidelidad del consumidor. (2) Consulta la tabla 1.2 para
saber si tu idea de negocio se enmarca dentro de un sector de actividad emergente. (3) Cercania fisica.

El test de la tabla 1.4 se centra en el aspecto técnico de la idea de negocio y quiza lo hayas
superado, pero hay muchos otros factores que pueden hacer zozobrar un buen barco. El si-
guiente test complementa a la perfeccion el anterior. Trata de ser lo mas sincero posible y
puntda las preguntas del 1 al 5, segun la respuesta sea menos o0 mas positiva.
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INFRAESTRUCTURA DE LA IDEA DE NEGOCIO

1. ¢ Tienes notas escritas donde explicas y detallas tu proyecto empresarial?

2. Iniciar la actividad y generar beneficios no es lo mismo. ¢Estas de acuerdo?

3. Cada negocio tiene un tiempo y un lugar oportuno. ¢Has tenido en cuenta estos
factores?

4. ;Estas realmente convencido de que ha llegado el momento oportuno para llevar a
cabo tu idea de negocio?

5. ¢Dispones de suficientes medios econémicos para cubrir la etapa de arranque de tu
proyecto (los seis primeros meses de vida)?

6. iHas realizado algun tipo de presupuesto de inversion para el inicio de tu negocio,
asi como el célculo de los beneficios posibles a obtener con la puesta en marcha de
éste?

7. ¢Has establecido algun contacto, solicitado alguna opinién, que te haya reafirmado
en tu convencimiento en cuanto al futuro de tu proyecto?

f/l‘;;,

8. Si una persona allegada te propusiera participar en un proyecto idéntico al q
esta planteando, ¢invertirias decididamente?

9. ;Conoces perfectamente el producto o servicio que va a ser la base de > ey OCIO7

Q

O

. g

Parece que no tienes muy clara la idea de negocio que quiere ender ni has reflexiona-
do en profundidad en los aspectos clave que la articulan. cha la realizacién y andlisis
de tu plan de empresa para realizar estas tareas y, de es era, podras fijar mucho mas

claramente la idea de negocio y los aspectos fundameftales que conlleva.

filando como ganadora. No olvides que g roceso de crear una empresa es vital tener
claros y presentes conceptos relativos a se va a llevar a cabo la idea de negocio y qué
esfuerzos van a ser necesarios. Hag lan de empresa es un buen ejercicio para poner
en practica todos estos consejos

La base de tu negocio es la reflexion sobre us%ea de partida que poco a poco se va per-

Tienes muy clara tu ide gocio y has reflexionado con detenimiento acerca de tus
posibilidades. El plan de emfpresa te ayudara a poner estas reflexiones por escrito y de esta
manera obtendras mucha mas seguridad en tus planteamientos de futuro.

Tabla 1.5. Infraestructura de la idea de negocio. Fuente: www.camaramadrid.es.

Actividades

1. Centrandote en la observaciéon del entorno y en los negocios que han funcionado en otros
lugares, asi como en la informacion que hayas podido recabar, ¢qué ideas de negocio crees
que puede ser interesante llevar a cabo en relacion con tus estudios de ciclo? Expdn a un
compafiero tu idea de negocio y pidele que cumplimente el test de la pagina anterior por ti.
Procede de igual forma con su idea de negocio.

2. El profesor o un tercer alumno que haya actuado como observador corregira al alza o a la
baja las puntuaciones adjudicadas en el ejercicio anterior. Debate con toda la clase sobre
aquellas ideas de negocio que hayan obtenido mayor puntuacion.

Unidad 1
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Revista Emprendedores

Como sacar provecho de las nuevas redes de contactos en Internet

on la premisa de “los amigos de

mis amigos son mis amigos” de

fondo, el networking, como explica

Emilio Marquez, director de Net-
working y Redes Sociales, “consiste, ni mas
ni menos, que en establecer una red de con-
tactos profesionales que nos permita darnos
a conocer a nosotros y a nuestro negocio, es-
cuchar y aprender de los demds, encontrar
posibles colaboradores, socios o inversores.
Se trata de intercambiar informacién y con-
tactos, y de establecer relaciones con perso-
nas que compartan intereses profesionales.
Hacemos networking para avanzar en nues-
tra carrera, para aumentar nuestra visibili-
dad y para mejorar nuestra red de contactos.
Se trata de intercambiar contactos para

hacer negocios’, resume.

“En nuestro pais nos gustan mucho las rela-
ciones humanas pero sélo con la gente que
conoces, nos cuesta mucho arrancar a ha-
blar con un desconocido’; argumenta Pedro
Sanchez, country manager de Viadeo para
Espaiia y Portugal.

Un mercado con mucho potencial

No obstante, como coinciden los expertos
de Xing que hemos consultado, la compa-
iifa de networking on-line de Open Busi-
ness Club AG, “el potencial del mercado
de habla hispana es inmenso. El espaiiol lo
hablan mdas de 420 millones de personas,
tiene mads hablantes nativos que el inglés (]
y es la cuarta lengua més hablada e&@

/.

de hablantes de espafol y 90 millones de
internautas, el mercado espanol es uno
de los mercados on-line con mayor creci-
miento del mundo”.

Comparte todos tus contactos

Como defiende Pedro Sédnchez, “la ventaja
del networking on-line es que no es intrusi-
vo, no te entrometes en la vida ni en la acti-
vidad
es mé ediato. Ademads, se multiplican
la@ rtunidades profesionales de forma

&

\rectos, en un segundo nivel esos contactos

“ pueden llegar a 30.000 y en un tercer nivel

nadie, tienes més disponibilidad y

nencial: si yo tengo 100 contactos di-

a300.000" Las claves para hacerlo lo mejor

mundo, después del chino mandar{}:}
hindi y el inglés. Con mas de 42 & es

El error mas comiin es olvidarse

de los contactos en cuanto los
conseguimos... hay que cuidarlos

Establece un objetivo

a largo plazo. El net-
working es una herramienta
muy Util pero lenta. Por

eso resulta fundamental
armarse de paciencia: quien
vaya a un encuentro o quien
introduzca su perfil en un
portal especializado pensan-
do en que enseguida va a
gestionar una venta o cerrar
un negocio esta abocado al
fracaso.

Es un camino, no un
fin. Lo ideal, recomiendan
los expertos, es afrontar el
networking como una acti-
vidad que nos va a permitir
mejorar y ampliar nuestras
relaciones interpersonales.
Lo demas, el hacer negocio,
es secundario, pero, si

se hace una buena labor,
acaba llegando.
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paraempezar a funcn%}far

Menos, per

calidad ianza es
la clav en net-
i nte a quienes

que lo importante
Umero de contactos, la
oria de los especialistas

!oinciden en defender la ca-

lidad frente a la cantidad: "es
importante que los contactos
que aportemos tanto en la
modalidad off-line como en
la on-line sean de confianza,
gue nos reconozcan y nos
recomienden para que no
dafen nuestra reputacion”,
sefala Pedro Sanchez. Y

en este sentido recuerda lo
perjudicial que puede llegar
a ser incluir en nuestra red
de contactos personas cuyas
intenciones reales descono-
cemos.

Sé transparente. Es
importante ser honesto tanto
en nuestra presentacion

como en los contactos que
manejemos. No inventemos
datos ni aportemos aquellos
de los que no tengamos
absoluta certeza.

Cuida tu red. uno de los
errores mas graves en la ges-
tién de un networking es ol-
vidarse de los contactos una
vez realizados. Sin presionar
ni caer en el apremio, es bue-
no que de vez en cuando les
recordemos quiénes somos
y que seguimos estando ahi.
Si consigues preacordar una
reunion de trabajo, siguela,
no la dejes marchitar. “Es
tan importante construir

tu red como mantenerla
adecuadamente. De hecho,
es asi como realmente ésta
se retroalimenta”, recuerda
Marquez. Y sigue acudiendo
a todos los eventos que ten-
gan que ver con tu negocio.

posible pasan por: 44

El perfil
del ‘networker’

CUando se trata de networking
on-line, el perfil del usuario es el
siguiente:

W Ronda los 34-40 afios, aunque cada
vez empieza a ser mas habitual entre
los directivos de mas de 50 anos que
han comprendido la importancia de
la Red.

M Son profesionales cualificados,
normalmente en puestos directivos,
emprendedores y personas de nego-
cio, “la razon para ello es que son las
personas con cargos directivos las
que cuentan con una amplia red de
contactos”, segln Xing.

W Segln estadisticas de Viadeo, el
71,6% son trabajadores por cuenta
ajena, el 14,1% son empresarios
fundadores, el 7,5% son freelances

o autébnomos y el 6,8 % se engloba
dentro de la categoria de otros.

B En Espana, el sector mas
numeroso es el que corresponde

al englobado dentro de asesorias

y servicios, seguido del de nuevas
tecnologias.

En el caso del networking off-line,

el perfil profesional se eleva, ya que
algunos de estos eventos llevan
implicita una tasa de inscripcion. En
cualquier caso, suelen se directivos,
inversores y empresarios los que
participan mayoritariamente.



»p Configurar una buena identidad digital.
Esta debe ser transparente, clara y concisa.
No puede incluir més de tres pérrafos y ha
de estar redactada conteniendo todos los
términos clave que nos puedan identificar y
que luego puedan servir como palabras cla-
ve en los buscadores. “Por eso es importante
tener muy en cuenta que si nos dirigimos a
un mercado internacional nuestro perfil debe
estar traducido a todos aquellos idiomas que
nos puedan interesar, no sé6lo al inglés, para
que la palabra clave en cuestién salte en los
buscadores de todos los paises susceptibles
de convertirse en mercado potencial’; sefiala
Sénchez.

En este perfil debes explicar bien quién eres,

Si quieres

llegar a
un publico
extranjero,

traduce tu
perfil a otros
idiomas

Comidas de
Un ejemplo del

networking off-line

qué has hecho, qué buscas y qué ofreces. Es
importante incluir no sélo los datos actuales,
sino también los anteriores, de tal manera
que a través de nuestras experiencias profe-
sionales previas o de los centros de formacién
donde hayamos cursado nuestros estudios
también puedan aparecer posibles contac-
tos.

No olvides que tu perfil tiene que seducir a
primera vista. Por eso, ademads de una buena
redaccién, es imprescindible incluir una fo-
tografia que no sea de fotomatén. Dan buen
resultado las que tienen un fondo natural. En
cualquier caso, evita el traje y la corbataano | %
ser que sea imprescindible. Un perfil con foto |{,

se visita tres

| nuevo networking off-line se realiza

a través de eventos, congresos, desa-
yunos y encuentros informales.
Es el tradicional ‘cara a cara’. Emilio Mar-
quez fue uno de los pioneros en nuestro
pais a través de las ‘Comidas de Negocio
Marqueze’, promovidas por la compaiia
Networking Activo. “En la primera oca-
sidn consegui reunir a 27 personas, en la
segunda a 42, 63 en la tercera, 82 en la
cuarta, 110 en la quinta, 170 en la sexta y
210 en la séptima. A partir de aqui decidi-
mos lanzarnos con la primera jornada
de networking en la que reunimos a 250
profesionales de toda Espana”. En esta
misma linea, el ‘Club de Inversores y
Exportadores’ organiza encuentros de
empresarios interesados en invertir en
un determinado pais con el embajador
espanol que esté alli destinado.

Guia de los mejores
portales para
tejer tus contactos

dentificar clientes, colaboradores,
oportunidades de negocio, reco-
mendaciones, compartir experien-
cias profesionales... Las utilidades
de los portales de contactos son
diversas. Aqui te ofrecemos una se-
Iec!g: de algunos de los portales
’(‘i\e‘& éxito:

» )
WW.Vviadeo.com

’Q”

Naci6 en 2004 y ha
superado el millén
de usuarios. Llegd a
Espafa en enero de
este afno. Se entra
por invitacion de un
usuario, no hay acce-
so libre. EI 70% de las
funciones son gratis
pero, para acceder al 30% restante y
sobre todo para acceder a los perfiles
concretos, debes pagar. El precio me-
dio es de 5 euros/mes.

www.xing.com

Los usuarios pueden
elegir entre una
cuenta estandar
gratuita y una cuenta
premium de pago,
con funciones avan-
zadas y servicios ex-
clusivos adicionales.
Las cuotas rondan
los 5,95 euros/mes. Cuenta con 2,13
millones de usuarios en 197 paises y
se edita en 16 idiomas.

Www.econozco.com

Ofrece servicios
gratuitos y esta
previsto que incluya
también servicios

de valor afiadido

que supondran un
pequerfio coste para
los usuarios. Entre las
formas de financia-
cion futura tiene previsto ofrecer ser-
vicios personalizados para empresas y
asociaciones. Cuenta ya con 150.000
usuarios.
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ppveces més que uno sin foto. E incluye todos
los datos que puedan ser de interés: blog,
pégina web... y, por supuesto, actualizalo pe-
riddicamente.
Genera confianza. Para generar confian-
za a través del perfil es bueno que todos
los datos que incluyamos sean verdade-
ros. Puedes poner tu teléfono y tu correo
electrénico, pero la ventaja que tienen las
redes sociales es que te permiten canalizar
la gente hacia ti sin tener que ofrecer datos
personales. De nuevo, insistimos en la ne-
cesidad de no invitar a cualquier contacto a
tu red, sino so6lo a aquellos de los que ten-
gas absoluta garantia de seriedad, no invi-
tes a desconocidos. Una cantidad minima
de contactos rondaria los doce. Segtn los
estudios que ha realizado LinkedIn, “los
perfiles con més de veinte contactos tienen
hasta 34 veces mds posibilidad de ser con-
tactadas que los que tienen menos de cinco
contactos” En cualquier caso, més de 150
contactos dan la impresién de un candida-
to poco serio.
Como en una red on-line es dificil establecer
una relacién binaria de confianza, nuestro
consejo es que trates de fidelizar a los con-
tactos que ya tienes. Que te conozcan y te
reconozcan, y que siempre puedan hablar
bien de ti.
Cuida tu reputacion. Es importante que tus

contactos no escondan dobles intencio- Pp

Un perfil con veinte
contactos se ve
hasta 34 veces mas

(ue uno con cinco

34

“Ahora estoy
mucho mejor
informado”

Antonio Nunez, director
de Restauracion

%(\ principios de afno me lleg6é un email
invitindome a entrar en Viadeo.
Redacté mi perfil y lo introduje sin muchas
expectativas y pasadas unas semanas em-
pezaron a llegarme direcciones de blog y
perfiles de profesionales y proveedores del
sector. Me he ido introduciendo cada vez
mas y he descubierto que hay informacion
que me viene muy bien”, resume Antonio
Nufez, director de Restauracion de una
empresa familiar de hosteleria que com-
prende el restaurante La Casuca, el bar

El Chozu, la taberna La Fromaggerie y el
hotel Santo Domingo. “Ahora me acaba de
llegar la resefia de un concurso de sumi-
lleres que me interesa mucho porque me
permite contactar con estos profesionales,
tanto para contratar sus servicios como
para pedirles informacién o asesoramien-
to”. Reconoce que todavia no ha utilizado
la red de networking para buscar clientes,
“pero si es verdad que me permite dar a
conocer mi negocio a todos los usuarios de
la Red"”. “Esta claro que se amplia la capaci-
dad de llegar a mas clientes a bajo coste”.

www.neurona.com

Antes de ser adqui-
rida por el ‘gigante’
europeo Xing, en
junio de este anio,
este portal espanol
contaba ya con la
nada desdenable
cifra de 835.000
usuarios en Espanay
Latinoamérica. Sus principales carac-
teristicas hasta ahora han sido que era
completamente gratuito y que estaba
especializado en el sector del marke-

Qg y las ventas. Tras su integracion en

%n , esta previsto la introduccion de
vy

nuevos servicios adicionales, que esta
vez si seran de pago.

www.linkedin.com

El servicio basico

es libre, pero es
mas amplio que

en otros portales:
permite construir el
perfil digital, buscar
profesionales, hacer
preguntas y realizar
presentaciones.
Cuenta con 11 millones de usuarios en
10 paises de los cinco continentes, la
mayoria en EE. UU. Al ser de uso libre
debe financiarse a partir de publicidad
o de partners. Todavia no hay pagina
en espanol. Sus detractores critican

Su concepcion mas como directorio
gue como auténtica comunidad de
contactos.

www.networkingactivo.com

De uso gratuito, para
entrar debe rellenar-
se un formulario que
ha de ser aceptado
por la organizacion.
Funciona como un
complemento a la
red de networking
off-line. Los usuarios
son profesionales relacionados con las
tecnologias de la informacién, empren-
dedores y business angels. Lo que
persiguen es provocar la viralidad, que
esta red se conozca cada vez mas por

el boca a boca. Cuenta en la actuali- }}
dad con unos 7.000 usuarios.




“Nuestra empresa se ha apoyado en

el networking para poder crecer”

Raul Andrés, director de Garaje 30

P> nes. Ni td debes pecar de oportunista,
tratando de vender a toda costa desde el
primer momento. Con este tipo de acti-
tudes transmites una imagen poco seria,
dificil de rectificar con el tiempo. “Uno de
los problemas més habituales es el de per-
sonas que en su juventud han publicado

contenidos comprometedores de los que 4

luego se arrepienten. Para evitar este tlp
de riesgos lo mejor es esmerarse much é

la elaboracién del perfil profesi
que al indexar tu nombre o el de tu%resa
en la Red lo primero que salga sea lo que ta
quieres que se vea’, dice Sanchez.

Selecciona las redes mas adecuadas.
“Existen muchas redes sociales pero tienes
que escoger aquellas que se ajusten mas a
tus necesidades. Lo ideal es apuntarse a
dos o tres portales’, recomienda Médrquez.
En general, para desarrollar un networking
eficaz huye de los portales abiertos y gra-
tuitos, porque acaban convirtiéndose en
simples directorios. Suelen ser mds renta-
bles alargo plazo los ‘cotos’ cerrados. En la
mayoria de los portales tienes la opcion de
conectarte gratis o de contratar un servicio
premium. El servicio real de networking se
suele dar a través de las secciones de pa-

go.

| mejor networking es el que se
hace de pie. Ofrece una capacidad

mas creativa y es mas participativa,
pero debes combinarlo con el networ-
king on-line, porque es en estas redes
donde puedes ofrecer e intercambiar
informacion de forma inmediata y
mover realmente tu red de contac-

tos”, asegura Raill Andrés, director de
Garaje 30, un garaje tecnologico para
emprendedores con el fin de que pue-
dan trabajar en grupo desarrollando el
co-working. Destaca que el networking
off-line y on-line “nos ha servido para
todo. Nuestro proyecto se ha apoyado/
en el networking para crecer y hemos\:}
probado todas las opciones posi

con el fin de buscar sinergias, |nl%am-
biar contactos y dar valor a lo§ Otr

proyectos”. Su consejo e {f)\ﬁ ntarse a
todas las redes on-line.{

Py N

Sé mas activo. No ’B&éﬁ con inscribir tu

perfil, debes pa‘h\par activamente en la

red y fuer Es decir, participar en
los foros, novar tu blog, introducir nue-
vos d de tu perfil o de tu empresa que

pu@ portar mads interés al resto de los
@ ios, aporta informacidn relevante so-

\re tu carrera y tu actividad. Los expertos

consideran que es suficiente con conectar-
se dos veces a la semana. Ah, y apuntate
también a eventos off-line.

Isabel Garcia Méndez

Olvidate de

los portales

100% abiertos y
gratuitos: terminan

convirtiéndose
unicamente
en directorios

www.ejecutivasonline.com

Es una red privada
formada por mas de
500 mujeres profe-
sionales que inter-
cambian informacion
con el objetivo de
mejorar su calidad de
vida, tanto en el &m-
bito personal como
en el profesional. Es gratuito. Requiere
invitacion.

www.mujeresdenegocios.net

Es Qﬁvicio gratuito
dexq orking on-line
Circulo de muje-

s de negocios. El
objetivo es también
compartir informa-
cion, conocimientos
y contactos, sélo que
aqui se abre la puerta
a hacer negocios y transacciones
on-line.

www.twitter.com

www.twitter.com

es mas una red social
que una red profe-
sional propiamente
dicha. Esta siendo

el boom de los
ultimos meses por la
sencillez de manejo
y porque ademas

de las herramientas on-line, también
permite el networking via movil. Nacio
en marzo de 2006. Es gratuito.

Unidad 1
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= Basico

1.
2.

¢ Cudles son los recursos productivos? ¢Hay alguno que merezca especial mencion?

Realiza el organigrama de un centro escolar que contenga los siguientes érganos, personas y
colectivos: profesores, claustro, consejo escolar, personal administrativo, alumnos, director, jefe de
estudios, vicedirector, secretario.

Clasifica los siguientes elementos en capital no corriente o corriente: un ordenador, folios, dinero
en efectivo, materias primas, un programa informatico, un camion, gasolina.

Representa el organigrama de un supermercado conforme a los tipos de productos que puedes
comprar en él.

i Eres emprendedor? Puntla las siguientes preguntas del 1 al 5 segun la respuesta sea menos o

mas positiva.
>

o o

. ¢Te estimula tener que enfrentarte con nuevos retos? e\

¢ Tienes predisposicion para asumir riesgos? XQ;

Eres una persona a la que le gusta tomar la iniciativa %}snuaaones complejas o delicadas.
V@R

HlwnN

Generalmente, dedicas las horas necesarias pa&%&er bien una tarea o llevar a cabo un

proyecto. R

v

- 2l
Aunqgue se trate de personas que no coE , te consideras una persona que se relaciona
facilmente con los demas. 7\

: . &7 :
. ¢Consideras importante poseer %&?\omla en el trabajo?

. N . : "
En el caso de que tus deosprpsiso sean correctas, ¢te importa asumir la responsabilidad?

6
7.
8

. Sin duda, te puedes defin&m’o una persona independiente y enérgica.

9.

10. Antes de iniciar =E&
11. ¢Tienes forgie 0 experiencia en el sector donde quieres iniciar tu negocio?

Normalmente eres @e prever y anticiparte a los hechos.

A 4
cto, estableces por escrito los objetivos concretos que quieres alcanzar.

11.

;ona acostumbrada a trabajar en equipo y coordinar grupos de trabajo?

re el perfil emprendedor. Fuente: www.camaramadrid.es.

¢ Cuadles son las caracteristicas que se asocian al espiritu emprendedor?

¢Por qué se asocian la innovacion y la creatividad con el espiritu emprendedor?
¢ Qué se entiende por delegar?

¢Es lo mismo un grupo de trabajo que trabajar en grupo? Razona la respuesta.

En lo que se refiere a las habilidades sociales del emprendedor, ¢qué es lo mas relevante de la
comunicacion?

Pon un ejemplo empresarial o personal en el que quede claro que lo que queremos expresar no
siempre es lo que nuestro interlocutor entiende.

Argumenta si el plan de recursos humanos finaliza con la formacién y contrataciéon de un
trabajador.




12. Empareja las siguientes frases:

v

a. La utilidad es uno de los conceptos 1. para entender a los demas y hacerse entender.

2. pueden condicionar la concesion de financiacion a

b. Los cambios son una importante fuente
la hora de emprender un proyecto.

El entorno es el marco externo engloba el calculo de los costes salariales.

. Las caracteristicas del equipo humano de ideas de negocio.

. El talante negociador es importante gue forma parte de la idea de negocio.

- o | a|n
o u AW

El plan de recursos humanos en el cual las empresas desarrollan su actividad.

m Avanzado f&

13. ;Por qué el plan de recursos humanos debe incluir la gestién de personal posteriar @ ontratacion?

14. Tu compafiero es el reclutador de vendedores de una empresa de visitado dICOS Pidele que
cumplimente tu profesiograma de comercial (ver figura 1.9) puntuan no al cuatro las
distintas opciones. Después, invierte los papeles.

15. Conforme a los conceptos de producto aumentado, valor anadldQ utilidad, define la idea de
negocio de las siguientes actividades/productos centrales un orerla una peluqueria de
mujeres y una empresa de jardineria.

16. Razona la veracidad o falsedad de estas frases: £/ d/neléf un bien de capital. La formacion
personal es un proceso continuo en la vida de los dores. No es lo mismo un trabajo en
equipo que un equipo de trabajo. Toda comu requiere verificar que la informacion ha sido
comprendida por el emisor. Un convenio c @es el acuerdo que fija exclusivamente las
condiciones de tipo salarial para cada sect&

17. Rubén Monzon y Felipe Diaz, amigo
electricista y fontanero, respectiya
emprender una empresa que @
desde cerrajeria a electricida

la infancia, trabajan en empresas distintas como

e. Desde hace tiempo se plantean asociarse para

servicios integrados tanto a hogares como a otras empresas:
ando por fontanerfa, sistemas de seguridad o rehabilitacién de

edificios. ¢
En este sentido, y gragi 0s datos que manejan en sus respectivas empresas, han detectado un
crecimiento significa el volumen de negocio en viviendas (rehabilitacion) y, sobre todo, en

hosteleria (modernizacion de bares, hoteles y restaurantes). Es por ello que piensan centrar su
negocio en una oferta dirigida a las empresas aunque sin descuidar los trabajos en domicilios
particulares y las reparaciones de urgencias de 24 horas, por ser éste un servicio bien pagado y
gue puede darles a conocer en el mercado. Como claves del éxito, Rubén y Felipe apuntan la
profesionalidad y la seriedad y, aparte de pretender prestar un buen servicio, rapido y eficaz,
piensan contratar los seguros oportunos asi como dar garantia por las reparaciones realizadas.
Identifica el producto central, el producto aumentado, el valor afiadido y la utilidad del negocio
gue plantean emprender Rubén y Felipe.

18. Lee el siguiente texto y contesta a las preguntas que vienen a continuacion:
Los 5 errores mas comunes de los emprendedores

El camino del emprendedor no es facil y es muy frecuente cometer errores. Son habituales los
siguientes:
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* Equipo humano inadecuado. Es mas importante el equipo que la idea. Hay muchas ideas
pero son pocos los que son capaces de llevarlas a la practica con éxito.

 Carecer de planificacion. Muchos se centran tanto en la idea, que olvidan investigar en
profundidad el mercado al que dirigen su producto.

* Falta de informacion del sector. Muchos emprendedores se encuentran con una idea que
pertenece a un determinado sector que desconocen por completo. Es fundamental para evitar
errores o inconvenientes buscar el asesoramiento de especialistas en la materia.

» Falta de control. Al principio hoy pocos ingresos y muchos gastos. Es preciso llevar un estricto
control de gastos que posibilite ahorrar la mayor cantidad posible de dinero. Hay que ser
conscientes de qué gastos son superfluos y cuales son imprescindibles. Debido a una mala
gestion del dinero son muchas las empresas que fracasan justamente cuando empiezan a
hacerse un hueco en el mercado.

» Falta de paciencia. Si la idea es buena hay que darle la oportunidad de \ar Bancos o
inversores lo saben y por eso solicitan previsiones de 12 meses o mas a s mprendedores que
necesitan recursos para ponerse en marcha. La elaboraciéon de un pf negocio o0 empresa
evita precisamente pensar a corto plazo y ver el negocio como a $§as estable o permanente
en el tiempo.

a. ;Por qué el mercado es importante a la hora de lanzar :EK@ducto 0 servicio?

b. Cita las fuentes de informacién que utilizarias a Ia% e poner en marcha un negocio

dentro de un determinado sector. 0

¢. ¢Qué razon explica que los planes de negocio presa incluyan previsiones a 12 meses
e incluso mas?

d. ;Cémo influyen los impuestos en un@de negocio?

m En relacion con tu ciclo fo%gqivo

19.
20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

¢Cuales son los recursos pr. Ivos tipicos de tu sector empresarial?

Disefa el plan de re Ux&\\umanos (organigrama incluido) que creas que mejor representa a una
empresa tipica de¢

¢Cuales son | Ivos que te han llevado a elegir tus estudios de ciclo? Elige dos motivos de los
citados en el ado 2.1, a propdsito de las motivaciones personales o materiales del
emprendedor.

Recopila articulos de prensa econémica y revistas especializadas para su lectura y andlisis y

selecciona/crea una idea de negocio.

Define los conceptos de producto central, producto aumentado, valor afadido y utilidad de la
idea de negocio elegida.

Redacta el plan de recursos humanos que creas oportuno para llevar adelante la empresa asociada
a la idea de negocio.

Haz una puesta en comun con tu equipo de trabajo y selecciona las ideas de negocio mas
interesantes.

ConsensUa con los otros equipos de trabajo una propuesta comun.



) 4
Identifica a la perfeccion tu idea de negocio

Julidn Puig cree que el outsourcing o subcontratacion externa de tareas tiene mucho futuro. Su
apreciacion se basa en un factor que considera fundamental y que no es otro que la reduccién de
costes: para las empresas es mucho mas flexible y barato subcontratar puntualmente ciertos servicios a
lo largo del ano que disponer de ellos de forma permanente. Por la informacién que ha reunido en
Internet y revistas especializadas, Julidn ha realizado el siguiente trabajo sobre este tipo de empresas
identificando y desarrollando los siguientes aspectos de las empresas de outsourcing.

a. Servicios caracteristicos.
b. Plan de recursos humanos.

Ideas y claves para el éxito.

d. Idea de negocio: producto central, aumentado, valor anadido y utilidad. \

®

» Solucioén: 0’0

a. Servicios caracteristicos de una empresa de outsourcing.

Hoy dia los servicios pueden agruparse en dos categorias, los onales de toda la vida y los
emergentes o en auge. '

Tradicional Emergentes
Transporte + 56t cios de Internet
Mensajeria (“pvestién de morosos
Administracion % Contratacion de personal
Limpieza y mantenimiento M& - Consultoria informatica
Seguridad QV Marketing

Tabla 1.7. Servicios de outsourcing ionales y emergentes. La administracion es uno de los servicios mas
socorridos. Abarca desde la fiscalig a contabilidad pasando por las néminas o los tramites administrativos.

o con titulacién especifica. En cambio para otros (seguridad, limpieza...) no
serd necesari@. En cualquier caso, Julian debe recordar que los profesionales que contrate son la
tarjeta de visita de la empresa. Si quiere que la imagen de la empresa se asocie a estabilidad y
confianza, no es conveniente un alto indice de rotacién en su personal. Un organigrama légico
serfa organizar la empresa en atencion a los servicios que se prestan. Por ejemplo, si Julian
decidiera especializarse en el outsourcing de servicios administrativos el esquema organizativo
podria ser el que puedes ver en la figura 1.13.

Fig. 1.13. Organigrama en funcion de los servicios prestados.

Unidad 1
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Ideas y claves del éxito de una empresa de outsourcing:

* Mimar al cliente. El trato personalizado es fundamental. El cliente debe valorar que

compensa ser un gran cliente en la empresa de Julidan antes que un cliente mas de entre los
muchos que son atendidos por las grandes empresas.

e Estar al dia. El entorno empresarial es muy cambiante. Los servicios y conocimientos de

quienes prestan sus servicios en otras empresas tienen que actualizarse constantemente.

e Aprovechar las nuevas tendencias. No solo hay que actualizar sino también ampliar: las

nuevas areas de outsourcing suelen ser las mas rentables.

renueve contrato y de que sea recomendada a otras empresas. Es importante tratar de
fomentar la estabilidad e integracién del equipo humano.

d. Idea de negocio de una empresa de outsourcing.
En atencién a los cuatro conceptos que hemos visto a lo largo de la unida mos distinguir:
¢ Producto central. La idea central esta clara: prestacion de servicigs ras empresas.
* Producto aumentado. En ciertos casos, la prestacion de serviaoﬁ?sede orientarse a

particulares o a la Administracion publica. También es posibl r el personal cualificado

para impartir cursos.

Valor afadido. La atencion personalizada es el elem@; ve de las pequeﬁas empresas.
Cobrar en varios plazos u ofrecer descuentos por cont
habituales. P

esa espera de una empresa subcontratada
ion), profesionalidad (seriedad y claridad),

I se trabaja con los datos de varias empresas) y
ue responder de forma inmediata).

Utilidad. Las soluciones o beneficios que un
son calidad (buen servicio y rapidez en su

confidencialidad (la discrecién es imp
disponibilidad (cuando el cliente llam &

Confidencialidad

Facilidad
de pago

A
\
({\,

(,,’&

Trato personal

: Particulares
Cursillos

Administracion publica

Descuento

. = Producto central por lotes

D = Producto aumentado
[ ] = Valor anadido Disponibilidad
[] = Utilidad

Profesionalidad

Fig. 1.14. Definicion de la idea de negocio de un outsourcing.
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. El principal objetivo de la empresa privada es:

a. La obtencién de beneficios.

b. La promocion del beneficio social.

¢. Ambas son ciertas.

. ¢Qué crees que es lo que justifica la division

organizativa de las empresas en areas espe-
cializadas?

a. Mayor creatividad.
b. Mayor productividad.
¢. Mayor especializacion.

. Un bien de capital corriente:
a. Es uno muy habitual.

b. Es uno que contribuye de forma permanente a
la actividad empresarial.

¢. Es uno con poca renovabilidad.
. Son habilidades sociales relevantes a la hora
de emprender:

a. El talante negociador, el liderazgo y el espiritu
positivo.

b. La autorrealizacion, el reconocimiento social y
la personalidad.

c. Eltrabajo en equipo, la cooperacion y la comu-

nicacion.

b. Depende de un descubrlmlento® mnova-
cion.

c. ldentifica oportunidade@%\ahzar algo dis-

. Una iniciativa emprendedora:
a. Se limita al ambito empresarial.

tinto.

. ¢Cuadl no es un req '@para ser empresario
en Espana?

a. Tener nacionalidad espafola.

b. Ser mayor de edad.

c. Tener libre disposicion de bienes.

. Iniciativa emprendedora y espiritu emprende-
dor tienen en comun:

a. La puesta en marcha de actividades econémicas.
b. La asuncion de riesgos.

¢. Suelen requerir innovacion.

Efectividad

8.

10.

11

12,

En lo que se refiere a las redes sociales:
a. Lo fundamental es tener contactos.
b. Se relaciona con un profesional poco cualificado.

c. Escierto a., siempre que se utilice Internet co-
mo soporte.

. Para una empresa el coste salarial depende:

a. Del salario a pagar.
b. De las cuotas abonadas a la Seguridad Social.
¢. Ambas son ciertas.

El profesiograma nos ayuda a:

a. ldentificar las caracteristicas técnicas y perso-
nales de un candldato

b. Mejorar la gestion d¢ cursos humanos.
c. Elegir una profes acuerdo con unas ca-

racteristicas CO

. Enlo que s e a la cotizacién a la Segu-
ridad Soci costes laborales de tener un
asala%i dan el:

a. 209 b.35% c. 45%

a de negocio:

(\ s la idea en torno a la que se estructura el

13.

14.

negocio.

l6gica.
Es lo que motiva los cambios (tecnolégicos, le-
gales, sociales...).

@ b. Esta asociada siempre a una innovacién tecno-
C

Los conceptos que se asocian a la idea de ne-
gocio son:

a. Producto central, producto aumentado, valor
diferenciado y utilidad.

b. Producto central, producto aumentado, valor
anadido y utilidad.

¢. Denominacion, servicios asociados, elementos
diferenciadores y experiencia.

Camaron que se duerme se lo lleva la corrien-
te es un refran aplicable:

a. A la constante actualizacién que experimentan
las ideas de negocio.

b. Al hecho de que sin formacién permanente los
cambios pueden pillarnos con el pie cambiado.

¢. Alanecesidad de disfrutar con la idea de ne-
gocio elegida.

Unidad 1
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