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INTRODUCCION

El presente documento pretende ser una breve guia que sirva al personal que acompafia los procesos
de emprendimiento basados en el conocimiento para realizar estos desde un enfoque que tenga en
cuenta las diferentes posiciones y necesidades que tienen mujeres y hombres en el desarrollo y
puesta en practica de un proyecto emprendedor facilitando asi un proceso de acompafamiento
basado en la aplicacidon del principio de igualdad de oportunidades y de trato entre mujeres y

hombres.

Para ello aborda los diferentes elementos que constituyen el proceso de emprender una actividad
por cuenta propia y va analizando y proporcionando pistas de actuacién sobre los aspectos
diferenciales de mujeres y hombres ante esa actividad y que se deben tener presentes al acompanar

la toma de decisiones informada y progresiva que constituye en esencia un Plan de empresa.

El documento, que se completa con un modelo de negocio, presentado a través del Lienzo Lean
Canvas, contiene tanto aspectos relacionados con un plan de negocio como otros mas relacionados
con un plan de empresa, constituyendo con ello un apoyo para acompanar todo el proceso de

emprender.

Estd concebido como un documento base para el inicio de la actividad ya que en él se muestra el
proceso de toma de decisiones que debe guiar la puesta en marcha de la empresa, pero contiene la
informacion que debe servir para obtener financiaciéon presentdndolo a entidades o personas

inversoras.

Por otro lado, su concepciéon como una herramienta alineada con el logro de la igualdad de mujeres
y hombres, da relevancia al cumplimiento de los mandatos normativos del marco legislativo de
igualdad vigente dandole asi un caracter integral que permite describir y analizar el contenido de la
idea de negocio y su viabilidad desde una metodologia que facilite la actividad de emprender tanto
a los hombres como a las mujeres. Desde esta perspectiva, a diferencia de otras herramientas de este
tipo, adquiere importancia el encaje o grado de ajuste entre la actividad que se quiere emprender y
el perfil de la persona emprendedora constituyendo esto un contenido importante a trabajar en el

acompafamiento.
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PLAN DE EMPRESA

Antes de iniciar la elaboracion de un plan de empresa hay que tener en cuenta que éste debe tener
un caracter dindmico que permita introducir modificaciones y adaptarlo a los cambios que se estén
produciendo en el entorno como puede ser, por ejemplo, la adaptacion a los marcos juridicos nuevos
en materia de igualdad, medioambiental o social que introducen nuevas obligaciones, tales como las
exigencias de planes de igualdad de mujeres y hombres, registros diarios del horario del personal,

prevencion de riesgos laborales, respeto al medioambiente, etc.

Durante el desarrollo del negocio, el plan debe ser una guia para la puesta en marcha de la empresa,
pero también debe servir como herramienta interna para evaluar posteriormente la marcha de la
empresa y sus desviaciones sobre el escenario previsto, permitiendo realizar adaptaciones y ajustes
que faciliten el éxito del negocio. En el caso de que quien emprende sea una mujer se debera de
hacer el esfuerzo de identificar si los desajustes tienen que ver con el proyecto de emprendimiento
o con barreras vinculadas al sexo (por ejemplo, no acceder al crédito por visiones estereotipadas de
las entidades financieras, o creer que el proyecto no es suficientemente sdlido y abandonarlo ante
una crisis de cuidados en la unidad de convivencia...). Si se identifica que las barreras estan vinculadas
al sexo de quien emprende se debera trabajar la superacidon de las mismas mediante las estrategias
y argumentarios correspondientes, destacando aquellos aspectos de la socializacion diferencial de
las mujeres que inciden positivamente en la actividad emprendedora (estilo de liderazgo horizontal,

prudencia en las inversiones, capacidad de comunicacion...).

El plan ha de hacerse de la forma mas realista posible alejandose tanto de los escenarios mas
catastrofistas como de los ideales en los que el papel lo resiste todo. Por ello, los analisis de viabilidad
se deberan hacer de la forma mas objetiva posible, no solo para quedarse con el proyecto si es
factible sino para reformularlo para que lo sea evitando infravalorar o sobrevalorar las propias

capacidades.

El plan, en definitiva, es una herramienta de trabajo que debe ayudar a definir los objetivos a alcanzar
en un periodo de unos tres afios y formular las estrategias para alcanzarlos tanto en el plano de la
comunicaciéon como de las ventas y los recursos necesarios para ello, definiendo de esta forma el

posicionamiento de la empresa.

En la redaccion se utilizard un lenguaje inclusivo y alejado de visiones estereotipadas de las mujeres

como cuidadoras y de los hombres como proveedores, respondiendo, asi a una sociedad que avanza
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hacia la igualdad de ambos sexos y evitando la invisibilizacion de las mujeres que en el momento

actual pueden ser no sélo potenciales clientas sino también inversoras.

A continuacion, se irdn describiendo los diferentes elementos que constituyen el Plan de empresa
recogido en este documento, empezando por una breve descripcion del contexto en el que se realiza

el acompanamiento de la actividad emprendedora.

Se entiende, en este documento, como emprendimiento basado en el conocimiento el de aquellos
proyectos de creacion de empresas vinculados al ambito universitario, que parten de la identificacion
de una idea de negocio obtenida a través de un proceso de investigacion y que ha sido desarrollado
por un grupo investigador. Esta idea de negocio esta relacionada con el desarrollo tecnoldgico, pero
abarcando tanto el ambito de las humanidades y ciencias sociales como de las ciencias
experimentales, ingenierias y ciencias de la Salud. No debe olvidarse que en este momento tanto las
humanidades' como las ciencias sociales no pueden sustraerse al uso de los medios tecnolégicos
existentes y que suponen un cambio importante en cuanto a la obtencidn de conocimiento ya sea
en los aspectos procedimentales (nuevos patrones para obtener datos), de contenidos (nuevos
aspectos no tenidos en cuenta tradicionalmente como la perspectiva de género) o de los cambios
cognitivos (nueva forma de comprender la realidad) que supone este enfoque tecnoldgico del

conocimiento.

Se trata, pues, de tener presente tanto los proyectos directamente vinculados al desarrollo
tecnoldgico puro y duro como los derivados del didlogo que se establece entre las humanidades y
ciencias sociales con las tecnologias de la informacidon que permiten innovar en los aspectos

epistemoldgicos y en los métodos de trabajo.

Esta concepcién amplia del emprendimiento de base tecnoldgica permite romper con la vision
estatica de la division entre ciencias sociales y ciencias experimentales, por un lado y poner en primer
plano el emprendimiento ligado a la actividad humanistica y social, por otro, afadiendo a esto el
hecho de que es en estos campos donde hay mayor presencia de mujeres aun cuando, siendo
mayoritaria su presencia en los estudios, deja de serla en el momento de transferir ese conocimiento

a la sociedad mediante la creacion de empresas.

! Se habla ya desde hace unos afos de Humanidades Digitales y existe una asociacién espafola Humanidades Digitales
Hispanicas (HDH), creada en 2011.
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Como punto de partida se debe tener en cuenta que en Espana los datos contextuales del
emprendimiento, desagregados por sexo y segun el Informe GEM, Espana 2018-19, seialan que la
presencia de los hombres es mayor que la de las mujeres en todas las categorias en las que se
subdivide el emprendimiento, destacando la diferencia existente entre quienes potencialmente

quieren emprender por la proyeccion futura que eso supone.

Grifico 1.2.13. Distribucién por género de los colectivos emprendedores en Espaiia en 2018
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Fuente: GEM Espana, APS 2018

Ya en el ambito mas concreto de la Universidad, el Informe 2015-16 del perfil emprendedor del
estudiante universitario? pone de manifiesto que el perfil de estudiantes que han creado su propia
empresa esta compuesto en el alumnado de segundo curso por un 41, 5% de mujeres frente a un
58, 5% de hombres, porcentaje que cambia entre el alumnado de cuarto curso en el que las mujeres
suponen el 39,8% respecto al 60,2% de hombres aumentando ligeramente la diferencia entre ambos

sexos.

Ademas, el citado informe evidencia, respecto a la posicion de mujeres y hombres ante el
emprendimiento, que el miedo al fracaso es manifestado como una barrera para emprender por un
62,2% de las mujeres y sélo por un 38,8% de los hombres mientras que la percepcidn que tienen
sobre las capacidades y conocimientos para emprender esta mas equilibrada (47,5% de las mujeres
frente al 52,5% de los hombres se consideran con suficiente preparacion). Aunque el informe aporta
datos interesantes respecto a los y las referentes para emprender y la percepciéon de las

oportunidades del entorno al no estar desagregados por sexo, no es posible saber si existen mas

2 Elaborado por el Observatorio de emprendimiento universitario. (CRUE, Red Emprendia, CISE)
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diferencias de las enumeradas. En cualquier caso, es indudable que, a similares niveles de
capacitacion, la percepcion de barreras que dificultaran la actividad emprendedora es mayor entre
las mujeres que entre los hombres y eso tendra consecuencias en el proceso y en el resultado del

emprendimiento femenino y masculino.

Por otro lado, diferentes estudios ponen de manifiesto que en el proceso de transferencia de una
idea a la sociedad o al mercado, las mujeres van disminuyendo su presencia segun se avanza en el
mismo. Asi, aunque no lideran el nimero de publicaciones cientificas en las diversas areas del
conocimiento, su presencia es ostensiblemente mayor (46% respecto a los hombres)® que, en la

creacion de patentes, por ejemplo.

Participacion de mujeres y hombres en la creacidn de patentes en la Oficina europea de patentes (1999-2007)*
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El estudio® Las brechas de género en la produccién cientifica iberoamericana, en el periodo de 1990-
2005, muestra que el 83% de las patentes de OEPM estaban firmadas solo por hombres, frente a solo

un 4% firmado Unicamente por mujeres y un 12% por ambos sexos.

Por ultimo, la presencia de mujeres en el dmbito de creacidon de empresas de base tecnoldgica es
menor que la de los hombres y estd, ademas, claramente sesgada por el género, al concentrarse en
la creacion de empresas cuya actividad se relaciona con el ambito de las humanidades y las ciencias
sociales. Segun el estudio GEM de 20125, en promedio, las empresas creadas por mujeres estan mas

enfocadas al consumo: el 62,3% de las empresas fundadas por mujeres estan en el sector consumo,

3 Las brechas de género en la produccién cientifica iberoamericana. https://www.europapress.es/sociedad/educacion-

00468/noticia-mujeres-no-lideran-numero-publicaciones-cientificas-ningun-area-conocimiento-espana-oei-
20190307190006.html
4 http://redc.revistas.csic.es/index.php/redc/article/view/846/1104

® Indicadores de actividad tecnoldgica Desagregados por sexo 2006-2008. Instituto de la Mujer

9 http://www.gem-spain.com/wp-content/uploads/2015/03/Informes%202012/GEM2012.pdf
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frente al 47,7% de los hombres, son menos tecnoldgicas: Unicamente el 4,8% de las empresas creadas
por mujeres tienen su base en la tecnologia, frente al 7,5% de las fundadas por hombres, son menos
industriales: el 22,5% de las empresas creadas por hombres pertenecen al sector industrial. En el caso
de las mujeres, Unicamente el 10,5% y son poco innovadoras: Unicamente el 14,5% de las mujeres

emprendedoras innova en productos o servicios, mientras que el 17,6% de los hombres lo hacen.

X2=50,81 Significacion = 0,000
Diferencias significativas en 2012

TEA: distribucion Extractivo 4,3% 2.8% 5,8% 4,9%
sectorial en 4 categorias  Transformador 22,9% 10,0% 22,9% 10,5%
Servicio a empresas 27,5% 223% 23,6% 22,3%
Orientacién al consumo 45,3% 65,0% 47,7% 62,3%

Total 100% 100% 100% 100%

Para cerrar esta breve resefia contextual, es necesario tener en cuenta que la actividad emprendedora
vinculada al ambito universitario se diferencia del resto de los ambitos en que quienes promueven y
ponen en practica ideas de negocio son personas vinculadas a la investigacion, alejadas en muchos
casos de los temas relacionados con la administracidon y gestion empresarial, lo que hace que los
proyectos empresariales requieran un plus de tutorizacidén y acompafamiento en los contenidos
relacionados con estas tematicas. Desde el punto de vista de la igualdad de mujeres y hombres los
elementos o aspectos contextuales operan de forma diferente en el caso de que se sea mujer u
hombres y estas diferencias tanto contextuales como personales se abordaran en este Plan de

Empresa.
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IDENTIFICACION DEL PROYECTO

El documento del Plan de empresa debe hacer una primera y breve aproximacion a la idea que se
pretende implantar en el mercado, mostrando de forma breve el nombre, la actividad, el mercado al

que se dirige y la férmula juridica por la que se opta.

Debe mostrar un nombre que resulte atractivo o sonoro para la clientela potencial evitando que

contenga connotaciones sexistas.

En el documento, se hard una breve resefa del origen de la idea,
cudl ha sido su concepcidn, de donde surge y a que necesidades
se pretende responder. Al referirse al momento de la eleccion de
la idea se debe mostrar que se ha proyectado una mirada amplia
sobre las necesidades del entorno y se han tenido en cuenta
como determinados cambios sociales (incorporacion de las

mujeres al &mbito del empleo, envejecimiento de la poblacion,

por ejemplo) han creado nuevas necesidades vinculadas,

por ejemplo, a la robotizacidon de las tareas domésticas, la tecnologia para el cuidado de
dependientes, la demanda de servicios domiciliarios, la aparicion de centrales de compra doméstica,
etc. Se trata en definitiva de mostrar que se tiene una idea global de la realidad en la que se vive y
que comprende no sélo el dmbito productivo sino también el reproductivo como generador de
necesidades y oportunidades que pueden ser cubierta por las ideas o idea de negocio que se

presenta.

Esta parte introductoria del plan de negocio incluird un breve resumen de la naturaleza del negocio
o lo que es lo mismo cudl es la esencia del mismo, el objetivo de su creacidn, la misidn que persigue
y por qué es necesario. En definitiva, se mostraran las caracteristicas del proyecto y el sector de
actividad en que se encuadra el producto o servicio haciendo visibles las cuestiones de género en los
aspectos o elementos en los que sea pertinente, bien porque resuelva necesidades del dmbito
reproductivo o de la incorporacion y presencia de las mujeres en el ambito productivo, bien porque
se dirija a cubrir necesidades que la imperante vision androcéntrica de la realidad mantiene ocultas
y suponen una sobrecarga de trabajo para las mujeres como ocurre con la carga mental que implica

para ellas la direccion y gestion de la unidad de convivencia.
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En la redaccion de la presentacidon también adquiere especial relevancia el mostrar el compromiso
social del proyecto tanto en lo referido al medioambiente, al consumo responsable como al logro de

la igualdad de hombres y mujeres.

Se debe prestar atencidn a que no se introduzcan sesgos de género en la presentacion bien sea por
el aspecto formal, utilizando un lenguaje no sexista bien por el contenido evitando que pueda
contener referencias peyorativas para las mujeres o perpetuadoras de los roles de género, realidades

bastante frecuentes en las presentaciones de proyectos tecnoldgicos.

Una forma de realizar esta presentacion previa es a través de un breve documento que se conoce
como el modelo de negocio y que puede tener diversos formatos, siendo uno de ellos el Lienzo Lean

Canvas’.

3. PROPOSI- | 9. VENTAIA |1 seamento
CION UNICA | DIFERENCIAL [oie ¢y TENTES.
DE VALOR

2. prOBLEMA | 4. SOLUCION

En él, se explicard quiénes son la clientela y cdmo, a través de una

8. METRICAS 5. CANALES

clara propuesta de valor, el modelo de negocio generara ingresos.

7. ESTRUCTURA DE COSTES 6. FLUJOS DE INGRESOS

Debe responder a las siguientes cuestiones

¢{Qué se hace? Se trata de mostrar que se vende, que se pretende y como se posiciona el negocio
en la mente de la clientela. Por ejemplo, Lauren Mosenthal y Eileen Carey fundaron Glassbreakers
y crearon un algoritmo que permite emparejar de manera profesional a mujeres que estén buscando
a alguien que se convierta en su mentora o asesora. La propuesta de valor esta articulada en torno a
un producto informatico que facilita las relaciones sociales en el ambito profesional y promueve
simultdneamente el empoderamiento de las mujeres. Ademas, acaban de lanzar un software de
gestion empresarial que mide el impacto de la diversidad en la cuenta de resultados y estan
consiguiendo posicionarse como una empresa comprometida con el logro de la igualdad y la

produccion de beneficios econdmicos.

{Como se hace? Es la revision estratégica de la cadena de valor: qué actividades se hacen
directamente, cuales se externalizan y cudles son la clave en nuestra propuesta de valor. En
Glassbreakers el algoritmo sobre el que funciona la plataforma de comunicacion entre mujeres va
aprendiendo progresivamente y perfeccionando las relaciones entre pares al mismo tiempo que su

sistema de red aumenta exponencialmente su base de datos y con ello su potencial.

7 Véase para mayor detalle el producto Lean Canvas de Innovatia 8.3
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Su nuevo software permite a las empresas detectar qué déficits de diversificacion de su plantilla
tienen para actuar en consecuencia, dados los beneficios que la diversidad supone para la cuenta de

resultados.

¢{Como se generan ingresos? Responde a la pregunta de por qué y cdmo la clientela adquirira los
productos/servicios sefialando como se obtendran ingresos (solo a través de la clientela, a través de
publicidad, a través de ingresos residuales o apalancados, etc.). Para ello, debe referir los aspectos
fundamentales del negocio y describir el posicionamiento en el mercado, sefalando los elementos
clave de costes e ingresos y velando porque guarde una coherencia entre las partes descriptivas y

las cuantitativas.

El equipo promotor debe ser capaz de adaptar de manera continua su Modelo de Negocio a los

requerimientos internos del proyecto y a los externos del mercado.

InRi

B

g
e

e
)
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IDENTIFICACION DE QUIEN PROMUEVE

Acompanar la elaboracién de un plan de empresa integrando la perspectiva de género requiere darle
relevancia al perfil emprendedor de la persona o personas promotoras del proyecto, y en especial, si
se trata de una mujer ya que como se vera a continuacion el proceso de socializacion diferencial que
viven mujeres y hombres les coloca en papeles y posiciones diferentes, perpetuadores y generadores

de desigualdades.

En el Plan de empresa deberan recogerse, pues, los aspectos mas relevantes que definen el perfil
emprendedor de la persona o personas promotoras de la idea de negocio de forma que sea posible
que quien lea el plan se haga una idea del encaje entre las caracteristicas y exigencias de la idea de
negocio y las cualidades de quien emprende y de su potencial para responder a esas exigencias y
favorecer el desarrollo exitoso del plan de empresa. Por ello, ademas de los datos de contacto
habituales, se debera mostrar una breve resefia del historial profesional, resaltando los
conocimientos y saberes relacionados con el proceso de produccidon de la idea de negocio o los que
tiene el equipo que los cubrird en caso de que quien promueve no los tenga. Se visibilizara, si resulta
util para la idea que se baraja, el curriculum oculto de las mujeres, resaltando aquellos aprendizajes
informales obtenidos en el ambito reproductivo y, en especial, en el cuidado, por la relacidon que esto
guarda con la gestion de equipos, la administracidon de recursos, las relaciones con la clientela y
entidades o personas proveedoras, etc. y en los que se ponen en funcionamiento habilidades y

competencias relacionadas con la capacidad de escucha, el liderazgo horizontal, la empatia, etc.

El acompafiamiento debe potenciar el conocimiento de los puntos fuertes y débiles de quien
emprende para resaltar los primeros en la presentacion y trabajar sobre la reduccion de la influencia

en el proyecto de los segundos.

Como se puede observar en las tablas® que se muestran a continuacién, la posicién y percepcién de
mujeres y hombres respecto a varios elementos esenciales en la actividad emprendedora es diferente

y eso debera tenerse en cuenta en el acompanamiento de su proceso emprendedor.

8 Estudio GEM Espafia 2012. http://www.gem-spain.com/wp-content/uploads/2015/03/Informes%202012/GEM2012.pdf
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PREGUNTAS 2012 EMPRESARIOS NO EMPRESARIOS

iConoce a una persona que haya puesto en marcha una 50,1% 45,2% 34,1% 27,8%
iniciativa emprendedora en los dos ultimos afos?

iVe buenas oportunidades para emprender en su zona 20,2% 18,5% 15,8% 11,9%
los préximos 6 meses?

;Posee las habilidades y conocimientos suficientes como  88,6% 83,7% 56,2% 44,1%

para poner en marcha una pequefia iniciativa?

El miedo al fracaso es un obstaculo para emprender 38,7% 46,0% 49,5% 56,7%
Considera que sus compatriotas prefieren que todo el 69,5% 70,3% 40,5% 73.3%
mundo tenga un nivel de vida familiar

Emprender se considera una buena opcién profesional 63,2% 62,8% 63,6% 63,8%
Los emprendedores de éxito alcanzan un buen estatus 59,5% 58,2% 64,2% 63,3%
Los medios de comunicacion realizan buena cobertura 48,7% 50,8% 47,5% 47,0%

sobre los emprendedores
De los datos se desprende que las mujeres perciben ciertos aspectos como barreras para emprender
en mayor proporcidon que los hombres: disponen de menos referentes cercanos de personas

emprendedoras, el miedo al fracaso es mayor y creen que tienen menos habilidades y conocimientos.

Tabla 23. Valoracién media de los expertos espafoles acerca del apoyo prestado a la mujer

emprendedora en el 2012

Afirmaciones valoradas por los expertos en escalas Promedio de valoracion de los expertos
de 5 puntos: 1 = completamente cierto, 5 =

2,1 2,40 2,60 1,92 2,35 2,50

En mi pais, existen suficientes servicios sociales disponibles

para que las mujeres puedas sequir trabajando después haber

fundado una familia

En mi pais, crear un negocio es una carrera socialmente 3,38 3,25 3,12 2,93 2,89 2,11
aceptada para la mujer

En mi pais, las mujeres son alentadas a ser auto-empleadas o 3,39 3,09 3,16 2,24 2,72 2,72
a crear una empresa

En mi pais, las mujeres son expuestas a tantas buenas 3,39 3,16 3,29 3,28 2,80 3,00
oportunidades para crear un negocio como los hombres

En mi pais, las mujeres tienen la capacidad y la motivacion 4,12 4,35 4,46 4,08 4,58 4,17

necesaria para crear una empresa
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Si se atiende a la valoracién del personal experto respecto al emprendimiento femenino, se puede
observar que ha ido disminuyendo la creencia de que la actividad emprendedora esta socialmente
aceptada para las mujeres junto con el hecho de promover la actividad emprendedora femeninay el
que se les propician las mismas oportunidades que a los hombres. Serd necesario ver como
evoluciond esta percepcion en la medida en la que se ha ido superando la crisis econdmica, pero
resulta evidente que las mujeres se enfrentan a obstaculos internos y externos que dificultan su

actividad emprendedora en mayor proporcion que los hombres.

En ese sentido se presenta a continuacion una lectura de género sobre algunos de los aspectos que
influyen en la definicion del perfil emprendedor, separando los factores de caracter interno de los

factores externos a la persona.

Factores internos. El perfil competencial de persona
emprendedora

Un elemento muy importante para trabajar con quienes

Por ello, se debe trabajar sobre cudl es el punto en el que la

Q" [fj quieren emprender una actividad por cuenta propia es la
Q ]
N D @ definicion realista de su perfil competencial para emprender.
(( ,)) ||||| -
Q

[7A persona o equipo promotor esta, respecto a las diferentes
dP - 9 .'_I_'. competencias que configuran ese perfil emprendedor ideal y

gue no estan en el orden de lo objetivable como ocurre con
la experiencia o la formacidn.

La socializacion diferencial construye, a través de la influencia simultanea de una diversidad de
agentes (familia, medios de comunicaciéon, ambito educativo, religidon, grupo de iguales...), y alo largo
de la vida, wuna forma de ser mujer y una forma de ser hombre, atribuyendo papeles,
comportamientos, actitudes, expectativas diferentes para cada sexo y que durante el proceso de
socializacion son interiorizados en mayor o menor medida por mujeres y por hombres influyendo en
el desarrollo de actitudes y comportamientos que luego llevaran a ocupar posiciones desiguales a
cada sexo. A continuacidn, se hard un analisis de como opera el proceso de socializacidn diferencial
en la construccidon de estos aspectos y las consecuencias que tiene en relacion con la actividad
emprendedora con el fin de que se tenga en cuenta en el acompafamiento segun se esté trabajando

con una mujer, un hombre o un equipo mixto.
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Autopercepcion

La forma en que cada cual se percibe respecto a su capacidad de interactuar

con el entorno, crear, innovar, negociar, asumir riesgos, lograr objetivos, etc.

influye tanto en la posibilidad de emprender por cuenta propia como en las

probabilidades de que la idea de negocio prospere. Por ello tener en cuenta

este aspecto es de gran relevancia para la generacion y posterior desarrollo M M @O
de una idea de negocio sdlida. Una autopercepcidn positiva influye en una

toma de decisiones auténoma y segura mientras que una autopercepcion

gue tienda a lo negativo introduce un margen alto de inseguridad sobre las

posibilidades de desarrollo de una idea de negocio estable y con

probabilidades de éxito.

El hecho de que a las mujeres se les eduque prioritariamente para atender y cuidar de otras personas
contribuye a desarrollar una autopercepcion de cierta inseguridad, de colocacién en un segundo
plano, ya que las necesidades de los demas estan antes que las propias. Esto tendra consecuencias
en el grado de seguridad con el que se afronta el proyecto empresarial y, especialmente, en la solidez
del mismo, ya que puede caerse o tambalearse si surgen tensiones o entra en conflicto con la

atencion y cuidado de la unidad de convivencia.

En el caso de los hombres su autopercepcion esta articulada en torno a una mayor seguridad ya que
ellos son el objeto del cuidado y, por lo tanto, a quienes se atienden sus necesidades en primer lugar.

Por lo tanto, su posicidn ante el proyecto emprendedor es de mayor seguridad.

En el caso de equipos mixtos se debera trabajar con sus componentes el que las mujeres desarrollen
una autopercepcion de suficiente seguridad como para actuar en un plano de igualdad con sus
companferos varones en la elaboracidon del plan de empresa, evitando el que vayan adoptando
paulatinamente un papel secundario y sean el elemento de apoyo en vez del promotor que les

corresponde en paridad con los hombres.
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Iniciativa

N 4 . .. .
_@_ La iniciativa es uno de los elementos fundamentales no solo para la
elaboracion del plan de empresa sino para poder llevar a cabo una actividad

empresarial.

Emprender significa crear, iniciar un camino, una actividad. Conlleva pues la necesidad de disponer
de iniciativa y esta competencia se interrelaciona o requiere de la capacidad de reconocer las
oportunidades existentes al mismo tiempo que requiere actitudes relacionadas con la innovacion, la

imaginacion, la independencia.

Las mujeres tienden a tomar la iniciativa en las actividades del dmbito doméstico y cederla a los
hombres en las del dmbito publico si el equipo es mixto, o bien se enfrentan a ciertos temores

respecto a su capacidad si emprenden en solitario.

Esto supone que si el equipo es mixto debera trabajarse con las mujeres el atrevimiento, la toma de
iniciativa para hacer propuestas respecto al desarrollo de la idea y del plan de negocio y con los
hombres el desarrollo de una actitud de escucha a las propuestas de sus compaferas y en
consecuencia el cdmo mantener relaciones igualitarias entre ambos sexos. En el caso de que se
acompafie el proceso de una mujer emprendedora se debera colaborar en mostrarle que es capaz
de tomar la iniciativa porque es algo que hace habitualmente en diversos ambitos, extrayendo asi

esa capacidad de las actividades informales que lleva a cabo cotidianamente.

Motivacion para emprender

La motivacion es el impulso que hace que una persona se dirija hacia IDEAS
la obtencidon de un resultado. Constituye las razones o causas que
llevan a hacer algo. En el caso de la actividad emprendedora la
motivacion es lo que origina la decision de iniciar una actividad por
Problem Thinking Solution

cuenta propia basada en un conjunto de factores que haran que esa

decision esté mas o menos anclada.

El motivo ideal para emprender una actividad por cuenta propia es el haber detectado una
oportunidad de negocio que resuelve un problema o cubre una necesidad ya que, si la motivacion

estd mas relacionada con el hecho de cubrir una necesidad propia, como puede ser el caso de salir
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de una situacion de desempleo o creer que se va a disponer de mas tiempo si se es la propia jefa, las
posibilidades de éxito disminuyen bastante ya que cubierta por otro medio esa necesidad propia, el

proyecto o idea de negocio decaera.

Los estudios existentes ponen de manifiesto que un porcentaje muy importante de mujeres suelen
emprender mas por necesidad que por oportunidad y, en consecuencia, la solidez del proyecto
disminuye. Esto obliga a trabajar la apropiacion del proyecto y la identificacion de las oportunidades
de implantacién del mismo incidiendo mas en la definicidn realista del mercado y en la deteccidon de
las necesidades que cubre la idea que en el cumplimiento de las propias necesidades que deben

ponerse en segundo plano.

Tabla 18. Motivos que subyacen al emprendimiento segin el género.

Oportunidad Necesidad
X?=10,126 Significacion = 0,001 X?=8,449 Significacion = 0,004

Fuente: Estudio GEM Espafia de 2012

Como puede observarse en la tabla anterior, si se utiliza un indice de distribucidn, un 68% de los
hombres emprenden motivados por la deteccién de una oportunidad frente al 32% de las mujeres y
si se compara a cada sexo respecto a si mismo sélo el 25% de los hombres emprende por necesidad

frente al 33% de las mujeres (indice de concentracion), segun el Estudio GEM Espafa de 2012.

En las OTRIS, ante los casos de emprendimiento por necesidad se trabaja la conversion de la
necesidad en oportunidad utilizando, en ocasiones, la figura del interim manager que normalmente
son hombres y plantean su vision de socializacion intentando que las mujeres se adapten a ella. En
este caso seria necesario hacer una formacion en integracion de la perspectiva de género a este perfil

profesional.
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Liderazgo

La actividad emprendedora requiere el poseer o desarrollar dotes de
liderazgo bien sea para trabajar con equipos bien sea para convencer de las
bondades de la idea a personas o empresas inversoras y financiadoras.
Mujeres y hombres, aunque no se pueda generalizar al cien por cien, tienen,

segun ponen de manifiesto los estudios sobre el tema, estilos diferentes de

liderazgo, tendiendo las mujeres a establecer con mayor frecuencia

relaciones horizontales y los hombres mas verticales.

La forma de dirigir de las mujeres se basa fundamentalmente en la capacidad de trabajo en equipo,
el trato agradable con los demas, el menor individualismo y ambicién, aunque tienen menos
capacidad para gestionar las situaciones tensas y conflictivas, al dejar aflorar los sentimientos con
mas frecuencia que los hombres. El estilo masculino se articula en torno a la exigencia, la no
manifestacion de sentimientos y la autonomia. Se habla en el primer caso de un estilo

transformacional y en el segundo de un estilo transaccional.

El liderazgo transformacional favorece el desarrollo estratégico mediante la motivaciéon de los
equipos, potencia el trabajo colectivo y la introduccion de cambios. Resulta muy util en

organizaciones de pequefio tamano.

El liderazgo transaccional resulta eficaz para mantener los flujos cotidianos de las operaciones con el
fin de que todo funcione y se dé una buena imagen externa. Potencia el trabajo individual mediante

un sistema de recompensas y promueve la estabilidad de la organizacion.

Ante esta situacion se deberia trabajar con cada sexo el desarrollo de aquellos aspectos que les sitden
en la mejor posicidn para tener éxito en su actividad que, en el caso de las mujeres deberia ser, por
ejemplo, la resolucidn de conflictos y en el caso de los hombres, el desarrollo de actitudes de mayor
escucha, tendiendo a que, independientemente del sexo, se vaya desarrollando un modelo de
liderazgo que reldna los aspectos positivos de cada modelo segun las circunstancias en las que deba

ser ejercido.
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Asuncion de riesgos

Emprender es sindnimo de asumir riesgos ya que, sobre el proyecto de I
| |

negocio y el plan de empresa, por muy realistas que sean, nunca se puede $ g

asegurar que van a ser exitosos en un plazo corto de tiempo. Esto implica

que su lanzamiento exige asumir el riesgo de emplear tiempo y recursos ‘axn

sin que exista una garantia cierta de que habra un resultado satisfactorio.

En general, los estudios, admiten, como en el resto de las competencias enumeradas, que mujeres y
hombres tienden a asumir riesgos de forma diferente seguin sea su sexo. Asi las mujeres asumen
riesgos de menor envergadura, se dan mas plazo para la obtencidon de un resultado y preservan los
recursos de la unidad de convivencia. Este es uno de los factores explicativos del menor tamafo de

las empresas o negocios de las mujeres.

En el caso de los hombres ocurre, en general, lo contrario. Asumen riesgos de mayor envergadura,

se busca el beneficio a corto plazo y se recurre a los recursos familiares, si se considera necesario.

Estas realidades contrapuestas implican la necesidad de trabajar de forma diferencial con unas y con
otros, intentando aumentar la capacidad de asumir riesgos por parte de las mujeres y aumentando

el desarrollo de actitudes de mayor prudencia en el caso de los hombres.

Manejo de la incertidumbre

Emprender es casi sindnimo de incertidumbre, de falta de certezas sobre lo
que va a ocurrir. Saber manejar este estado de 4nimo es una competencia que
facilita el logro de resultados en la puesta en marcha y desarrollo de una idea
de negocio. Soportar la incertidumbre podria decirse que es un requisito

basico si se quiere tener éxito en el campo del emprendimiento. La interaccion

permanente con un entorno cambiante es no solo una realidad sino una

necesidad que debe ser afrontada por la persona emprendedora.

La posicion de mujeres y hombres respecto a esta competencia podria decirse que estd muy
vinculada a su actitud ante la asuncién de riesgos y por ello las mujeres tendran un menor margen
de interaccion con la incertidumbre que los hombres y esto debera ser objeto de trabajo en el
proceso de acompanamiento para lograr asi que el trato sea igualitario y permita un desarrollo del

margen de maniobra lo suficientemente amplio como para hacer avanzar el plan de empresa.
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Por otro lado, es necesario tener presente que los avances tecnoldgicos en este momento se
producen en dimensiones temporales muy cortas, produciéndose obsolescencias con mucha rapidez.
Este hecho influye también en el aumento de la incertidumbre en ambos sexos, pero en el caso de

las mujeres se acentla al potenciarse la incertidumbre por su menor disponibilidad temporal.

Por otro lado, no debe olvidarse que parte de las personas que emprenden en el ambito del
conocimiento han pasado muchos afios centradas en la investigacion sin mucha o ninguna relacién
con el mercado, sus reglas y exigencias, lo que supone que es necesario articular en el proceso de
acompafamiento la reflexion y toma de posicion frente a este hecho y reducir la incertidumbre a
través del conocimiento objetivo de las exigencias y su relacion con el propio perfil emprendedor

tanto en el caso de las mujeres como de los hombres.

Margen de maniobra para interactuar con el entorno o atribucién
casual

La forma en la que cada persona se relaciona con sus éxitos y fracasos atribuyendo las causas de los
mismos a factores internos (motivacidon, conocimientos, actitudes, etc.) o externos (situacidon
econdmica, legislacion, competencia, equipo, etc.) influye claramente en la capacidad de interactuar

con el entorno y corregir o no situaciones adversas o desajustes en el plan de empresa.

El punto ideal de la atribucidn causal estd marcado por el equilibrio entre la atribucién causal interna
y externa de la situacidén que se analiza (conocidos como locus de control interno y externo), ya que
si se inclina mucho hacia lo interno el peso de la propia responsabilidad no deja actuar y si lo hace
en exceso hacia lo externo no es posible reajustar ni transformar ninguna realidad porque la
capacidad de interaccidn con el entorno deja de existir al autoeximirse de toda responsabilidad

respecto a la situacidon que se vive, en este caso el avance o no del plan de empresa.

En este factor, la socializacion diferencial suele provocar que las mujeres tiendan a internalizar mas
la responsabilidad propia que la ajena, ocurriendo lo contrario en el caso de los hombres. Esto
conllevaria la necesidad de trabajar con ambos sexos el logro de un punto de equilibrio que facilite

un analisis realista de la interaccidon persona-entorno.
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Disponibilidad

Emprender significa casi un “estado de vida” ya que requiere una muy
alta disponibilidad horaria aun cuando se tenga opcion, en algunos
casos, a organizar el propio horario de trabajo. Para la mayor parte de o
las personas que emprenden o trabajan por cuenta propia es mas facil

gue no tengan un horario que lo contrario y deberan, ademas, prestar

atencion permanente al entorno para detectar cambios y

oportunidades con rapidez lo que implica el desarrollo de una “antena”

gue detecte cualquier cambio.

En este aspecto las mujeres juegan en clara desventaja respecto a los hombres ya que siguen siendo
ellas quienes mayoritariamente se ocupan del cuidado de personas y se responsabilizan de la gestidon
del dmbito doméstico, aunque cuenten en algunos casos con cierto apoyo en la tarea (que no

necesariamente en la responsabilidad) por parte de los hombres con los que conviven.

Esta realidad obliga a que en el acompafiamiento de la actividad emprendedora se trabaje con las
mujeres la organizacion del tiempo y la negociacion de disponibilidad necesaria en su entorno de
convivencia. Por otro lado, también se debera disponer de informacidon sobre medidas y programas
de conciliacidon existentes y que pueden apoyar la actividad emprendedora de las mujeres. En
simultaneo se deberia trabajar con los hombres el aumento de su corresponsabilidad en el cuidado

y en la gestion del ambito de convivencia.

Como se resuelva este tema de la disponibilidad serd muy importante cara a la presentacion del
proyecto y su encaje con la persona emprendedora ante las entidades financieras o ante personas
inversoras, business angels, etc. al mismo tiempo que redundar, junto con el resto de los factores,
en dar un aspecto sélido y con posibilidades de proyeccion futura al mismo. Se presenta a
continuacion una tabla resumen de estos factores, su incidencia en la posicidn de las mujeres y los

aspectos a trabajar para reducir la incidencia de los mismos en el Plan de empresa.
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Plan de empresa con perspectiva de género

FACTORES MU JERES ASPECTOS TRABAJAR

Fuente: LIKaDI Formacion y Empleo S.L.
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Factores externos. El Entorno

El contexto social y econdmico en el que se desarrolla la actividad emprendedora influye también en
las posibilidades de éxito de la actividad emprendedora ya que contribuird a reforzar algunas
caracteristicas del perfil emprendedor o a entrar en conflicto con alguna de ellas restando
posibilidades al proyecto. Se exponen a continuacion, como en el caso de los factores internos,

algunos de los factores externos de mas relevancia.

Referentes de éxito y fracaso

Disponer de personas a las que se admira, que tengan relacién con lo que
se quiere hacer y tengan el mismo sexo de quien emprende permite

construir modelos de accién en los cuales proyectarse. Esto influye en el

/il s, desarrollo del proyecto emprendedor porque los modelos marcan pautas de
] |

actuacion, sefialan caminos, transmiten valores, etc.

En el caso de la actividad emprendedora, dada, la mucho menor presencia de mujeres en ella, y en
especial, en empresas de tamafio medio y grande, la falta de referentes o modelos constituye uno
de los factores que obstaculizan el desarrollo y crecimiento de una idea de negocio por parte de las
mujeres. Por ello en el acompafiamiento serd necesaria la bisqueda de mujeres con negocios
exitosos y la identificacion de actitudes, comportamientos, valores, etc. en esas mujeres para que se
conviertan en referentes personales y poder trabajar lo que aportan al proyecto y el tipo de pistas

que se puedan identificar, haciendo que se vea como posible y realizable el camino de emprender.

Para facilitar esta tarea, desde INNOVATIA 8.3 se ha elaborado una lista de mujeres referentes en sus

areas de trabajo. De la misma forma y de cara a visibilizar mujeres profesionales de éxito también se

puede consultar el listado de mentoras que participan en el programa “Madrinanet”

En el caso de los hombres, dado que disponen de una gran cantidad de modelos diversos, no sera

necesario trabajar este aspecto, salvo excepcionalmente.
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Capital relacional

Se conoce bajo este término al conjunto de relaciones sociales y

3’ 6-0 ()] familiares de las que se dispone y que constituyen un apoyo muy
o000 ﬁ
‘ e ‘ importante para llevar a término el proyecto emprendedor. Forman parte

)
) = . 11 .
P de lo que se denomina activos intangibles.

Relaciones sociales. Una parte del éxito profesional, del acceso a los recursos y de la mayor o menor
viabilidad de la idea de negocio esta relacionada con que la persona o equipo promotor del proyecto
disponga de una amplia, y cualificada red de contactos ya que es a través de ellos como se consigue
no sélo informacidn relevante sino acceso a inversiones, financiacion y, en muchos, caso acceso a

programas de apoyo al emprendimiento.

Un ejemplo de iniciativa en este sentido es el programa “Madrinanet” de INNOVATIA 8.3, mediante
el cual profesionales de reconocida experiencia apoyan proyectos empresariales liderados por
mujeres, ofreciendo su experiencia en el sector, incrementando su red de contactos o trabajando su

marca personal.

Relaciones familiares o del entorno cercano. Constituyen un poderoso elemento de sostén para
el proyecto ya que proporcionan no solo un apoyo emocional, sino que, en algunos casos, pueden
ser personas cofinanciadoras del proyecto, proporcionando mano de obra gratuita al comienzo de

la actividad, publicitar el proyecto....

Es sabido que los hombres disponen de un mayor capital relacional que las mujeres y no sélo en
cuanto a cantidad sino también en cuanto a calidad ya muchas de las personas que forman parte de
ese capital relacional suelen estar vinculadas al ambito profesional mientras las de las mujeres no

solo son menos, sino que muchas veces no estan vinculadas al ambito profesional o de financiacion.

En relacion con este factor serd necesario trabajar, utilizando técnicas de visual thinking (pensamiento
visual) que faciliten el dibujar e identificar las personas que componen la red de relaciones de las que
se dispone para establecer luego la forma mas adecuada de acceder a ellas. La visualizacion se puede
hacer distinguiendo, tres circulos, uno de acceso directo y mas cercano, otro de acceso mas lejano y

un tercero de acceso a través de las personas que estan en los dos primeros circulos.
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Visiones estereotipadas de la realidad

La puesta en marcha de una idea de negocio requiere de recursos financieros,

% humanos, infraestructuras, maquinas, etc. El acceso a ellos por parte de mujeres y

? &‘ .@®  hombres estd marcado por la desigualdad existente entre ambos sexos y no sélo
5N g I _ . :

«‘ porque la mayor parte de la riqueza la detentan los hombres sino porque quienes

facilitan el acceso a los recursos tienen una vision estereotipada de la actividad

emprendedora de mujeres y hombres.

Se considera socialmente que las mujeres no solo no tendran disponibilidad para dedicarse a la
implantacion y desarrollo de su negocio, sino que también abandonaran su proyecto ante el primer
obstaculo que encuentren o que renunciaran al mismo en el caso de tener hijos. Todo ello afectara
a las posibilidades de obtener crédito o de alargar los plazos de pago en la compra de la

infraestructura o inmovilizado que su proyecto requiera.

En lo referido a estas visiones estereotipadas sobre mujeres y hombres, es necesario prestar especial
atencion a las entidades financieras o personas inversoras ya que muchas de ellas permanecen
ancladas en una vision de las mujeres muy vinculada a su papel social reproductor y cuidador, por lo
que en esa vision “tradicional”, consideran que las mujeres tienen un compromiso menor con su
proyecto emprendedor, soportan con mayores dificultades que los hombres la presion o no tienen
un enfoque claramente orientado a la obtencion de beneficios sino mas bien a la obtencion de los
recursos necesarios para vivir. Por otro lado, también es cierto que las mujeres, sabedoras de estas
visiones estereotipadas, se relacionan con menor fluidez que los hombres con los y las potenciales

inversoras.

Esta realidad supondra la necesidad de actuar en dos vertientes, una en la elaboracidon de una buena
presentacion del plan de negocio y en el desarrollo de habilidades de comunicacién y negociacion,
y otra en la reduccion de la influencia de esas visiones estereotipadas que, ademas a veces,
comparten las propias personas emprendedoras. Por otro lado, no se debe olvidar que, ante la
existencia de estas dificultades, la administracion desarrolla programas y lineas de inversion para
apoyar los proyectos de emprendimiento de las mujeres. Desde los servicios de acompafamiento se

deberia también plantear alguna actividad que incida en la ruptura de esas visiones estereotipadas.
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Plan de empresa con perspectiva de género

En conclusidn, trabajar de forma diferenciada por sexo, en unos momentos y de forma mixta en otros,
los componentes del perfil competencial de quien emprende no solo es un ejemplo de trato

igualitario sino también una forma de responder a las necesidades de las personas con las que se

trabaja convirtiéndose todo ello en un indicador de calidad del servicio que se esta proporcionando.

FACTORES MU JERES ASPECTOS TRABAJAR

Fuente: LIKaDI Formacién y Empleo S.L.
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DESCRIPCION DEL PRODUCTO O
SERVICIO

Una vez que se conoce con suficiente detalle el perfil emprendedor y se han identificado los
puntos fuertes del mismo, incorporandolos al plan de empresa, se deben describir con detalle las

caracteristicas de la idea de negocio que se quiere implantar en el mercado.

En primer lugar, se debera redactar en que consiste la idea, especificando todas sus caracteristicas.
Para ello se puede utilizar como soporte que ayude a pensar y a redactar luego, un mapa

conceptual o una cartografia de pensamiento del tipo que se presenta a continuacion.

Presentacion,
empaquetado Forma, textura

Utilidad

IDEA PRODUCTO

éQue? Ventaja sobre otros
productos similares

Interface

Caracteristicas
técnicas
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Calidad Estandaltizado,
personalizado...

Utilidad IDEA SERVICIO

éQué? Ventaja sobre otros
productos similares

Caracteristicas
técnicas

Estas herramientas facilitan la enumeracion de las caracteristicas de la idea o servicio y sirven para
una primera aproximacion a su descripcion. La herramienta que se presenta a continuacion
facilitard una descripcion mas compleja e interrelacional cuando esté completamente
cumplimentada ya que nos hablara de las caracteristicas de la idea, pero también del porqué de
la misma, de una aproximacion a la clientela, de la distribucion y de los plazos para el

emprendimiento.
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Tras la descripcion se indicard como surgio la idea de negocio a partir de la necesidad que se
detecté en el mercado y las razones que influyeron. A la hora de elegir la idea se debe tener una
mirada amplia sobre las necesidades del entorno y tener en cuenta, que determinados cambios
sociales han creado nuevas necesidades vinculadas, por ejemplo, a la robotizacion de las tareas
domeésticas, la tecnologia para el cuidado de dependientes, los servicios domiciliarios, la
distribucién a domicilio, la existencia de trasteros urbanos de tamarfios diversos, de mudltiples
medios de locomocidn urbana, etc. Se trata en definitiva de pensar tanto en el ambito productivo
como en el reproductivo y las nuevas necesidades que surgen parejas a la proteccion

medioambiental.

Para reforzar la descripcion, en el plan de empresa, se pueden hacer visibles las cuestiones de
género en los aspectos o elementos en los que sea pertinente (como tener disponibilidad, estilo de
liderazgo, forma de afrontar y asumir riesgos controlados...) y se mostrara, ademas, el modo en el
que la idea cumple con la legislacidon vigente en todos sus mandatos sociales, entre ellos, la

igualdad.

El lenguaje a utilizar debe ser inclusivo de forma que las mujeres, potenciales clientas, se sientan
interpeladas y no se vean incluidas en el masculino genérico. Por otro lado, en los aspectos de la
presentacion externa o formal del producto se debera tener en cuenta las diferentes posiciones o
miradas que mujeres y hombres tienen respecto a los productos. Para las mujeres seran importantes
no solo la utilidad sino también los aspectos estéticos y la amigabilidad de los interfaces en caso
de productos tecnoldgicos de interaccion mientras los hombres dardn, en su mayor parte, mas

importancia a su caracter funcional.

En el caso de que en la descripcion se introduzcan experiencias previas de éxito o referencias al
Modelo de Negocio es importante, para apoyar la actividad emprendedora de las mujeres, el
presentar o referirse a alguna experiencia de éxito promovida por una mujer para eliminar barreras
inconscientes sobre la capacidad de emprender con éxito de las mujeres y también para generar

referentes en los que proyectarse.

En el caso de que la actividad la vaya a desarrollar una mujer en un sector masculinizado, se debe
profundizar en el trabajo sobre los obstaculos que se pueden encontrar, para anticiparse a las

posibles dificultades teniendo en cuenta todos los factores descritos en el apartado anterior.

La descripcion de la idea finalizara sefialando brevemente el encaje que existe entre los puntos
fuertes de la persona emprendedora en relacién con las caracteristicas de la idea de forma que se

potencien las ventajas de la misma.
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ANALISIS DE MERCADO

El mercado estd compuesto por las personas fisicas y juridicas que

necesitan el producto o servicio que se va a vender y estan dispuestas a

comprarlo frente a otros similares o sustitutivos. Estas personas y entidades

desarrollan su actividad en un entorno caracterizado por el cambio E@Q
permanente y la tension entre la globalizacion y el crecimiento de las QE[
identidades nacionales y esta tension debe tenerse en cuenta por cuanto

puede constituir una barrera de entrada en ciertos mercados si no se

cumplen los requisitos identitarios.

En el estudio del mercado, en primer lugar, es necesario conocer el entorno en el que se va a
desarrollar la actividad y comprender las interacciones y las dindmicas de cambio que se estan

produciendo y se prevén en los campos siguientes:

v Sociales: crecimiento de la poblacién en general y envejecimiento de la misma en ciertos
ambitos geograficos, variacion en la percepcion de los limites de cada tramo de edad (infancia,
adolescencia, juventud...), variacidon segun el sexo globalmente o en confluencia con otras
variables como el nivel educativo y cultural, los cambios en los papeles sociales, en el rol de
género, etc.

v Econémicos: estructura productiva, productividad, renta per capita y distribucion de la misma
por sexo, sistema fiscal, demandas del ambito reproductivo, etc.

v Tecnolégicos: infraestructuras tecnoldgicas, departamentos universitarios, centros de [+D+i,
etc,, que puedan ofertar o tener relacion con la actividad de la empresa, evolucién previsible
de la tecnologizacién del dmbito doméstico.

v Institucionales: instituciones, medidas de politica econémica, medidas de politica social,
tendencias en los marcos legislativos (por ejemplo, logro de la igualdad de mujeres y hombres,

obligaciones medioambientales, etc.), situacion de las relaciones internacionales, etc.

En segundo lugar, el andlisis a realizar tiene que ver con determinar el tipo de mercado hacia el que
se va a dirigir el producto o servicio para poder, a posteriori, elegir las estrategias de

posicionamiento del producto o servicio.

Es necesario saber si el mercado estd en expansién como puede ocurrir, por ejemplo, con la
tecnologiay los servicios vinculados al cuidado de la infancia, las personas mayores o dependientes,

la domotica; o por el contrario, estd maduro o en retroceso y la competencia es grande, por
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ejemplo, la desaparicion progresiva de ciertos consumibles informaticos

Una vez conocido el contexto en el que se va a implantar el producto o servicio se debe proceder
a segmentarlo, delimitandolo a través del uso de un conjunto de variables que se pueden agrupar

en:

v Ambito geogréfico donde se pretende vender el producto o servicio. Puede ser local, estatal o
internacional. El desarrollo tecnoldgico actual y con él, el del comercio electrénico, ha
permitido ampliar los limites territoriales de expansion de un producto al mismo tiempo que
ha modificado los canales y soportes de venta.

v Personas consumidoras: edad, sexo, con o sin personas a cargo, alto, medio o bajo poder
adquisitivo, nivel de instruccidon, comportamientos culturales, etc. Cada una de estas
caracteristicas debe desagregarse por sexo para saber no sélo la cantidad de mujeres y
hombres sino las claves de comportamiento como consumidoras de cada sexo y cdmo y en
qué afecta al producto o servicio.

v Personas juridicas. Si el producto o servicio se dirige a cubrir necesidades de organizaciones o
instituciones, se debera intentar conocer los tipos de cultura organizacional imperante en las
mismas y el valor que dan a la calidad, la innovaciéon el compromiso con la igualdad de mujeres
y hombres y otros aspectos sociales y medioambientales, asi como el grado en que deben
cumplir con los mandatos normativos en esos ambitos para adaptar el producto o servicio a

todo ello.

Una vez realizada la segmentacion es necesario hacer un estudio que proporcione la informacion
para conocer en detalle los aspectos o variables enumerados. Esto permitira reducir el margen de
incertidumbre y definir de la forma mas realista el modelo de negocio.

Para la obtencion de la informacidn, si se utilizan encuestas, se deberan definir muestras que
contemplen la participacidn tanto de mujeres como de hombres (salvo que el producto o servicio
se dirija solo a un sexo) y si se utilizan fuentes documentales se debera utilizar informacién que dé
cuenta de los comportamientos, actitudes, gustos, habilidades de cada sexo ya que, como se ha
visto, el proceso de socializacion diferencial pone de manifiesto que el sexo de quien compra influye

en lo que compra.
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El estudio de mercado

&
3
La definicidon del mercado se hace a través de un estudio que EE[ *
debera ser lo mas completo posible y deberia dar cuenta de los E

aspectos siguientes

1.

Definicion del sector mostrando sus caracteristicas, evolucidn y potencial de crecimiento jes
un mercado emergente, en expansidon, o maduro?, jqué factores sociales, politicos,
econdmicos o administrativos pueden influir en la actual estructura del mercado? del tipo las
nuevas regulaciones administrativas en el ambito de la igualdad, las tendencias demograficas
de envejecimiento de la poblacion, cambios en los roles sociales de mujeres y de hombres, el

aumento de poder adquisitivo de las mujeres, ;etc.?

Definicion precisa de la clientela seglin caracteristicas socioecondmicas, territoriales,
personalidad, sexo, motivaciones de compra (moda, interés econdmico, comodidad,
seguridad, atractivo...), identificando el proceso de compra que realizan (cémo y cuando
toman sus decisiones de adquirir un producto o servicio y dénde y cudnto compran) y cémo
toman las decisiones, si es a través de un proceso meditado o bien las realizan de forma
compulsiva o mediatizada por recomendaciones de terceros. La clientela debe ser identificada
y clasificada en grupos relativamente homogéneos con caracteristicas comunes e
identificables y en este sentido tener en cuenta la variable sexo es muy importante ya que la
forma de comunicarse con las personas de un sexo u otro es bastante posible que sea diferente
tanto en el mensaje como en los canales a utilizar. El estudio debera demostrar el grado de
receptividad de la clientela potencial a los productos o servicios ofertados e igualmente debera
describir los elementos en los que la clientela basa sus decisiones de compra (precio, calidad,
distribucidn, servicio, etc.) y la posibilidad de modificar esas decisiones mediante un cambio
en los habitos de consumo.
Una vez obtenida la informacion se deberd hacer un analisis mas detallado de la clientela
distinguiendo claramente qué caracteriza a mujeres y hombres cuales son sus necesidades,
comportamientos, habitos de compra, niveles y posibilidades de gasto, etc., distinguiendo
entre:

® Un mercado potencial compuesto por el conjunto de la clientela que pueden

comprar el producto.
e Un mercado objetivo compuesto por el conjunto de la clientela a la que el producto

o servicio cubre una o varias necesidades.
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® Un mercado inmediatamente accesible o real compuesto por el conjunto de la

clientela a la que se puede vender el producto de inmediato, al inicio de la actividad.

En la definicion de cualquiera de estos tres tipos de mercado es necesario hacer la

investigacion que permita distinguir cual es la posicion de los hombres y cuadl es la de las

mujeres, asi como identificar los aspectos en los que coincidan ya que de ello depender3, en

gran parte, el plan de comunicacién del producto o servicio que se haga.

3.

Definicion de la competencia: este elemento del estudio de mercado es, al igual que el
de la clientela, fundamental para reducir el margen de incertidumbre en la implantacion de
un negocio. Sobre la competencia, compuesta por negocios similares o sustitutivos de lo
que se quiere vender, se deberad conocer a qué segmentos del mercado se dirige y hasta
qué punto resuelve las necesidades de mujeres, de hombres o de ambos sexos; tiempo que
lleva en el mercado, qué estrategias de marketing utiliza (politicas de precios, distribucidn
y promocion...). Es necesario conocer las caracteristicas de sus productos o servicios, sus
precios, su calidad, la eficacia de su distribucion, el servicio ofrecido, el timing del producto,
su cuota de mercado o volumen de ventas estimado, sus politicas comerciales, su
rentabilidad y, en general, toda aquella informacién que ayude a nuestro producto o
servicio a posicionarse de la forma mas adecuada en el mercado o segmento de referencia.
Mas auln: es importante indicar las personas que lideran en cada una de las caracteristicas
indicadas (quién es la persona lider en calidad, quién en precio, quién en costes, quién en
distribucidn, etc.), dado que ello nos permitird observar la importancia que el mercado
concede a cada una de estas caracteristicas de los productos y posicionar de forma mas
apropiada el lanzamiento. En definitiva, la eleccidon de “comparadores” de éxito ayuda a
conocer mejor a la competencia para lograr diferenciarse de ella y colocar el producto o
servicio de forma mas atractiva o Util para la clientela. En la identificacion de la competencia
no se debe olvidar la que existe en otros dmbitos geograficos y que tanto el proceso de
globalizacién como el desarrollo de Internet y del comercio electrénico han convertido en
competidores. Esto supone la necesidad de desarrollar una visién global del mundo y no
creer que el producto o servicio puede pervivir a lo largo de los afios porque resuelve una
necesidad local. Esa realidad puede cambiar en poco tiempo. Sera también muy importante
desarrollar habilidades de comunicacion en los ambitos de la economia global.

Definicion de personas o entidades proveedoras. Para completar el contenido del
estudio de mercado es necesario también identificar a quienes dirigirse para obtener los
productos o servicios que permiten producir y qué o quiénes son las entidades o personas

potenciales proveedoras. Se trata de elegir a las mas idéneas bien sea por el precio, la
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calidad, el tiempo de entrega, las escalas de promocidn que hagan y el grado en que sus
politicas coinciden con los valores y compromisos sociales de la idea de negocio que se
pretende implantar y que constituyen la cultura de la organizacidn que se va a crear y

desarrollar.

El estudio de mercado debe, analizar las barreras de entrada presentes y previsibles en el mercado
para poder determinar los recursos necesarios y la viabilidad previa del acceso al mercado y la
fortaleza de la posicidn en él. jse dispone de los recursos necesarios para superar unas barreras de
entrada altas, por ejemplo?, ;Se dispone de una metodologia, conocimientos exclusivos o sistema

de fabricacion singular que impida o dificulte la entrada de la competencia?

Sila promotora es una mujer y esta accediendo a un mercado con pocas barreras de entrada porque
tiene poca capacidad de inversion se debe trabajar el aumento de esa capacidad de inversion o el

desarrollo de estrategias para afrontar el aumento progresivo de la competencia.

En el estudio de mercado han de constar de igual manera las posibles formas en que las
administraciones publicas pueden influir en el proyecto, como proveedoras o clientela por un lado
y como reguladoras del mercado por el otro. Ademas, se deberd comprobar la existencia de
reglamentaciones gubernamentales en relacidon con el entorno social o ambiental (embalajes,
etiquetas, envasados, residuos, etc.) que puedan afectar de alguna manera al producto o servicio.
Asi mismo se tendra en cuenta la regulacidn que la normativa de igualdad introduce en la politica
de recursos humanos de la empresa, en los sistemas de comunicacidn, en los procesos de licitacion

con la incorporacién de clausulas de igualdad, etc.

En cuanto a las técnicas de investigacion de mercado se puede recurrir a encuestas y test de
consumo, si es posible, en cuyo caso es muy importante que al disefiar la muestra de las encuestas
o test se decida cudntas se haran a mujeres y cuantas a hombres en funcién de la representacion

por sexo de la clientela potencial.

También se puede recurrir a fuentes documentales compuestas por instancias oficiales (Ministerios,
Consejerias, Instituto Nacional de Estadistica e Institutos de estadisticas de las comunidades
auténomas, instituciones locales, Instituto Nacional de Empleo, Institutos de Comercio Exterior, etc.)
e instancias privadas (Cadmaras de Comercio, asociaciones sectoriales) asi como periddicos y
revistas, anuarios de bancos, etc. A todas estas fuentes es posible acceder mediante el uso de

internet y sus buscadores.
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Por ultimo, aunque de acceso mas dificil se puede recurrir a personas expertas en el sector, a la
futura competencia, proveedores y proveedoras que actden en el sector, canales de distribucion y,

por supuesto, clientela potencial.

En cuanto al procedimiento para desarrollar el estudio de mercado se recorren cuatro fases.

v Obtencidon de informacion a través de las fuentes seialadas y circunscrita a los ejes de
investigacion determinados y que guardan relacion estricta con el producto o servicio para no
perderse entre cantidades ingentes de informacion: sector, clientela, competencia, mercado.

v Analisis de la informacion relacionada con los ejes de investigacidon y deteccion de lagunas
informativas.

v Nueva bisqueda de informacidn para completar las lagunas informativas detectadas.

v Redaccién de los resultados del estudio de mercado mostrando la relacion de cada eje de
investigacion con el producto o servicio a implantar en el mercado y cdmo encaja con el perfil

competencial definido.

Para disponer de una mirada global y como conclusion para continuar con el plan de empresa se
puede hacer un andlisis DAFO que permita identificar debilidades y fortalezas del proyecto y

amenazas y oportunidades del mercado.

il
e®e
/

Competencia
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PLAN DE MARKETING

Hacer un plan de marketing es realizar un analisis interrelacionando de los tres
aspectos trabajados hasta el momento (persona emprendedora, producto o —

servicio y mercado) para dar un paso mas y determinar ya claramente a qué

T

mercado dirigirse, con qué precio y de qué forma. Se trata de posicionarse en

el mercado de forma competitiva dando respuesta a las preguntas: ;qué
producto o servicio se va a vender?, ;como es el mercado?, ;a qué precio se

puede vender y cuanto?, ;Como dirigirse al mercado y llegar hasta él?

Producto/servicio. Se venda un producto o servicio hay que explicarlo con claridad para que se
sepa a qué necesidades responde, como ya se ha dicho y descrito en el apartado correspondiente.
No pueden describirse de manera ambigua o resaltando lo accesorio frente a lo esencial (es bonito,
estd muy bien, puede adornar...). Si se va a vender una mesa se tiene que pensar en como
identificarla porque puede servir para comer, pero también para estudiar, para poner adornos..., y
puede estar hecha de diferentes materiales y utilizarse en distintos espacios. Por ejemplo, si es una
aplicacion para el mévil hay que describir con detalle qué datos hay que facilitar para que luego la
aplicacidon devuelva la informacion practica que se necesite. Ejemplo, si se realiza una aplicacion
para seguir una dieta saludable® es muy importante determinar la edad, el sexo, el ejercicio que se

suele hacer, etc. si se pretende que la dieta que la aplicacion proponga sea saludable.

Hay que definir, pues, hacia donde se quiere dirigir el producto o servicio geograficamente (solo a
la comunidad auténoma o a todo el estado, a todos los paises o a los de habla hispana, etc.), por
sectores, (el cuidado de personas dependientes, la edicion de libros digitales, la alimentacion
vegana, la domdtica...), por edades (jovenes, poblacion infantil, mayores), por sexo (mujeres,
hombres, mixto), por habitos de vida (hacer deporte, lectura, ir al cine, juegos colaborativos a través
de internet...), etc., en definitiva, por las variables que mas ayuden a delimitar y conocer el mercado,

en funcién de los resultados obtenidos en el estudio del mismo.

Precio: es el valor en dinero que la clientela esta dispuesta a pagar por un producto o servicio.
Debe ser coherente con lo que se ofrece en relacidn con los propios costes y el beneficio que se
quiere obtener. Tiene que tener en cuenta lo que ofrece la competencia y que no sea facilmente
sustituido por otro producto o servicio de la misma. Debe, también, guardar relacién con el

segmento de mercado al que se dirige la oferta. No puede venderse un robot doméstico de ultima

9 Véase ejemplo del lienzo Lean Canvas
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tecnologia y de un alto precio a un segmento de poblacion de baja renta. Existen factores externos
que influyen en la fijacion del precio, como son los colegios profesionales, las asociaciones, la

administracion, etc,, que intervienen, en algunos casos, en la fijacion del mismo.

Hay diferentes estrategias a la hora de fijar un precio, que puede llegar a ser un elemento

diferenciador, ya que con él se transmiten muchas cosas:

v Precio alto, puede querer decir que es un producto de mas calidad, que esta realizado con
materiales ecoldgicos y aunque eso encarece todavia su produccidn, es respetuoso con el
medio ambiente, tiene un disefio totalmente original, y las personas estan dispuestas a pagar
un poco mas por tener un producto de estas caracteristicas.

v Precio bajo, se puede vender mas barato porque se utilizan procesos de produccién con menor
coste, productos reciclados, menores costes en comercializacion, etc.

v Precio igual al de mercado sin que este elemento sea diferenciador del producto, pero se
puede argumentar que con un precio similar a los existentes se dan prestaciones superiores y

caracteristicas diferenciadoras.

El precio debe guardar relacion con el coste de produccidn del producto o servicio y en ese coste
no se debe olvidar que es necesario calcular el salario del equipo emprendedor o de la persona
emprendedora. Muchas veces, las mujeres acostumbradas a gestionar el dinero pequefio y con
muchas limitaciones, no incluyen el coste de su trabajo inicialmente y cuando quieren incluirlo tras
un tiempo de desarrollo del negocio, la subida que supone en el precio no la admite el mercado

en el que se habian colocado.™

Una vez se ha fijado el precio hay que establecer una prevision de ventas que consiste en estimar,
de manera razonable, y basandose en los datos obtenidos en la investigacion del mercado, la

cantidad de producto o servicio que la clientela podra comprar en un periodo determinado.

Desde el punto de vista de la igualdad de oportunidades entre mujeres y hombres, es preciso tener
en cuenta que la falta de autonomia econdmica y el poco acceso a los recursos histéricamente por
parte de las mujeres ha contribuido a que estas hayan estado alejadas de los entornos que
facilitaban conocer el valor econédmico de las cosas. Esta situacion ha cambiado, tal y como recoge
el estudio de 2015 " Mujeres y decisiones de Inversion" de Abante Asesores, el futuro es mas
optimista. "Entre las mujeres 'millennials' (menos de 30 afios), el 31% son las responsables de las

decisiones financieras del hogar, frente al 11% de la Generacion X (nacidas entre 1970 y 1980), el

9 DE LA IDEA A LA EMPRESA. Mis motivaciones para emprender — INNOVATIA 8.3
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9% de las Babyboomers (nacidas entre 1942 y finales de los 1960) o el 1% de las generaciones mas
maduras. Las mujeres, aunque aun lejos, estan accediendo a los recursos y esto hace que la relacidn
de las mujeres con el dinero sea en la actualidad muy diferente a la de hace algunas décadas y que
su capacidad de gestion del mismo va pareja con el aumento de su independencia econémica como

resultado de su plena y cada vez mayor incorporacion al empleo.

Distribucién: Un elemento importante en el plan de marketing es el cdmo se va a hacer llegar el
producto o prestar el servicio a la clientela definida en el estudio de mercado. Esto supone definir
los canales de distribucion del producto y servicio y decidir cémo se va a hacer al menor coste

posible y en el menor plazo de tiempo.

La distribucion puede ser también un elemento diferenciador del producto o servicio: “llevamos a
su casa directamente los productos ecoldgicos que producimos”, “realizamos el servicio sin

intermediaros “, etc.

La eleccidn de los canales de distribucidn tanto para la compra como para la venta no es una tarea
facil. El tipo de canal elegido tendra que ver con la clientela a la que se dirige en el sentido de que
sea accesible y de uso habitual por ella, con las normas del sector, con la dimensién de la empresa.
Es probable que en los momentos iniciales sea el equipo emprendedor quien tenga que colaborar

en esta tarea hasta encontrar los mejores canales.

Si se trata de distribuir un producto se puede recurrir a los canales tradicionales de mayoristas y
minoristas, pero si se trata de un servicio es necesario identificar a qué canales recurre la clientela
potencial para acceder a servicios similares (ubicacion propia, instalaciones de la clientela, mediante
personas comerciales, webs, organizaciones, agentes, consultoras, eventos, etc.) Si el servicio lo

permite se deben utilizar varios canales.

Publicidad: Hay que comunicar al mercado de la existencia del producto o servicio que se quiere
vender. Para ello, hay que definir el mensaje publicitario adecuado a la clientela elegida, determinar
a través de qué medios (radio, revistas especializadas, carteles, redes sociales...) se va a hacer llegar
la informacion y todo ello en funcidn de las caracteristicas del publico objetivo o clientela que se

haya segmentado.

Habra que analizar si existen diferencias entre hombres y mujeres para acceder a la informacion.
Aunque la brecha de género en el acceso a internet estd disminuyendo, lanzar una campana
publicitaria de zumos naturales solamente por internet a través de paginas de deportes hard que

les llegue a menos mujeres la informacion del producto que si se lanza también a través de paginas
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en las que entren habitualmente las mujeres. En la publicidad es muy importante ser respetuoso o
respetuosa con el uso de imagenes, evitando contenidos discriminatorios y/o perpetuadores del
rol de género, evitando el uso del cuerpo de las mujeres como reclamo o ligdndolas a tareas de
ama de casa. De igual manera se debe evitar asociar a los hombres a papeles de fuerza, iniciativa,

actividad sin limite frente a la pasividad o segundo plano de las mujeres.

Producto/servicio
Publicidad

Plan Marketing
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PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Los recursos humanos estan constituidos por las personas que trabajan en

% una empresa. Decidir los perfiles profesionales que se necesitan requiere

& - ﬁ describir los procesos de trabajo a realizar y las tareas que los componen,

g Gk identificando el ndmero y tipo de puestos de trabajo necesarios para
coos

m ejecutarlos. A partir de ahi se podra realizar una descripcion detallada de

los puestos de trabajo y con ello se puede dibujar la estructura de la

plantilla, a modo de organigrama.

Al definir el puesto de trabajo es importante no dejarse guiar por los estereotipos de género y
pensar siempre en elegir a la persona que mejor se adapte a lo que hay que hacer
independientemente de su sexo. Por otro lado, mediante la seleccion de personal se puede
contribuir a equilibrar la presencia de mujeres y hombres en la empresa tanto en la presencia
horizontal como en la vertical ligada a la toma de decisiones sin por ello dejar de tener en cuenta
que lo que importa es el talento y la capacidad de resolver las situaciones de trabajo. Actualmente
las mujeres estan suficientemente preparadas para poder desempefiar cualquier puesto de trabajo

y de cualquier nivel. Es necesario recordar que las profesiones no tienen sexo.

El personal es uno de los elementos esenciales de la empresa, debe estar motivado e incentivado
para que se identifique con los objetivos de la misma y debe gozar ademas de todas las
protecciones que marca la ley. Es mucho mas econdémico controlar otro tipo de gastos que
regatedrselos al personal, ya que es éste quien, en realidad, en su trato con la clientela, permite
mantenerla y captarla. Es un componente muy importante en la calidad del servicio o en la

produccion y venta del producto.

Un aspecto muy importante es el evitar la introduccion de discriminaciones salariales como
resultado de las inercias y costumbres de minusvalorar el desempefio de las mujeres justificandolo
en una menor disponibilidad o dedicacién cuando en la realidad no es asi. También se suele, en la
asignacion de salarios a mujeres y hombres, caer en la idea preconcebida de que los hombres
tienen que mantener una familia mientras las mujeres trabajan para complementar el salario del
marido o pareja, algo que ha cambiado también y solo es sefial de actitudes discriminatorias hacia

las mujeres.
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Se debera prestar también, atencidn a los pluses o bonificaciones, por un lado, y a la definicidon de
las destrezas de los puestos de trabajo tradicionalmente masculinizados frente a los feminizados
por otro, evitando considerar de mayor rango los primeros frente a los sequndos como forma de
justificar mayores bonificaciones. En la descripcion y valoracion de puestos de trabajo se debe evitar
la presencia de sesgos sexistas que consideren por ejemplo de mayor responsabilidad puestos con
mayor presencia masculina como los de seguridad frente a los feminizados como cuidadora de
guarderia cuando, tal como dice la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) son del mismo
valor. También en la definicion de criterios para la seleccién y promocidn se debe prestar especial
cuidado a no introducir algunos que, basados en visiones estereotipadas del papel de las mujeres

y de los hombres en la sociedad, perjudiquen a aquellas frente a estos.

El plan de organizacion de la empresa y los recursos humanos no pueden reproducir la segregacion
horizontal (actividades feminizadas como las administrativas y masculinizadas como las de taller o
creadoras de hardware, por ejemplo) y vertical (hombres en la parte alta de la escala de toma de

decisiones y mujeres en la parte baja).

Dentro del compromiso con la igualdad, la empresa de nueva creacion deberia potenciar la
corresponsabilidad de los hombres en la atencion a dependientes y articular medidas dentro de su
politica de responsabilidad social que aumenten la disponibilidad de las mujeres, contribuyendo

asi al logro de una sociedad mas igualitaria.

Para completar este apartado hay algunos conceptos que se deben tener en cuenta a la hora de

realizar el plan de recursos humanos:"

Salario y Coste Salarial: aunque normalmente la gente considera como salario el importe neto de
lo que gana, el salario estd compuesto del salario bruto (importe neto de lo que se gana mas el
coste de la seguridad social y de la retencion de IRPF). El importe de la seguridad social que paga
la persona trabajadora estd actualmente en torno al 6% dependiendo del tipo de contrato y es la
empresa o persona empresaria la que lo retiene y entrega a la Seguridad Social. La retencion de
IRPF (Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas) es un porcentaje que se calcula en funcidn
del salario bruto y de las circunstancias familiares, segin las tablas que anualmente publica

Hacienda. También lo retiene la empresa y se lo entrega a Hacienda.

A los costes anteriores se debe afadir la cotizacion empresarial a la Seguridad Social que es

aproximadamente de un 33%. Por ello, para la empresa el coste salarial de un puesto de trabajo

" DE LA IDEA A LA EMPRESA. Mis motivaciones para emprender — INNOVATIA 8.3
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esta compuesto del salario bruto (es el importe por el que se contrata) mas la cotizacidon empresarial

a la seguridad social, que es aproximadamente el 33% del salario bruto.

Este porcentaje puede ser menor si el contrato tiene bonificacion en las cotizaciones a la Seguridad
Social. Cuando se vaya a hacer un contrato de trabajo hay que revisar las modalidades de
contratacion que estén vigentes en ese momento para elegir aquellas que mas convengan

respetando los derechos de las personas trabajadoras.

Aunque no se contrate a nadie también habra un coste salarial, que sera el salario bruto de la
persona emprendedora, con el coste que se asigne y la cotizacion en la seguridad social del
Régimen de Trabajadores Autonomos en el tramo que elija segun las prestaciones que se pretendan
tener. Como ya se ha dicho este coste es importante tenerlo en cuenta a la hora de fijar el precio
de lo que se vende evitando esas posiciones de esperar a cobrar un salario hasta el momento en el
gue los ingresos superen a los gastos y ese margen se convierta en salario ya que ese hecho supone

un autoengaio contable al no haber repercutido ese coste en la produccion.

Contrato de trabajo: es un acuerdo entre el empresario o empresaria y la persona trabajadora,
mediante el cual la persona contratada se compromete voluntaria y personalmente a realizar un
trabajo para la empresa a cambio de una remuneracion. Lo mas habitual es realizar este acuerdo

por escrito.

Un contrato debe incluir el periodo de prueba, la duracion de la relacion contractual, el salario, el
contenido de la prestacidon, la organizacidon del tiempo de trabajo y clausulas adicionales, si se

considera necesario, para que el acuerdo quede explicitado de la manera mas precisa posible.

Existen diferentes tipos de contratos en cada momento y dependiendo de cada entorno y situacion,
por lo que antes de contratar hay que informarse ya que, ademas, algunos tienen bonificaciones o

incentivos a la contratacion: en practicas, de formacion, indefinido, a tiempo parcial...

Convenio colectivo: es un acuerdo negociado entre la representacion de las empresas y de los
trabajadores y trabajadoras en el que se regulan colectivamente condiciones de trabajo y empleo,
entendidas en un sentido amplio (salarios, jornada, contratacion, vacaciones, permisos...) que debe

ser cumplido por ambas partes durante toda la vigencia del convenio.

El dmbito de aplicacion del mismo puede ser: de empresa (afecta a esa empresa Unicamente),
sectorial (afecta a esos sectores de actividad ej. metal, artes gréficas, consultoria...), provincial o

nacional.
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En las dltimas décadas, en los convenios se han incluido cldusulas antidiscriminatorias y otras
dirigidas a incidir positivamente en la igualdad. Deberan tenerse en cuenta a la hora de hacer el

plan de recursos humanos ya que suponen obligaciones que ldgicamente hay que cumplir.

Prevencion de Riesgos Laborales. Las empresas estan obligadas a una proteccion eficaz en
materia de seguridad y salud en el trabajo. La Ley de Prevencidn de Riesgos Laborales, adaptandose
la legislacion establecida por la Union Europea regula la materia en salud laboral. En esta materia
se debe tener en cuenta que las mujeres y los hombres tiene comportamientos diferentes ante la
prevencion ya que los hombres suelen realizar mas actividades y practicas de riesgo que las mujeres
y esto conlleva la posibilidad de mayores accidentes lo que deberia convertirse en objeto de
formacion en la empresa sobre todo si la actividad es del sector primario o secundario. El ambito
de aplicacion incluye al personal asalariado de la empresa, a la contratacion externa para prestacion

de servicios, a las Administraciones Pulblicas y a los socios y socias que trabajan en la empresa.

La prevencion de riesgos y la salud laboral presta especial atencion a la adaptacion de puestos, si

es necesario, en el caso de embarazo, aspecto, por lo tanto, a tener también en cuenta.

La politica de igualdad de género de la empresa puede estar vinculada o integrada en la RSE
(responsabilidad social empresarial) o en la de politica de calidad aun cuando esté reflejada en un
plan de igualdad especifico, debe tener presente que la igualdad debe atravesar la cultura

empresarial, la gestion del personal y la articulacion de los procesos y procedimientos de trabajo.

En las fases iniciales habra mucha coincidencia entre el equipo promotor y el perfil de las personas
que se necesitan y posiblemente interese externalizar algunas funciones especializadas: temas
juridicos, mantenimiento de redes, aspectos logisticos. En la contratacion de estas personas fisicas

y juridicas se debera tener en cuenta también todo lo enumerado anteriormente.

Por ultimo y, a modo de resumen se afiaden una serie de pistas sobre la gestién de recursos

humanos aplicando la perspectiva de género'.

El marco en el que se desarrolla la actuacidn inspectora en este ambito esta relacionado con los
procedimientos y practicas que, para la gestidon de los recursos humanos, se llevan a cabo en las

empresas y que pueden conducir, generalmente de manera no intencional, a actuaciones

12 Extraido de LIKADI Orientaciones basicas para la actuacidn inspectora en materia de igualdad de mujeres y hombres.
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discriminatorias por razén de sexo o a denegacion de derechos.
Los procedimientos principales en la gestion de los recursos humanos estan vinculados con:

v La seleccion y contratacion. En estos procesos los aspectos que pueden ocultar sesgos y
discriminaciones por razén de sexo estan relacionados con los procedimientos establecidos en
las organizaciones para ello, siendo necesario fijar la mirada en: los medios de reclutamiento
utilizados (soportes en lo que se publican las ofertas); el contenido de los anuncios de las
ofertas de empleo, tanto en lo que se refiere al lenguaje utilizado como a los requisitos
solicitados para el puesto anunciado, los sistemas de seleccidon empleados (tipo de pruebas,
baremacion de méritos...) y la existencia de diferencias entre mujeres y hombres en los tipos

de contratacion que se realizan (parcialidad, temporalidad).

v La promocion. En los procesos de promocion hay que poner la atencidn en la existencia de
segregacion vertical y a partir de ahi, analizar los sistemas que recoge el convenio colectivo
para llevarlos a cabo (libre designacidn, evaluacion del desempefio, antigliedad, concurso, etc.),
fijdndose en los aspectos relacionados con la transparencia en la publicidad de las
convocatorias, la objetividad de los criterios utilizados en la pruebas y el grado de participacion

de la RLT, pues son estos asuntos los que pueden encubrir discriminaciones por razon de sexo.

v Laretribucion. La deteccion de discriminaciones por razén de sexo en la retribucidn no es una
tarea facil, pues no hay que confundir la existencia de brecha salarial entre mujeres y hombres
con la discriminacion. La brecha salarial tiene su justificacion, como ya se ha mencionado, en la
diferente presencia y condiciones de trabajo de unas y otros en las empresas, mientras que la
discriminacion no esta justificada, correspondiéndose con un trato desigual en las retribuciones
por trabajos de igual valor. Evidentemente, la discriminacidn salarial también contribuye a que

exista dicha brecha.

® ladeteccidn de discriminaciones salariales requiere comprobar que se asigna la misma
retribucion a puestos de igual valor (si existe una valoracidn de puestos de trabajo) o,
al menos, a los puestos que se encuadran dentro de la misma categoria en el convenio
colectivo y prestar especial atencidn a los criterios con los que se determina el cobro
de los complementos, ya que es en este componente de los salarios en los que los
estudios y las sentencias judiciales han demostrado se producen las mayores

discriminaciones por razén de sexo.
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La conciliacion de la vida personal, familiar y laboral. En materia de conciliacién se pueden
dar dos tipos de situaciones diferentes relacionadas, por un lado, con la denegacion de
derechos reconocidos en la normativa (reducciones de jornada por cuidados, permisos,
excedencias, etc.) y por otro, con la discriminacion por el ejercicio de dichos derechos

(minoracion de las condiciones de trabajo, denegacidn de promociones, acoso etc.).

El acoso sexual y por razén de sexo. En lo relativo a estas materias, en las que la actuacion
inspectora lo que tiene que vigilar es el derecho fundamental a la dignidad de las personas,
hay que centrar la atencion en la comprobacion de los hechos, en la rapidez de la intervencion
y en la existencia de un protocolo de prevencidon y actuacion que se haya aplicado y que

contemple la adopcidn de medidas cautelares.

La prevencion de riesgos laborales. En lo referente a los riesgos laborales, la mirada desde la
perspectiva de género debe centrarse en el cumplimiento de la normativa, no solo en lo que
atafe a la salud reproductiva, sin duda de gran importancia, sino que debe ampliarse a otros
aspectos relacionados con la salud psicosocial, con las diferencias en la percepciéon del riesgo
por parte de mujeres y hombres, con las diferencias en la siniestralidad para su prevencion y

en la existencia de protocolos realizados ad-hoc para cada empresa.

En la politica de recursos humanos, es importante la configuracidon de equipos de trabajo mixtos,

compuestos por mujeres y hombres, porque como pone de manifiesto un estudio realizado en

Sodexo, que se ha incorporado este afio al indice de igualdad de género de Bloomberg, utilizando

indicadores de desempefo, tanto financieros como no financieros y tras un analisis de la

correlacion entre igualdad de género y desempefio, se ha puesto de manifiesto que en las empresas

filiales que integran la perspectiva de género la realidad es que han aumentado en un 5% la tasa

de imagen de marca, un 11% la ganancia operativa, un 12% la tasa de retencion de clientela y un

23% de ganancia bruta. Lo que pone de manifiesto que existe una correlacion entre el beneficio y

la composicién mixta de la plantilla™.

13 https://es.sodexo.com/files/live/sites/sdxcom-es/files/ESTUDIO_GENERO_DEF_sinmarcas.pdf

https://elpais.com/economia/2016/11/16/actualidad/1479310037_057749.html

media/noticias/newsListArea/noticias/un-ano-ma
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PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Es el documento en el que se recogerd y analizara toda la informacidn @ $
economica y financiera para ver si el proyecto es viable y ponerlo en %

marcha. Para su elaboracion se debe tener en cuenta todo lo analizado “! &
previamente (producto/servicio, persona promotora, mercado, plan de m-

marketing y plan de recursos humanos). Es el cierre del proyecto.

Toda la informacion esta relacionada, pero se ordenay temporaliza con una estructura que permita

una lectura coherente. Hay diferentes maneras de presentarlo, aqui se seguira el siguiente esquema:

v Plan de inversidn y financiacion inicial
v Cuenta de Resultados
v Balance

v Prevision de tesoreria

Desde el punto de vista de la igualdad de mujeres y hombres este plan financiero no sera diferente
segun el sexo de quien promueve el proyecto, ya que las diferencias y desigualdades se habran
trabajado en todos los contenidos previos, tal como ha quedado reflejado. Eso no impide hacer
alguna llamada de atencidn para garantizar esa alineacidon del proyecto empresarial con la no
discriminacion de las mujeres y el logro de la igualdad real entre mujeres y hombres ya que, como
ya se ha mostrado y se puede confirmar visualizando el enlace siguiente, la igualdad produce

beneficios que se pueden reflejar en la cuenta de resultados.

https://cincodias.elpais.com/cincodias/2017/03/07/empresas/1488903754_695478.html

Plan de inversion y financiacion inicial

Antes de avanzar en su definicidn se va a diferenciar entre lo que es un gasto y una inversion:

v Gasto son bienes y servicios que la empresa consume en el ejercicio econdmico y tienen
una relacion directa con la actividad. Ej.: material de oficina, consumo de teléfono, gestoria,
etc.

v Inversién son los bienes y servicios que una empresa necesita para ponerse en marcha, asi

como los que una vez en funcionamiento son necesarios para su desarrollo y tienen una
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vida util superior a un afo ej. aplicaciones informaticas, equipos informaticos, mobiliario,

investigacion y desarrollo, formacion, etc.

Distinguido esto, es importante saber que las mujeres, en general, no realizan grandes inversiones
para financiar sus proyectos empresariales debido tanto a su mayor dificultad para acceder al
crédito como a su mayor prudencia a la hora de endeudarse y asumir riesgos. Por ello es muy
importante encontrar un punto de equilibrio entre esa posicion de prudencia y las necesidades de

financiacién del proyecto.

A continuacion, se relacionara todo lo necesario para iniciar la actividad y calcular el importe desde

una Optica realista. Pero antes hay que aclarar algunos conceptos:

v El activo no corriente son los bienes e inversiones de caracter permanente que forman parte
de la estructura sélida de la empresa. Puede ser inmovilizado intangible, por ejemplo, una
patente, o una aplicacion informatica. Puede ser inmovilizado material, por ejemplo, los
ordenadores que estaran durante unos afios en la empresa. También puede ser inmovilizado
financiero como la fianza que se deposita para el alquiler y que estara en la empresa mientras
se tenga la oficina alquilada.

v En el activo corriente, esta el circulante que recoge, en existencias iniciales el coste de los
materiales de los productos que sean necesarios para hacer frente a la apertura del negocio.

Ejemplo, papel si se van a editar libros.

La provisidon de fondos incluye el importe de los primeros gastos iniciales para empezar la actividad:
gastos de notaria para la constitucidn, publicidad de lanzamiento, consultoria para la puesta en
marcha, etc, y el necesario para el mantenimiento de la empresa antes de cobrar las primeras

facturas de ventas.
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PLAN DE INVERSION INICIAL

R

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible _

Gastos de investigacion y desarrollo
Propiedad industrial
Aplicaciones informaticas

Otro inmovilizado intangible

Inmovilizado Material _

Local de trabajo
Instalaciones
Mobiliario

Equipos informaticos

Otro inmovilizado material

Inmovilizado financiero _

Depdsitos y fianzas
Otros

ACTIVO CORRIENTE

N R

Existencias iniciales
Provision de fondos

Otros
TOTAL INVERSIONES
Fuente: Elaboracidn propia

El patrimonio neto esta formado, entre otros conceptos, por el capital social que son los recursos
propios que las personas aportan cuando crean una sociedad. Las subvenciones que figuran en el
Patrimonio Neto son no reembolsables, son a fondo perdido, y las conceden las diferentes

administraciones publicas cuando se cumplen los requisitos establecidos en cada convocatoria.
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El pasivo no corriente, o pasivo fijo, estd formado por deudas y obligaciones que tiene la empresa
a largo plazo. Se considera el largo plazo a partir de un afo. Ejemplo un crédito hipotecario para la

compra de local.

En el pasivo corriente se recogen las deudas que existen a corto plazo y que han sido necesarias
para financiar la puesta en marcha del negocio: entidades de crédito, personas o entidades

proveedoras..., ejemplo, si se compran ordenadores y se negocia el pago a 60 y 90 dias desde la

fecha de compra.

PLAN DE FINANCIACION

I

PATRIMONIO NETO

Capital social y otras aportaciones de personas asociadas
Subvenciones, donaciones y legados

PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a largo plazo por préstamos recibidos y otros conceptos
PASIVO CORRIENTE

Deudas a corto plazo con entidades de crédito

Otros (Entidades o personas proveedoras, persona acreedora,

Anticipos de clientela)

TOTAL FINANCIACION

Fuente: elaboracién propia

Algunas entidades oficiales facilitan microcréditos, que son préstamos dirigidos a empresas que
cuentan con proyectos viables y tienen dificultades para acceder a los canales habituales de

financiacion. Puedes consultar en los siguientes enlaces informacion sobre dichos microcréditos.

http://www.enisa.es/es/financiacion/info/lineas-enisa/emprendedores

https://www.ico.es/web/ico/ico-empresas-y-emprendedores

Otra forma de financiacion es a través de Leasing o Renting donde se puede disponer de bienes

sin tener que desembolsar la totalidad de la inversion. (“Principales diferencias entre renting y

leasing” https://www.zaplo.es/blog/diferencias-entre-renting-y-leasing/)
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Cuenta de resultados

$ Es el documento en el que se refleja la situacidn financiera final de la empresa

é I|\= y permite saber si esta genera beneficios. Para ello se relacionan los ingresos
|\_W M y gastos del ejercicio econémico que ha finalizado. La diferencia entre ingresos
./il y gastos reflejara si el resultado econémico ha sido de ganancia (diferencia

% positiva) o de pérdida (diferencia negativa). Para su elaboracidn es necesario

tener claros los siguientes conceptos:

v Gasto es el equivalente monetario de las compras efectuadas por la empresa, es decir, importe
de los bienes y servicios adquiridos por ésta, en un periodo de tiempo, a los demas agentes
econdmicos. £/ concepto de gasto no debe ser confundido con el de pago, ya que éste ultimo
representa solo una mera salida de dinero de caja o bancos, ya sea por la realizacién de un
gasto, ya por otra operacién cualquiera. Se compra material de oficina hoy, dan la factura, pero
se paga con la tarjeta de la empresa y lo descuentan en el banco dentro de 30 dias. El gasto y
el pago no coinciden.

v Ingreso es el equivalente monetario de las ventas que, en un periodo de tiempo la empresa
ha realizado a su clientela. Desde el punto de vista econdmico, se produce el ingreso en el
mismo momento de la venta, por lo que /ngreso no debe confundirse con cobro, que sera la
mera entrada de dinero en caja o bancos, derivado o no de las ventas. Cuando se vende al
contado, el momento del ingreso y de la venta coinciden, pero lo habitual es facturar en un
momento determinado y cobrar en otro.

v Amortizacién es el reflejo, como gasto del ejercicio, de la depreciacion de un bien de
inversion, como consecuencia del uso del mismo, de los adelantos de la técnica, etc. Por
ejemplo, se compra un ordenador que va a durar cinco anos, el desgaste que se ocasiona cada
afio se llama amortizacion. Si se compran ordenadores como inversion inicial por 3.000 euros

y se supone que duraran 5 afios, la amortizacidon anual sera 600 euros y la mensual de 50 euros.

Resulta atil usar alguna plantilla para realizar la previsiéon de ingresos que se adaptara a la actividad

que se desarrolle:
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Producto o servicio 1
Numero de unidades
Precio de venta por unidad
Importe Ventas

Producto o servicio 2
Numero de unidades
Precio de venta por unidad
Importe Ventas

TOTAL VENTAS

Fuente: elaboracion propia

En definitiva, los gastos permiten la realizacidn de la actividad, y los ingresos son producto de esa

actividad.

La relacidn de los ingresos y gastos para la obtencion de resultados se llama, como ya se ha dicho,
Cuenta de Resultados o Cuenta de Pérdidas y Ganancias. Se muestra a continuacion una plantilla

tipo

Ingresos por Ventas

Menos Bienes o servicios para
elaborar o ejecutar el producto o
servicio a vender

Menos Coste de personal que
interviene directamente en
produccion o prestacion de servicios
Menos trabajos realizados por otras
empresas directamente para la
produccidn o prestacion del servicio
Margen bruto

Gastos propiedad intelectual
Universidad

Salarios del personal auxiliar, técnico
o administrativo
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Seguridad Social personal laboral

Salarios del personal Gerente
Arrendamientos
Publicidad y propaganda

Servicios Profesionales
Independientes

Suministros

Reparaciones y conservacion
Servicios bancarios

Tributos (IBI, IAE...)

Otros servicios
Amortizaciones

Resultado Explotacion

Menos Gastos Financieros

Resultado antes de impuestos

Impuestos
RESULTADO DEL EJERCICIO

Fuente: elaboracidn propia

Para el control y seguimiento de la actividad econdmica de la empresa, hay una herramienta sencilla
que permite calcular qué volumen de ventas se deberia alcanzar en un periodo para cubrir todos
los gastos fijos y variables y es el punto de equilibrio, punto muerto o umbral de rentabilidad
constituido por aquella cifra de ventas en que la empresa ni pierde ni gana; es decir, cuando la
empresa cubre Unicamente todos sus gastos. Es importante saber ddnde esta, ya que conociéndolo
se sabe a partir de qué momento se empieza a obtener beneficios y, en caso contrario, si se esta

por debajo de él, que nivel de pérdidas se tiene.

El punto de equilibrio puede expresarse en unidades de producto o bien en unidades monetarias,

ademas, puede calcularse para la totalidad de la empresa, o para un producto o servicio concreto.

Los conceptos que se manejan y, por tanto, se deben tener claros para realizar el célculo son los

siguientes:

v Costes fijos: Aquellos que se tienen independientemente de que se venda o no, y de la
cantidad que se venda. Son ajenos al nivel de actividad de la empresa. También se denominan

gastos de estructura como por ejemplo el alquiler de la oficina.
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v Costes variables: También denominados gastos proporcionales, son los que mantienen una
relacién directamente proporcional con la actividad, de producciéon y/o de venta de la
empresa. Ej. Papel si nos dedicamos a editar una revista de cémics, alga espirulina si su
principio activo se utiliza para medicamentos.

v Unidades vendidas: Es la cantidad que se vende. Si se expresa en unidades de producto, sera
la cantidad de productos vendidos. Si se expresa en unidades monetarias, coincidira con el

importe de las ventas.

La férmula para su célculo es la siguiente:

Umbral de rentabilidad = Coste fijo Total
Ventas totales — Costes variables

Ejemplo: vendemos revistas por importe de 4.500 euros mensuales, los costes fijos son 2.200 y los

variables 1.500

Umbral de rentabilidad =_ 2.200 =0,73
4.500-1.500

Significa que vendiendo el 73% de lo previsto se cubren los gastos fijos y los variables que

ocasionan estas ventas, a partir de la venta 74 se obtiene beneficio.

Lo normal es que el umbral de rentabilidad no sea un dato concluyente, pero si es un dato mas a
manejar a la hora de estimar la viabilidad del proyecto y que sirve también para guiarse en el

desarrollo del proyecto sabiendo a partir de qué momento ya se obtendran beneficios.

https://www.lavanguardia.com/economia/20190522/462409537175/oit-paridad-mujeres-

directivas-brecha-salarial-genero-empleo.html

reporta-retornos-positivos/

El balance es un documento contable que refleja la situacion patrimonial de la empresa en un

determinado momento. Se puede decir que es como la "fotografia econdmica” de la empresa.

Los elementos que integran el balance son: bienes y derechos en el activo y deudas y capital que

tiene la empresa en un momento dado en el pasivo
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ACTIVO PASIVO

Bienes (lo que la empresa tiene) Capital (aportaciones de /las propietarias y
Derechos (lo que a la empresa le deben) | propietarios)

Deudas (lo que la empresa debe)

Desde otro punto de vista, el activo refleja las inversiones que ha efectuado la empresa; y el pasivo

de dénde han salido los fondos que han financiado dichas inversiones

ACTIVO PASIVO

¢JEn qué ha invertido /a empresa? | ¢De donde se ha obtenido la financiacion?

El pasivo muestra la estructura financiera, es decir, el modo en que esta financiada la empresa.

El activo muestra la estructura econémica de la empresa, es decir, la forma de materializarse esta

financiacion.

Cuando se inicia una actividad empresarial lo primero que se hace es un plan de inversion, se
compran ordenadores, aplicaciones informaticas, se paga la fianza del local, el canon a la
universidad por utilizar su linea de investigacion y desarrollo, y una provision para tener fondos que
permitan trabajar los primeros meses... Todo esto son los bienes y derechos que tiene la empresa,
en qué ha invertido. Esta es su estructura econémica, en qué se ha materializado la financiacion.

Este es su activo.

El dinero que ponen las personas como capital para montar la empresa, las subvenciones que
consiguen por tratarse de una empresa innovadora, el crédito facilitado por el banco y el
aplazamiento en el pago de los equipos informaticos a sus entidades proveedoras, constituyen la
estructura financiera de la empresa, dice de donde se ha obtenido la financiacidn para invertir. Es

su pasivo.

Las principales caracteristicas de un balance de situacion son las siguientes:

v Siempre esta referido a una fecha determinada.
v Se expresa en unidades monetarias

v El total del Activo siempre es igual al total del pasivo

El Plan General de Contabilidad da unas normas segun las cuales debe presentarse el balance

indicando como debemos reagrupar las cuentas para facilitar el andlisis del mismo.
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BALANCE DE SITUACION

Inicial al 01- Previsto al 31- Previsto al 31-
01-01 12-01 12-02
ACTIVO

Inmovilizado intangible

Inmovilizado material

Inmovilizado financiero
hctvocomenter | |

Existencias

Clientela y empresas deudoras

Tesoreria

TOTAL ACTIVO
PATRIMONIO NETO Y PASIVO

Patimanioneto |

Fondos propios:

Capital social

Reservas

Resultados del ejercicio

Subvenciones, donaciones y legados
Pesvonocomiente | |

Deudas a largo plazo:

Deudas a I.p. por préstamos recibidos

Otra financiacion a largo plazo

Deudas a corto p. con entidades de
crédito

Personas o entidades acreedoras
comerc. y otras ctas. a pagar:

Entidades proveedoras
Personas acreedoras
Administraciones Publicas

Anticipos de la cliente
TOTAL PASIVO

Fuente: Extraido de LIKADI. Educar para la iniciativa. Manual del profesorado. CEIN 2001
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El activo corriente es el que se puede convertir mas facil y rapidamente en efectivo. Ejemplo, el
dinero que hay en el banco, las deudas de la clientela que cobraremos en breve. Todo ello puede

transformarse facilmente en dinero efectivo.

En la partida de personas o entidades acreedoras comerciales y otras cuentas a pagar se
encuentran los saldos que tenemos pendiente de pago con entidades, personas acreedoras o

proveedoras y con las Administraciones Publicas, a la fecha que se elabore el balance.

La prevision de tesoreria sefiala la liquidez o disponibilidad del dinero en la empresa en un
determinado periodo de tiempo. Para elaborarla se manejan todos los conceptos vistos en la cuenta
de explotacion y en el plan de inversion y financiacidn, pero siendo conscientes del momento en

que se produce el cobro y el pago.

La previsidon de tesoreria se hace normalmente para un periodo minimo de un afo y suele estar

dividida por meses.

Habra ocasiones en las que se sepa con certeza el momento del cobro o del pago, pero en otros
casos tendremos que estimar su vencimiento con mayor o menor probabilidad. El pago de
impuesto periddicos es siempre unos dias determinados y respecto al cobro por una subvencién

concedida, no se sabe exactamente cuando se realizara el ingreso.

Hay que partir de la situacion de tesoreria en un momento dado, por ejemplo, a final de un mes, se
tienen en cuenta los movimientos previstos del mes siguiente: cobros por ventas, préstamos,
subvenciones... y pagos por compras, salarios, inversiones..., etc. Y sumando y restando volvemos a

tener un nuevo saldo que sera el inicio del siguiente periodo.

Al realizar esta prevision se tendra una idea de en qué momento se necesitara dinero para hacer
frente a las deudas pendientes, y si hace falta solicitar un crédito puntual o negociar con las
entidades o personas proveedoras un aplazamiento en el pago. Es importante hacer un plan de

tesoreria para poder explicar cudndo se necesita dinero y por qué.
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PREVISION DE TESORERIA

SALDO INICIAL
+Aportacion inicial de Capital Social
+Ventas
+Préstamos
+Subvenciones
+Otros conceptos
TOTAL INGRESOS
- Gastos iniciales (notaria, publicidad, ...)
- Inmovilizado material
- Fianzas
- Salarios personal contratado
- Seguridad Social
- Servicios de profesionales independientes
- Alquiler
- Suministros
- Comunicaciones
- Entidades o personas proveedoras
- Impuestos
- Servicios bancarios
- Devoluciéon de préstamos
- Otros pagos
TOTAL PAGOS
DIFERENCIA

SALDO ACUMULADO

Fuente: elaboracidn propia

El saldo acumulado del mes 1 sera el saldo inicial del mes 2
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La elaboracién de la documentacion del Plan econdmico financiero debe tener en cuenta la
diferente posicion de las mujeres y de los hombres no solo en cuanto al manejo de las herramientas
de gestién econdmica™ sino algo que ya se ha dicho varias veces a lo largo de este documento y
que es la influencia de los estereotipos de género en el funcionamiento de las entidades financieras
y la interiorizacion por parte de las mujeres de una menor asuncién de riesgos que hace que sus
planteamientos de inversion sean mas conservadores evitando comprometer el patrimonio familiar.
Si el plan financiero es modesto tiene como consecuencia que los resultados sean menores y eso
supone menos posibilidades de crecimiento. Se debera prestar atencion a esta realidad para lograr
que el plan econdmico sea realista y no se vea limitado por el resultado de la socializacidn

diferencial de mujeres y hombres.

Que las mujeres vayan posiciondndose en los entornos financieros, que vayan manejando un
lenguaje empresarial y les permita demostrar la solidez de sus proyectos, les dara posibilidades de

acceder a los circuitos de financiacion y con ello podran plantearse proyectos mas ambiciosos.

En la presentacion del informe Women's Entrepreneurship 2016/2017 Report (http://www.gem-
spain.com//wp-content/uploads/2015/03/gem-womens-2016-2017.pdf) la emprendedora
americana Ingrid Vanderveldt, lider del movimiento “Empowering a Billion Women by 2020 (EBW)"y
miembro del Consejo Global de Emprendedores de Naciones Unidas, sostuvo en una conferencia
organizada por el Centro Internacional Santander Emprendimiento (CISE) “Jos hombres no esperan
a tener todos los recursos o la informacion para crear empresas, simplemente se lanzan y no se lo
piensan. Por el contrario, las mujeres quieren estar totalmente preparadas y conocer al 100%

aqguello de lo que hablan’.

El aspecto legal que se adopta en el mundo de la empresa se denomina forma juridica, y puede ser

empresario o empresaria individual o sociedad.

Silo que se va a constituir es una spin-off habra que crear una entidad juridica nueva, independiente
de la propia universidad. En este caso debe crearse una sociedad ya que son varias las personas
fisicas y juridicas que intervienen. La férmula elegida por la mayoria de spin-off es la Sociedad

Limitada.
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Antes de decidir cudl se adoptara es importante tener en cuenta las siguientes cuestiones:

v Responsabilidad: Si se opta por ser empresario o empresaria individual, comunidad de bienes
o algun tipo de sociedad no mercantil, se responde con todo el patrimonio presente y futuro
frente a terceras personas. En las sociedades mercantiles (limitadas, andnimas y cooperativas)
la responsabilidad esta limitada al capital aportado.

v Capital a aportar: Existen formas juridicas que exigen un capital minimo para constituirse. Hay
que tener en cuenta la inversidon necesaria para poner en marcha el proyecto, ese dato sera
importante a la hora de decidir entre las diferentes opciones. El empresario o empresaria
individual y algunos tipos de sociedades (civil, colectiva,) no necesitan un minimo legal de
capital inicial. La mayoria de las sociedades limitadas exigen un capital inicial de 3.000 euros y
las andnimas de 60.000 euros.

v Nuamero de personas: Cuando es una sola persona la que se plantea la iniciativa empresarial
puede optar por constituirse como empresaria individual, emprendedora de responsabilidad
limitada o sociedad andnima, entre otras. Si son varias personas las que forman parte del
equipo promotor deberan elegir entre las féormulas juridicas que requieren como minimo una
o dos personas asociadas: comunidad de bienes, sociedad andnima, sociedad limitada, etc.

v Formas de gobierno: Los 6rganos para la toma de decisiones, varian de una forma juridica a
otra. El propio empresario o empresaria es quien decide en el caso de constituirse de forma
individual o como emprendedor o emprendedora de responsabilidad limitada. La Junta
General de Accionistas y Administradores y Administradoras toman las decisiones en el caso
de sociedades andnimas y de responsabilidad limitada.

v Aspectos fiscales: El empresario o empresaria individual, las comunidades de bienes y los
emprendedores de responsabilidad limitada tributan a través del IRPF (Impuesto Renta
Personas Fisicas) quiere decir que el importe de la Renta que pagan a Hacienda depende de
cual haya sido el resultado de su actividad empresarial y de cdmo sea su situacidon personal.
Las sociedades tributan a través del impuesto de sociedades que es un porcentaje sobre el
beneficio que ha obtenido la empresa. El tipo general es el 25% sobre el beneficio, el reducido
para personas emprendedoras el 15% y el 20% el tipo reducido para cooperativas.

v Otras cuestiones a tener en cuenta: Existen diferentes ayudas de organismos publicos que
requieren, en la mayoria de los casos, una determinada forma juridica. Estas ayudas provienen
de organismos estatales, autondmicos o locales y suelen ir variando en requisitos, plazos e
importes por lo que es imprescindible investigar cuando vaya a decidirse la forma juridica. Las
ayudas suelen ser para mujeres emprendedoras para fomentar la creaciéon de empresariado
femenino, la innovacion para fomentar las empresas con una mayor base tecnoldgica, la
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internacionalizacion para las que quieran desarrollarse en el mercado exterior, a jovenes

emprendedores y emprendedoras para disminuir el desempleo juvenil, etc.

Cada forma juridica tiene diferentes ventajas y hay que informarse en el momento de la constitucion
para elegir la mas adecuada. Las administraciones publicas disponen de puntos de informacién que

facilitan y asesoran sobre la mas idonea.

Un aspecto juridico importante y especifico de las spin-off es el relativo a la proteccion y propiedad
del conocimiento que se transfiere, normalmente, desde la Universidad. Dependiendo de cada caso
hay que firmar acuerdos de confidencialidad sobre las ideas, los procesos e incluso sobre el propio

plan de empresa para que la propiedad intelectual no sea divulgada indebidamente.

Agenda de Constitucion

Una vez elaborado el plan de empresa hay que organizar los pasos a dar para que la idea

empresarial se ponga en marcha.

Se si trata de una spin-off se debe tener en cuenta que suelen tener una alta base tecnoldgica por
lo que habra que prestar especial atencién a las autorizaciones sobre la regulacién de la propiedad
intelectual, incompatibilidad de personal de administraciones publicas, proteccion de datos, etc. y

otras cuestiones relacionadas con la actividad.

Para que no se olvide nada lo mejor es organizar una agenda que recoja la tarea, el plazo, el lugar,

la persona que lo realizarg, el coste, la documentacion a llevar, etc. Por ejemplo:

e | penons [T ] anr | Cove | oominacn |_Obrsions_

Antes 18 Todas Escritura Notaria 150 € DNI Cobraran por banco
abril constitucion
Maria Alta IAE Hacienda  Gratis Escritura y DNI

Fuente: elaboracién propia

Cada agenda sera diferente y estard adaptada a las necesidades de la persona o equipo promotor

v Como cierre de los aspectos tedricos a considerar en el Plan de empresa, se muestra a
continuacidon un estudio sobre spin-off universitarias realizado por profesorado de la

Universidad de A Coruia y de Santiago de Compostela en el que se pone de relieve que una
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de las dificultades de las spin-off es la falta de formacidn empresarial y que debera ser
subsanada, en la medida de lo posible. El desarrollo de las spin-offs universitarias: obstaculos

y politicas de apoyo.

https://www.researchgate.net/publication/284545590_El_desarrollo_de_las_spin-

offs_universitarias_obstaculos_y_politicas_de_apoyo
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