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 Introducción
 Los innovadores que desarrollan nuevos proyectos son capaces de
 prever, diseñar, planificar, gestionar y ejecutar con un sello caracte
 rístico. En ocasiones, esa visión especial y esa predisposición dife
 rente para ejecutar sus ideas innovadoras puede confundirse o aso
 ciarse con ciertas rarezas o con una imposibilidad para trabajar en
 compañías y empleos tradicionales.
 En este libro te presentamos 20 recetas para iniciar tu actividad
 emprendedora. Se trata de consejos prácticos para que te convier
 tas en un buen líder, aquel al que sus empleados, socios y colabora
 dores siguen porque genera confianza y motiva a sus colaboradores.
 Alguien con carisma que pueda guiar a la organización con un buen
 equipo complementario, que también resulta decisivo.
 Debes tener en cuenta que tu nueva start up se caracteriza por la ve
 locidad, agilidad, nuevos ritmos de trabajo, flexibilidad, una organi
 zación horizontal y colaborativa, energía o pasión. Trabajar diferen
 te significa hacer las cosas de una forma distinta.
 Todo esto tiene que ver con "aprender haciendo" y construir nuevas
 oportunidades. Con demasiada frecuencia las grandes corporaciones
 están atadas por políticas, procesos y planes. En vez de eso, la start
 up busca constantemente victorias y resultados rápidos.
 5 de 59
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 No olvides que tu trabajo es asumir riesgos, a pesar de que no ten
 gas demasiadas garantías ni una promesa segura de cuánto dinero
 vas a ganar. Valora la disrupción, la ruptura. Cuando tu propósito
 como compañía es crear algo que antes no existía, eso empapa toda
 la cultura de la organización. Hay un gusto por lo desconocido, por
 hacer las cosas de manera diferente, por el riesgo. Y éstos son los
 ingredientes principales para la creatividad.
 6 de 59
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 1. Supera el pánico a emprender
 Montse Mateas. Madrid
 26/04/2012
 Confiar en tu idea y tener la certeza de que tu empresa reúne todos
 los requisitos para convertirse en un negocio redondo es la mejor ac
 titud de los nuevos empresarios para eludir sus miedos.
 Mozart tocó el clavicordio unas 20.000 horas antes de cumplir los
 diez años y empezar a destacar. Y numerosos estudios aseguran que
 se necesitan un minimo de 10.000 horas para dominar una materia.
 ¿Se puede entrenar para emprender? Por ahora no existe un receta
 infalible, más allá de aprender de la experiencia. Por eso es muy
 normal caer en la incertidumbre, el miedo y hasta el pánico cuando,
 por una u otra razón, se decide dar el paso. Pero esto no va con los
 emprendedores genuinos, es decir, aquellos que confian plenamente
 en su idea. Ellos saben como dejar el miedo en segundo plano.
 "Emprender es un acto de valentía, de pasión, de visión, de querer
 cambiar el mundo en el que vivimos, yeso tiene que ver con las per
 sonas", afinna Nuria Sáez, socia directora de la Escuela InCrescen~
 do y coach sénior. Eso es lo que pretendian Pablo Santos y David
 Suárez, cuando en 2005 pusieron en marcha Códice Software. Am
 bos dejaron su trabajo en una multinacional, un buen sueldo y una
 7 de 59
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 situación cómoda para construir esta empresa, especializada en el
 diseño y desarrollo de soluciones de gestión de configuración de
 software. "Se necesita una buena dosis de ilusión y otra pequeña de
 inconsciencia. Pero si tienes claro lo que quieres hacer y no puedes
 conseguirlo donde estás, lo mejor es pasar a la acción, no perder el
 tiempo pensándolo", explica Santos. María Gómez del Pozuelo con
 fiesa que ser tu propio jefe es duro, "más aún si, como en mi caso,
 has disfrutado durante casi veinte años de la seguridad y las ventajas
 de trabajar en una gran compañia. Aquí no hay coche de empresa ni
 jornada continua los viernes. No puedes cerrar la puerta y olvidarte
 del trabajo hasta el día siguiente". Hace un año puso en marcha Wo
 menalia, una red de mujeres profesionales que ya cuenta con 60.000
 usuarias y que tiene unas ventas cerradas por valor de 400.000 eu
 ros. Esta empresaria asegura que la experiencia laboral contribuye a
 reducir el pánico de los inicios pero, para evitar la incertidumbre,
 "hay que contar con el apoyo de profesionales expertos en aquellas
 materias que tú no dominas y pagarles adecuadamente por ello".
 Santos, considera que "es básico contar con un plan de negocio real
 y, en todo momento, transmitir solvencia y confianza a los clientes;
 ellos nunca deben ver tu inseguridad". La fundadora de Womenalia
 suma otro factor: "Perder el miedo al fracaso. Tomar cada desliz
 como una inyección de energía para seguir adelante. En Estados
 Unidos los inversores desconfian de aquellas empresas que nunca
 han cometido un error. En España tenemos pánico al fracaso y, aun
 que esto está cambiando, aún sigue siendo una lacra que no se ve
 con buenos ojosn .
 Para Santos, hacer una presentación exquisita de la empresa es tam-
 8 de 59
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 bién fundamental: "Se minimiza el miedo escénico y hay más posi
 bilidades de reflejar la seguridad que abandera cualquier proyecto
 de éxito". Durante un año, los fundadores de Códice Software estu
 vieron centrados en el desarrollo del producto y puliendo la presen
 tación al primer comprador. Pero reconoce que su mayor temor era
 que la aplicación no funcionara, un reto que han superado: cuentan
 con un centenar de clientes repartidos en el mundo.
 Gómez del Pozuelo concluye que aunque la financiación y contar
 con la ayuda de expertos funciona, lo más importante para perder el
 miedo es "confiar en la idea y perseguir un objetivo. Eso te hace
 muy fuerte".
 2. Los cinco errores que cometen
 los empresarios novatos
 Montse Mateas. Madrid
 10/02/2012
 Los emprendedores son empresarios con la 'L' de prácticas. Tener
 una buena idea no garantiza que el negocio salga adelante y crezca.
 Conocer los defectos es la clave del éxito de los que empiezan.
 Steve Jobs creó Apple en 1976, una empresa que por una mala ges
 tión le costó el puesto: fue despedido por la persona que contrató
 como presidente y dimitió. Este fue el primer error de Jobs que sub-
 9 de 59

Page 6
                        
                        

Expansion
 sanó regresando a la compañía diez años después, primero como
 asesor interino y luego como presidente. Entonces dijo: "Apple
 cuenta con algunos activos estupendos pero, en mi opinión, sin un
 poco de atención, la compañia podria ... podria podria... -estoy
 tratando de encontrar la palabra correcta-o Podria podria morir".
 Las desavenencias con los socios y las malas contrataciones pueden
 provocar la muerte prematura de negocios. De hecho, más del 70%
 de las empresas fracasan antes de cumplir cinco años. José Luis
 Cuena, socio del bufete Cuena Asociados, explica que "las conse
 cuencias de una rencilla con el socio son fatales si antes no se cuen
 ta con una estructura juridica adecuada. Algunos de los primerizos
 ni siquiera han hecho un plan de empresa", se lamenta. Pero eso es
 sólo el principio. Estas son algunas de las tentaciones en las que
 caen los emprendedores novatos.
 1) Los pagos. Existen unos gastos fijos que no se pueden pasar por
 alto. Asi, los impuestos trimestrales se pagan en función de la activi
 dad y de la plantilla. Y también la nómina de cada empleado tiene
 una retención que hay que pagar a Hacienda. Si dirige una empresa
 que genera beneficios, conviene no disponer del dinero más allá de
 la nómina que se ha asignado, no se trata de su cuenta personal. Para
 cualquier otro movimiento de cuenta o ampliación de capital hay
 que contar con la aprobación de los socios.
 2) El IVA. Algunas actividades contemplan este concepto y otras
 están exentas. En este último caso, el empresario no puede deducir
 se los gastos que genere dicha tarea.
 10 de 59
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 3) Contratos. Hay que valorar aspectos burocráticos referidos a la
 contratación de personal, sobre todo en el caso de incorporar a em
 pleados no residentes que generan otros impuestos.
 4) Financiación. Se tiende a sobrevalorar la start up, lo que exime
 de realidades que tienen que ver con la financiación de la idea y se
 recurre a la búsqueda de capital propio olvidando vias alternativas.
 El capital riesgo es una opción, pero los expertos advierten de que a
 veces sus objetivos económicos no coinciden con los que tiene el
 emprendedor del concepto del negocio.
 5) Crecimiento. La expansión no puede ser a costa de la compañia.•Iñigo Manso, socio fundador de Avalan Red de Expertos y que ha
 participado en la creación de impulsandopymes.com, un portal que
 busca el desarrollo de las pequeñas y medianas empresas, recomien
 da un pacto entre socios: "Hay que huir del mérito unipersonal. Las
 grandes empresas nacen de las aportaciones de un equipo". Por últi
 mo Michel Oroquieta, subdirector de Tormo & Asociados, advierte
 que un éxito inicial puede poner en peligro el futuro: "Los ingresos
 no recurrentes no van a volver, por eso hay que descontar los atípi
 cos que genera el negocio. No gestionar un éxito casual puede matar
 a la empresa".
 3. Cómo encontrar el mejor nom
 bre para tu nueva empresa
 Tino Fernández. Madrid
 11 de 59
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 16/02/2012
 Tener una idea es importante, y más aún saber ejecutarla, pero el
 nombre que escojas para tu compañía te acompañará siempre como
 carta de presentación ante el mundo. Se trata de una decisión crítica.
 Se suele decir que un buen nombre nunca salvará a una mala com
 pañia, pero está claro que siempre ayudará a una gran firma a dar un
 salto cualitativo.
 Abreviar es una opción para los grandes retos
 Si hubieras fundado a príncipios del siglo XX (en 1902, para ser
 exactos) una empresa que quisiera distinguirse por la innovación,
 llamarla Minnesota Mining and Manufacturíng Company no habría
 sido la mejor opción. Esto es lo que pensaron los cinco emprendedo
 res que fundaron la empresa y que descubríeron que reducir ese gali
 matías a un simple 3M podia ser una buena idea. Lo fue, casi tanto
 como los productos innovadores que ha sacado al mercado durante
 más de un siglo, entre otros el inevitable y útil PostIt.
 Lo cercano y familiar es un imán para el público
 En la década de 1970, hablar de una línea de ordenadores personales
 era para el público un concepto complicado e inaccesible. Quizá por
 eso el genio de Steve Jobs pensó en algo cercano, familiar y coti
 diano ... Nada tan simple como una manzana. Y así nació Apple.
 Hay quien asegura que la elección no fue tan estratégica, y que el
 nombre fue inspirado por una comunidad de Oregón rodeada de
 manzanos en la que Jobs pasó algún tiempo. En todo caso, el con-
 12 de 59
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 cepto de cercanía persiste en la elección del nombre.
 Que la inspiración te pille pensando en un nombre ...
 Sin ninguna estrategia y casi por casualidad, Richard Branson sacó
 la inspiración para el nombre de su compañia de una sugerencia de
 uno de sus empleados. Cuando aún estaban comenzando y su irnpe
 río empresaríal era sólo un sueño, el empleado preguntó "¿Por qué
 no Virgin? Aún somos vírgenes en esto de los negocios".
 Está claro que la inspiración puede llegar en cualquier momento. Lo
 importante es que a uno le pille pensando en el mejor nombre posi
 ble. En 1904, un grupo de técnicos de la compañía Holt Tractor to
 maba fotos de su último tractor de vapor para mover grandes canti
 dades de tierra. Cuentan que uno de los fotógrafos hizo referencia a
 cómo el tractor se arrastraba "como una oruga" (caterpillar, en in
 glés). Alli estaba Benjamin Holt, fundador de la empresa, que reco
 gió la idea y decidió bautizar a su compañía con nombre de lepidóp
 tero.
 ... O cómo inspirarse con otras historias
 Bill Bowerman y Philip Knight, fundadores de Blue Ribbon Sports,
 buscaron en 1971 inspiración en la mitologia para una nueva línea
 de zapatillas de deporte que estuviera asociada a la idea de victoría.
 y escogieron Nike, la victoria, que simboliza el triunfo en la guerra
 y también la participación tríunfante en la vida. Tanto les gustó que
 en 1978 Blue Ribbon Sports cambió su nombre por el de Nike lnc.
 Jugar con las letras y hacer que suenen y brillen
 13 de 59
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 Para muchos, el nombre perfecto y 'redondo' es Kodak. Aqui tuvo
 mucho que ver la predilección de George Eastman, fundador de la
 compañía, por la letra 'K'. Eastman jugó durante semanas con las
 posibles combinaciones de la misma consonante con dos vocales y
 una letra en el centro, para llegar finalmente a un nombre sonoro,
 simétrico y fácil de recordar. Un nombre corto de auténtico manual
 que responde al deseo de Eastrnan de conseguir una marca fácil de
 pronunciar en todos los países. A la vista de las últimas noticias so
 bre la compañia, parece que un nombre perfecto no asegura que
 pueda haber éxito empresarial que más de cien años dure. La banca
 rrota de la compañía le ha llevado a una última exigencia sobre su
 histórico nombre: retirarlo del teatro en el que se celebra desde hace
 una década la gala de los Osear,
 Nadar contracorriente para llegar más lej os
 En ocasiones, estudiar a la competencia nos lleva a la conclusión de
 que todos hacen lo mismo. Y llega el momento de correr en otra di
 rección. En Arkansas, todos los centros de maternidad se llamaban
 igual -The Maternity Center o The Birthing Center- hasta que llegó
 uno que se bautizó Stork & Company (La Cigüeña y Compañia).
 Fue un éxito.
 4. Recomendaciones para ser un
 emprendedor precoz con éxito
 Tino Fernández. Madrid
 14 de 59
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 28/02/20 12
 Los casos de creadores de empresas adolescentes que han logrado
 triunfar con sus negocios demuestran que activar el espiritu innova
 dor desde la escuela permite obtener grandes resultados.
 A los nueve años, Cameron Johnson comenzó con su primer nego
 cio: imprimía invitaciones para fiestas en su ordenador Compaq.
 Tres años más tarde, este adolescente de Virginia facturaba 50.000
 dólares anuales con su empresa Beanie Babies, con sede en el garaje
 de sus padres. Su fama creció al participar en un reality show para
 emprendedores de la cadena ABC, producido por otra innovadora
 de los medios: Oprah Winfrey.
 Donny Ouyang es, a los 16 años, CEO de Battleforums.com, una
 compañía que se dedica a los foros sobre videoj uegos con la que
 gana ya 6.500 dólares al mes. Y Juliette Brindakall comenzó su ne
 gocio a los 10 años . Hoy Miss O & Friends, una comunidad online
 para chicas, está valorada en 15 millones de dólares.
 Son algunos ejemplos de emprendedores precoces que logran el éxi
 to empresarial antes incluso de terminar sus estudios universitarios.
 Los expertos aconsejan activar siempre aquello que apasiona a los
 innovadores más jóvenes. Hay una cantidad ingente de información
 disponible sobre cada sector, y éstos deben conocerla.
 También conviene desarrollar su red de contactos. Se debe introdu
 cir a estos jóvenes en comunidades de ínterés y relacionarlos con ex
 pertos y asesores que ayuden a clarificar sus empeños y objetivos.
 15 de 59
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 Frente a una generación NiNi -los jóvenes que ni estudian ni traba
 jan- emerge otra de emprendedores que reacciona a las dificultades
 y a la crisis con una actitud diferente. Hay quien habla de emprende
 dores antisistema para referirse a aquellos jóvenes que ya no asocian
 la seguridad laboral y financiera con la idea de trabajar en una com
 pañia tradicional. No sólo aspiran a tener un trabajo, sino que quie
 ren crear su propio empleo. Su empresa.
 La revolución de los innovadores precoces implica algunas caracte
 risticas especiales de estos emprendedores:
 Valoran ante todo la libertad para elegir y la diversión. Quieren ser
 sus propios jefes...
 Son altamente colaborativos y orientados hacia el trabajo en equipo.
 Desean cambiar el mundo. Son impacientes con los modelos de ne
 gocio obsoletos.
 Inventan los nuevos puestos de trabajo y las profesiones del futuro.
 y reinventan el concepto de compañía.
 Son expertos en tecnología y la utilizan en gran medida para sus
 nuevos negocios. Detectan nuevas necesidades y no tienen miedo a
 arriesgarse para satisfacerlas.
 ¿Se puede reproducir en España el modelo de emprendedores preco
 ces exitoso? Álvaro Cuesta, presidente de la Asociación de Jóvenes
 16 de 59
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 Empresarios de Madrid (AJE) es creador de empresas desde los 18
 años. Cuesta explica que "los casos que se dan en mercados como el
 estadounidense se desarrollan en una cultura de Internet madura, en
 un escenario muy flexible para dar rienda suelta a las ideas y con un
 sistema educativo que impulsa la actividad emprendedora". Asegura
 que algunos innovadores españoles precoces han vivido en EEUU y
 se han contagiado de este espíritu: "Estudian mientras montan su
 empresa y crean negocios en un sector poco maduro, detectando una
 necesidad no cubierta que el mercado acepta".
 Alicia Lorenzo creó en 2011, cuando tenía 21 años, La Huerta de tu
 Casa, una compañía dedicada a la distribución de productos ecológi
 cos que desde el pasado mes de diciembre se ha ampliado con una
 nueva línea de negocio: la tienda bar para consumir estos productos.
 Junto con su novio, 40.000 euros de capital inicial y una pequeña
 ayuda de sus padres, esta joven emprendedora desarrolla su negocio
 en un sector en auge, en el que ha conseguido fidelizar a sus clien
 tes, que no sólo compran online sino que consumen en su estableci
 miento. "En España se debería aceptar el fracaso. Yo no le tengo
 miedo. Las empresas están para satisfacer necesidades y siempre las
 habrá. Hay que buscarlas. Si no es con esta idea triunfaré con otra".
 Así piensa Alicia.
 5. Cómo desarrollar un plan de
 marketing•
 Angela Méndez. Madrid
 17 de 59
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 27/03 /20 12
 Atender las demandas del consumidor es vital para que tu negocio
 tenga público. Tienes que diseñar una estrategia de ventas con el
 mensaje bien definido, dirigida a un colectivo concreto y que sea
 flexible.
 Tener una idea original o innovadora que atraiga al público parece
 que es lo más importante cuando un emprendedor crea un nuevo ne
 gocio. Sin embargo, la dinámica empresarial demuestra que lo fun
 damental es convencer al consumidor y modelar el producto o servi
 cio de acuerdo con sus preferencias y necesidades, porque la vida de
 una empresa depende de vender o no vender. Para elaborar un plan
 de márketing que asegure la supervivencia debes contemplar los si
 guientes puntos:
 An álisis. Recabar toda la información posible sobre el entorno en el
 que te quieres mover.
 Definición de objetivos. A partir de toda esa documentación hay
 que segmentar el mercado, elegir muy bien el target o colectivo al
 que te quieres dirigir y definir tu posicionamiento. Es decir, el men
 saje con el que quieres darte a conocer.
 Ejecución . Es la fase en la que se definen lo que en inglés llaman
 4P: producto, precio, promoción-publicidad y distribución (place) .
 Es la parte más técnica, pero con la que comienzas a actuar.
 18 de 59
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 6. Ten en cuenta el valor de un
 buen equipo
 Tino Femández. Madrid
 28/03/2012
 Sin un grupo bien ensamblado de colaboradores o socios de poco
 servirá tu idea, las ayudas o el capital. Los inversores mirarán con
 lupa si eres un verdadero líder.
 Hay una regla no escrita, o una especie de mito, que identifica al
 emprendedor con el joven que tiene una buena idea pero que carece
 de experiencia. Daniel Soriano, profesor de gestión emprendedora
 de lE Business School, advierte que "los inversores normalmente, ,exigen al creador de empresas que busca financiación que tenga un
 equipo potente capaz de ejecutar el proyecto".
 El liderazgo personal del emprendedor resulta decisivo, y es un ar
 gumento determinante cuando se busca ayuda financiera. Alberto
 Gómez, socio de Adara Venture Partners, se refiere a la importancia
 que se da a la capacidad que el emprendedor tiene de atraer gente
 valiosa para su idea de negocio, y al hecho de que pueda motivar y
 dirigir a un grupo de personas. Eso habla de la calidad de quien crea
 la empresa.
 Por su parte Xavier Casares, vicepresidente de la Asociación Espa
 ñola de Business Angels (Aeban), recuerda que "la primera venta
 19 de 59
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 que debe hacer el emprendedor es convencer a quien corresponda de
 que la experiencia está en el equipo gestor y de que tiene a las per
 sonas adecuadas que poseen las capacidades de las que él carece".
 Ensamblar tu equipo es la tarea más importante, y lo primero que
 debes tener en cuenta es que se trata de gestionar personalidades:
 Lo normal es identificar a un grupo no muy numeroso de colabora
 dores juiciosos. El hecho de que no sea muy numeroso te ayudará a
 enfocarte en tus objetivos. Y esto supone culminar los trabajos.
 Como fundador de la empresa debes tener muy claro cuáles son las
 necesidades que tiene tu proyecto en términos de competencias. Ela
 bora un mapa de éstas con una visión y objetivos claros. Eso te dará
 una idea de la gente que necesitas.
 Cuando logres ensamblar tu equipo experto, es mejor contar con es
 pecialistas complementarios, en vez de que estos se dediquen a com
 petir.
 No está de más que tus primeros colaboradores sean personas dife
 rentes a ti. Debes formar un grupo con talentos múltiples.
 Busca la información y transmitela con transparencia. Crea oportu
 nidades para estar cara a cara con tus colaboradores. Explica las co
 sas como son.
 Conoce tus limitaciones y apóyate en tu gente. Hay que escuchar
 efectivamente antes que activamente: debes 'hacer' con aquello que
 te digan.
 20 de 59
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 Sé responsable del rol que ocupas y consciente de que, como lider
 de un equipo competente, estás a la vista de todos.
 Busca gente que se apasione con los objetivos que tiene la compa
 ñia. Es interesante contar con profesionales que tengan experiencia
 laboral anterior que sea relevante para lo que estás haciendo.
 Un consejo de asesores puede ser muy útil en un momento determi
 nado. No es dificil encontrar a personas que disfrutan de la emoción
 que supone estar cerca de un emprendedor que comienza. Busca la
 diversidad para armar ese consejo: financieros, abogados, márke
 ting ...
 7. Consejos para registrar tu idea
 B. Elias y A. Bustillo. Madrid
 13/04/2012
 Si tienes un proyecto, ponlo a buen recaudo patentándolo. De este
 modo, aseguras la autoría, evitas el plagio y el uso no autorizado del
 proyecto, y recibes compensaciones económicas.
 ¿Quién inventó la fregona? Hace años se armó el fregado cuando
 Manuel Jalón y Emilio Bellvis Montesano se enzarzaron en una
 disputa legal para confirmar la autoría de este invento. Fue un juzga
 do de Zaragoza el que decidió en 2009 que Jalón era el verdadero
 autor. Tan importante es registrar una marca como una idea.
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 ¿Qué es y qué protege la propiedad intelectual? Los autores dispo
 nen de una serie de derechos que les permiten la explotación de sus
 obras. La propiedad intelectual protege las creaciones originales ex
 presadas en cualquier medio, y las interpretaciones artísticas, los fo
 nogramas, las grabaciones audiovisuales y las emisiones radiofóni
 cas. y se hace para velar por el reconocimiento de la obra y por la• • • •compensacion econormca.
 ¿Dónde se puede registrar? Hay dos organismos públicos para pa
 tentar las creaciones: el Registro General de la Propiedad Intelec
 tual, perteneciente al Ministerio de Cultura, y la Oficina de Patentes
 y Marcas (OEPM), que depende del Ministerio de Industria, Energía
 y Turismo.
 ¿Cuánto cuesta registrar una idea, una marca y una patente? El re
 gistro de la propiedad intelectual es gratuito en España. En cambio,
 la inscripción de una marca supone unos 150 euros . El coste para la
 solicitud de una patente internacional se encuentra en tomo a los
 3.000 euros. Los derechos de autor duran la vida del creador más
 sesenta años después de su muerte. La marca hay que renovarla
 cada diez años y las tasas varían de acuerdo a los Presupestos Gene
 rales del Estado. La patente se actualiza cada veinte años y a partir
 del segundo año y durante el periodo de vida de la patente se abonan
 anualmente unas tasas que, en el caso de España, van desde los
 22,64 euros del tercer año al pago de 632,85 euros el último.
 ¿Cuándo hay que registrar una marca? Según Elzaburu, firma exper
 ta en propiedad intelectual, es necesario proteger todas las marcas
 que luego van a salir al mercado, aunque el uso no vaya a ser ínme-
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 diato.
 ¿Para qué se realiza el registro? Permite que una marca se lance con
 garantías, que no se lesionen derechos de terceros, y oponerse al re
 gistro o uso de la marca por parte de otros.
 8. Cómo emprender cambiando de
 sector
 Quique Rodriguez. Madrid
 23/04/20 12
 Dos empresarios nos cuentan cómo han conseguido echar a andar
 sus propias compañías en actividades en las que no pensaron en sus
 años de universidad ni en las que habían trabajado nunca.
 José Luis Casero, fundador de la consultora de comunicación estra
 tégica para pymes Grupo Tempo, ha supervisado en un año 75 pla
 nes de negocio, de los que la tercera parte ya son una nueva empre
 sa, a través de la asociación de antiguos alunmos del Centro de Estu
 dios Financieros (ACEF).
 Por su propia historia personal y por los numerosos emprendedores
 a los que ha asesorado en esta asocíacíón, Casero está convencido
 de que se puede triunfar perfectamente en un sector en el que no se
 tienen ni estudios especializados ni experiencia profesional previa.
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 Por su parte, Melissa Sapmaz ha montado su propia perfumería onli
 ne, BelleVip, con la ayuda del Grupo Mola. También uno de los so
 cios de esta incubadora de startups es un reconvertido: un médico
 que ha desarrollado su carrera en el sector turistico y ahora es em
 presario e inversor en Internet en todo tipo de negocios.
 Sapmaz cree que el desconocimiento te aporta precisamente el pun
 to de inconsciencia necesario para algo necesario al emprender: ser
 más valiente y lanzarse.
 9. Aprovecha las ventajas fiscales
 para tu negocio
 Arancha Bustillo. Madrid
 27/04/2012
 Las empresas que incentivan la innovación, la contratación de me
 nores de 30 años o de discapacitados, o aquellas que fomentan la
 protección del medio ambiente disponen de deducciones fiscales.
 Las deducciones no son un tipo de subvención, sino una excepción
 en el marco fiscal para incentivar determinadas actividades median
 te la desgravación adicional de unos gastos ya previstos. Las últimas
 reformas que han afectado al Impuesto sobre Sociedades han elimi
 nado buena parte de los incentivos que existían, manteniéndose, sin
 embargo, las deducciones a la I+D+i, a las inversiones para la pro-
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 tección al medio ambiente, a la creación de empleo para discapacita
 dos y otros colectivos, y por reinversión de beneficios extraordina-•nos.
 Aunque una empresa no se crea con el objetivo de beneficiarse de
 estas ventajas fiscales, sí es cierto que las deducciones potencian
 que las organizaciones destinen fondos específicos a determinadas
 actividades. "Hoy las actividades 'premiadas' con las deducciones
 más importantes son las de I+D, con una rebaja fiscal de hasta el
 42% de la inversión; las de innovación tecnológica, con una deduc
 ción del 12%; y las inversiones de carácter medioambiental, con una
 del 8%", explican Pedro Blázquez, Agnés Granés y Anna Martínez,
 abogados de Cuatrecasas.
 Teniendo en cuenta estas cifras, Cristóbal Martí, socio responsable
 de Deloitte Abogados y Asesores Tributarios de Levante, indica que
 "una adecuada planificación fiscal puede conseguir que la innova
 ción de una empresa se financie casi íntegramente a través de la
 aplicación de los beneficios fiscales establecidos en la ley".
 Además de estas partidas, José María Cobos, asociado al departa
 mento fiscal de Garrigues, explica que "las empresas que fomenten
 la integración social y laboral de los discapacitados, es decir, que
 contraten a este tipo de trabajadores pueden beneficiarse de una de
 ducción que asciende a 6.000 euros por cada empleado con discapa
 cidad contratado". Asimismo, como medida para promover la crea
 ción de empleo, la reforma laboral ha introducido una deducción de
 3.000 euros para el primer contrato de trabajo concertado por la em
 presa con un menor de 30 años y, en caso de contratar desempleados
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 beneficiarios de prestación por desempleo, la empresa tendrá dere
 cho a una rebaja fiscal con un importe equivalente al 50% del subsi
 dio de paro que el trabajador tuviera pendiente de percibir, con el
 limite de doce meses y de acuerdo con una serie de requisitos que
 contempla la ley. Para potenciar la capitalización de las compañias
 también existen incentivos a la reinversión.
 El Impuesto sobre Sociedades "es un tributo estatal", recuerda Juan
 Carlos Roig, gerente del área de Impuesto sobre Sociedades de
 KPMG Abogados, "por ello, no existen desgravaciones en la cuota
 de carácter autonómico, como por ejemplo sí ocurre con el IRPF",
 añade.
 10. Consejos para utilizar las re
 des sociales en favor de tu nueva-,compama
 Tino Fernández. Madrid
 09/05/2012
 Las oportunidades que te brindan los 'social media' pasan por el ac
 ceso a un público interesado en tu compañia y una gran capacidad
 para enganchar al cliente.
 Si has decidido utilizar realmente las posibilidades que las redes so-
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 ciales brindan a tu empresa no debes dejar de lado la publicidad so
 cial. Es una oportunidad ideal para pyrnes que te facilitará vender tu
 empresa a audiencias muy enganchadas a tu firma, y que tiene mu
 cho que ver con el márketing viral y con una oportunidad para acce
 der a públicos concretos e interesados por lo que vendes.
 Algunos medios tradicionales pueden mostrarte un nuevo camino
 que tiene que ver con el uso que hacen de las social media. Es el
 caso del diario financiero The Wall Street Joumal, que tiene protegi
 da por una barrera de pago la mayor parte de sus contenidos. Ahora
 ha creado WSJ Social, una oportunidad de márketing y publicidad
 que atrae a patrocinadores y construye un nuevo tipo de relación con
 los suscriptores. Alisa Bowen, manager general de WSJ Digital Net
 work, explicaba recientemente que la compañía rompe asi los esque
 mas de uso de Facebook que se basaban simplemente en llevar tráfi
 co hacia los sitios web, y ahora crea una oportunidad nueva para
 participar con el WSJ directamente desde la plataforma de Face
 book. WSJ Social genera una experiencia de integración para el
 usuario y oportunidades innovadoras para los anunciantes.
 Jay Baer, autor de The Now Revolution, un 'manual' para lograr que
 tu compañia sea más ágil, amable y social, es de los que se pregunta
 qué sentido tiene gastar tanto dinero en publicidad si se utilizan efi
 cazmente redes sociales como Twitter o Facebook.
 Si estás decidido a utilizar estas nuevas armas para tu compañía, de
 bes tener en cuenta algunos consejos:
 Determina adecuadamente tus objetivos. Antes de analizar o medir
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 cada tweet, fotografia o post acerca de tu marca has de pensar dete
 nidamente cuáles son tus objetivos en los medios sociales; qué tratas
 de conseguir realmente a través de estos canales de comunicación
 con los clientes y usuarios. Como hemos visto en casos como el de
 The Wall Street Joumal, los medios sociales sirven para distribuir
 información y noticias -los usuarios de Facebook siguen los enlaces
 a noticias compartidos con familiares y amigos, mientras que aque
 llos que utilizan Twitter hacen uso de los enlaces a la información
 procedente de muy variadas fuentes- , pero también para responder a
 cuestiones de los clientes y establecer vínculos con una comunidad.
 Piensa en qué quieres que haga tu público con los contenidos que
 facilitas a través de esos canales sociales. ¿Estás tratando de que
 simplemente lean o pretendes que compartan, respondan, compren o
 se involucren?
 Crea 'unidades de medida' en función de los objetivos y comporta
 mientos que deseas analizar.
 Si pretendes medir el grado de compromiso del público con tu com
 pañía debes atender a los retweets, comentarios, respuestas y partici
 paciones. Cuánta gente interactúa, si lo hace a menudo y de qué for
 ma participa.
 Si lo que te interesa es encontrar fans y defensores de tu marca de
 berás preocuparte ante todo de analizar a quienes contribuyen al diá
 logo y a su influencia. Quiénes son los que participan y qué impacto
 tienen.
 Quizá lo que te interese sea hacer visible tu marca, que tu voz se es-
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 cuche más alta que la de la competencia: para eso debes analizar el
 "volumen" en el que se expresan tus competidores. De esta forma,
 tienes que preguntarte qué parte de la conversación global que se
 produce en tu sector, acerca de tu industria o de los productos y ser
 vicios que brindas tiene que ver con tu marca.
 11. Cómo ahorrar en tu empresa
 BEATRIZ ELÍAS. Madrid
 16/05/2012
 "Nunca compre nuevo lo que pueda comprar de segunda mano; nun
 ca compre de segunda mano lo que pueda alquilar; nunca alquile lo
 que pueda pedir prestado; nunca pida prestado lo que pueda mendi
 gar, y nunca mendigue lo que pueda rescatar de un naufragio". Esta
 recomendación, que se hace en el libro Creación de empresas para
 emprendedores, ilustra la buena gestión que toda pyrne y autónomo
 debe realizar para no caer en costes innecesarios. He aquí una serie
 de consejos para controlar los gastos que se generan en una empre
 sa, aprovechar al máximo los recursos, prescindir de las partidas su
 perfluas y evitar, en la manera de lo posible, el endeudamiento exce-•
 SlVO.
 Planificación estratégica. El emprendedor tiene que conocer las ne
 cesidades de la empresa; es decir, saber en qué gasta el dinero y con
 qué objetivo. Una planificación estratégica permite controlar los re
 cursos e identificar a qué se destinan. "Se debe tener permanente-
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 mente una agenda de reducción de costes sobre la mesa y tomar me
 didas con criterios de rentabilidad sobre los procesos, productos y
 clientes", aconseja David Alva, presidente de la Confederación Es
 pañola de Asociaciones de Jóvenes Empresarios (Ceaje).
 Comprar sin derrochar. Cuando se pone en marcha un negocio pue
 de darse un afán de compra que, aunque sea a buen precio, implica
 gastar más de lo necesario. Hay que evitar lanzarse a adquirir gan
 gas y es conveniente conseguir productos con referencias, así como
 negociar sus condiciones. Francisco Aranda, vicepresidente ejecuti
 vo de Fenac, expone que "no debemos acostumbramos a comprar
 por hábito, sino por necesidad. Cuando un negocio no posee liqui
 dez debe alquilar en vez de adquirir un producto". Y añade que "la
 empresa puede apostar por externalizar servicios o hacer las cosas
 por ella misma" para evitar un gasto superfluo.
 Uso de la tecnologia. El 50% del aumento de la competitividad en
 las pyrnes europeas en los últimos diez años se debe a la tecnologia.
 El uso de las TIC ahorra costes, hace la vida más fácil y aumenta las
 ventas, pero no se reduce a comprar un ordenador. Alfonso Arbaiza,
 director general de Fundetec, da cinco medidas para que la incorpo
 ración de la tecnologia sea efectiva: analizar si el negocio es viable;
 conocer qué hay que cambiar; averiguar si existe tecnología adecua
 da a las necesidades de la compañia; buscar y formarse en esa tecno
 logia, y comprarla.
 Creación de alianzas. La unión hace la fuerza entre los emprendedo
 res. Aranda explica que "siempre hay un mínimo de compra a los
 proveedores, pero la asociación entre pymes puede dar lugar a la ad-
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 quisición de lotes grandes, descuentos por volumen o a conseguir
 acuerdos flexibles para realizar los pagos".
 Mejores precios. La relación con los clientes es fundamental para
 lograr ciertas ventajas. Por ejemplo, es conveniente evaluar las fac
 turas y mejorar los acuerdos con los proveedores.
 Si se compra un bien sólo basándose en el precio, Alva aconseja te
 ner en cuenta dos cuestiones. Una, los posibles costes adicionales
 que puedan existir a largo plazo; y otra es el hecho de que el produc
 to pueda actualizarse en cuanto quede obsoleto.
 Evitar errores. Los recortes tienen que encaminarse a la mejora de
 las condiciones actuales del negocio pero, como dice el presidente
 de Ceaje, también tienen que ser realistas, precavidos y racionales.
 "La gestión de costes debe hacerse de formar constante y no sólo en
 época de crisis. Para que el ahorro sea eficiente y rentable no deben
 tomarse medidas de urgencia en momentos de dificultad".
 Las medidas de recorte no deben tomarse como una urgencia en mo
 mentos dificiles
 La planificación permite gestionar los recursos y controlar a qué se
 destinan
 Consejos para controlar los gastos
 Uno de los errores más comunes entre los autónomos es la falta de
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 previsión económica. La ausencia de un plan, además de llevar al
 descontrol de los gastos, posee consecuencias nefastas para el nego
 cio: "Esta situación deriva en que el emprendedor tenga que recurrir
 a la financiación externa y al endeudamiento, corriendo el riesgo de
 convertirse en perpetuo", apunta Vanesa Femández, asesora jurídica
 de la organización de autónomos ATA. Esta experta aconseja el con
 trol exhaustivo de los gastos deducibles de la actividad desde el pri
 mer momento, porque de este modo se pueden conseguir importan
 tes ahorros en materia fiscal. Fernández también recomienda al au
 tónomo conocer las subvenciones y bonificaciones a la contratación,
 informarse de los productos financieros que mejor se adapten a sus
 circunstancias concretas, y reducir los costes fijos al máximo para
 evitar su aumento.
 Otra medida consiste en separar presupuestos. "Diferenciar la parti
 da personal de la profesional ofrece buenos resultados, pero esta li
 nea divisoria es poco usual porque es dificil de llevar a cabo", opina
 la asesora juridica de ATA, quien añade que "es conveniente evitar
 los trasvases, excepto cuando sea imprescindible". Esta forma de
 ahorrar ayudará a controlar el gasto profesional y conocer en qué
 partidas es posible reducir.
 Hacer frente a las facturas en época de crisis
 La luz, el agua, el gas, el combustible ... Las facturas a las que el
 emprendedor hace frente son numerosas, pero también son abundan
 tes las formas de ahorrar en las distintas partidas.
 Iluminación: Todas las compañías pueden ahorrar en el consumo de
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 la luz. Salas con una mala iluminación, luces encendidas cuando no
 son necesarias o habitaciones iluminarlas cuando no se utilizan son
 algunas de las malas prácticas que aumentan la factura de la luz, y
 que son sencillas de evitar. Ismael Carmena, director general de Re
 lla, empresa de iluminación y electrónica, explica que "la mitad del
 gasto energético de las pyrnes se dedica al alumbrado de las ofici
 nas". Además de hacer un uso responsable de la luz, la tecnologia
 LED permite un ahorro de cerca del 80% en el recibo eléctrico.
 Energia: El control del gasto energético supone tener claro cómo y
 dónde consume la empresa. "Actualmente existe un sistema de ges
 tión de la demanda de energía que permite actuar sobre consumos
 latentes y anómalos en tiempo real", expone Carlos Sáez, responsa
 ble de gestión energética de Euroconsult. El ahorro oscila entre el
 15% y el 30% de la factura.
 Transporte: Si se mejora la conducción, una pyme puede ahorrar
 hasta un 20% anual en gasolina y un 25% en el seguro; es decir, cer
 ca de 2.000 euros por coche, según Cecilia Boned, consejera delega
 da de Arval, firma de alquiler de vehiculos. Las revisiones mecáni
 cas, el uso de la tarjeta de combustible o compartir el transporte en
 tre los empleados son algunas medidas de ahorro. Además, alquilar
 un coche en vez de comprarlo supone un 20% menos de gasto.
 12. Crea una empresa en tiempo
 récord
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 A. Bustillo. Madrid
 17/05/2012
 Un negocio nace de una idea original y su creación requiere comple
 tar un proceso burocrático y administrativo. A continuación, te ofre
 cemos todas las pistas para poner en marcha tu proyecto en el menor
 tiempo posible.
 La ilusión con la que se pone en práctica una buena idea de negocio
 suele toparse de frente con la excesiva burocracia. Conocer los prin
 cipales trámites que hay que cumplimentar es tan necesario como
 elaborar el plan de negocio -en el que se deben dejar claros los obje
 tivos de la empresa-, el estudio de mercado, el plan de márketing, la
 definición de los medios técnicos, el organigrama y la distribución
 de tareas, además del estudio económico y financiero.
 Aunque la Administración ha hecho bastantes avances y ya existen
 diferentes herramientas electrónicas que simplifican la apertura de
 un negocio, en España este proceso burocrático suele durar alrede
 dor de 47 días -frente a los 13 que de media cuesta montar una em
 presa en los países de la OCDE-.
 Lo primero que hay que solicitar es la licencia municipal de apertu
 ra, independientemente de la forma jurídica adoptada (empresario
 individual o sociedad mercantil). Esta licencia se debe pedir al ayun
 tamiento o junta municipal y si el local necesita reforma también ha
 brá que requerir una licencia de obras.
 A partir de aquí, los trámites varían según la fórmula jurídica elegi-
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 da. Así, si eliges ser empresario individual, además de ser mayor de
 edad, los requisitos son:
 Alta en el censo de obligados tributarios. El modelo que hay que so
 licitar es el 036.
 Alta en el régimen especial de trabajadores autónomos (Reta).
 Los trámites varían si se van a contratar a empleados. En ese caso,
 el autónomo debería tener en cuenta:
 Inscripción de la empresa en la Seguridad Social.
 Afiliación y alta de trabajadores al Régimen General de la Seguri
 dad Social.
 Comunicación de apertura de centro de trabajo.
 Libro de visita.
 Si eliges formar una sociedad mercantil, la más utilizada es la Socie
 dad de Responsabilidad Limitada (SL) que debe poseer un capital
 mínimo de 3.005,06 euros, totalmente suscrito y desembolsado. Este
 tipo societario presenta una figura alternativa, la Sociedad Limitada
 Nueva Empresa (SLNE), cuyo capital no podrá ser inferior a 3.012
 euros ni superior a 120.202. También está la Sociedad Anónima
 (SA) que necesita un capital mínimo de 60.101,21 euros, totalmente
 suscrito y desembolsado, al menos, en un 25% del valor nominal de
 cada acción.
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 Para formar una sociedad limitada se requiere:
 Certificación negativa del nombre. Es decir, que ese nombre no per
 tenezca ya a otra sociedad.
 Justificante de depósito bancario del capital social.
 Otorgamiento de la escritura pública y estatutos sociales ante nota-•
 no.
 Obtención del número de identificación fisca l (NIF) provisional.
 Liquidación del impuesto de Transmisiones Patrimoniales y actos
 jurídicos documentados. Modelo 600.
 Inscripción en el registro mercantil.
 Obtención del NIF definitivo, una vez inscrita la sociedad.
 Alta en el censo de obligados tributarios.
 Alta en el Impuesto de Actividades Económicas. Modelo 840. Du
 rante los dos prímeros años, la sociedad está exenta de pago. Está
 obligada a su desembolso siempre que la cifra de negocio alcance el
 millón de euros.
 Legalización de los libros de sociedades.
 En el caso de la sociedad, los trámites a la hora de contratar trabaja
 dores son los mismos que en el caso del empresario individual.
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 13. Recomendaciones para esco
 ger al socio perfecto
 Ángela Méndez. Madrid
 A la hora de poner en marcha un negocio propio, la tendencia gene
 ral es iniciar el proyecto en compañia. David Alva, presidente de
 Ceaje, recuerda que "es importante sentirse acompañado, sobre todo
 en los inicios" . Y Alejandro Suárez, emprendedor y business angel,
 comenta que "en los últimos años, y en mi opinión por la crisis, si
 ha aumentado la tendencia a hacerlo acompañado. Hay ahora mismo
 tan poco dinero para las empresas que empiezan y tantos problemas
 de financiación que, ante la imposibilidad de contratar gente, el em
 prendedor aglutina como socios, en mayor o menor medida, lo que
 antes con otra disposición económica hubieran sido sólo emplea
 dos" .
 04/09/2012
 Antes de crear tu compañia debes plantearte si puedes hacerlo solo o
 necesitas la ayuda de un compañero. Si decides asociarte, resulta
 fundamental un acuerdo previo que defma todos los aspectos.
 Vencer el miedo inicial
 Estos temores forman parte de lo que los expertos llaman el vértigo
 inicial, que acecha a todos y en especial a los empresarios noveles.
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 Sobre todo si el nuevo emprendedor ha dejado atrás la seguridad de
 un trabajo por cuenta ajena. Fernando Trías de Bes, profesor asocia
 do de Esade, señala que" los más inexpertos buscan compañeros de
 viaje más por la aversión al riesgo que por verdadera necesidad".
 Sin embargo, quienes atesoran más experiencia son más proclives a
 minimizar el acompañamiento. Asi lo atestigua la encuesta realiaza
 da por Trías de Bes para su obra, El libro negro del emprededor. En
 ella preguntaba a cientos de emprendedores si al poner en marcha
 un negocio lo haria solo o con un socio. El 95% de los consultados
 respondía de manera tajante: "Solo". La rotundidad la provoca la ex
 periencia, ya que la mayoria habia tenido que bregar con su compa
 ñero de viaje por problemas empresariales de distinta indole.
 Si te encuentras en esta disyuntiva es fundamental pensar con calma
 por qué necesitas un compañero y, si es así, cómo debe ser.
 Ten en cuenta que hay dos tipos de socios: el capitalista, que aporta
 dinero pero casi no interfiere en el dia a día de la empresa, y el que
 además de invertir capital trabaja en el negocio. Obviamente, al que
 hay que prestar más atención es al segundo, porque va a formar par
 te de todo el desarrollo y consolidación del proyecto. Para que una
 asociación funcione debe haber diversidad de talentos. Si no hay va
 riedad, no sólo no se suma, sino que se resta, y las relaciones perso
 nales se acaban deteriorando.
 Cómo escoger
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 Uno de los errores más comunes es querer invitar porque sí a cono
 cidos, familiares y amigos sin tener en cuenta si pueden aportar va
 lor a la empresa. Según Trías de Bes no hay que olvidar que "un so
 cio es un recurso más. Pero además éste tiene dos salvedades: es el
 más caro de todos los recursos (se remunera con acciones) y es un
 bien que puede llegar a paralizar nuestra actividad".
 Alva recuerda que "vas a trabajar codo con codo y que hay que mar
 carse y compartir metas comunes. Por tanto, es esencial conocer los
 antecedentes de nuestro socio, sobre todo que no tenga problemas
 financieros que puedan dificultar el acceso al crédito".
 Cristóbal Alonso, emprendedor y coordinador del club de empren
 dedores de antiguos alumnos de Insead, señala que "tener socios sig
 nifica compartir. Pero siempre tiene que haber una persona que lide
 re el equipo y que tenga la última palabra en relación con lo que hay
 que hacer. Por tanto, antes de lanzar la empresa es fundamental pac
 tar, de forma muy clara, cuál es la ambición y el objetivo que se per
 sigue al emprender". En resumen, para evitar futuros problemas, ela
 bora un acuerdo de socios que contemple cuánto se quiere facturar y
 ganar, a quién te quieres dirigir, cuántos empleados pretendes tener
 y dónde quieres llegar.
 14. Cómo elaborar un plan de ne-•
 gOCIO
 ,Angela Méndez. Madrid
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 Las buenas intenciones no son suficientes para sacar adelante tu pro
 yecto. Si quieres que la empresa llegue a buen puerto es esencial de
 tallar cada paso con mucho cuidado. Ignacio Castro y José Rufino,
 profesores de administración de empresas y márketing de la Univer
 sidad de Sevilla, destacan que "un plan de negocio no es un simple
 documento. Es un instrumento de trabajo que recoge el proyecto y
 que identifica las fortalezas y las debilidades del mismo". El empre
 sario debe tener en cuenta que es una herramienta de comunicación
 para transmitir a potenciales socios e inversores lo interesante que
 puede ser para ellos participar en el negocio. Su valor no es tanto su
 capacidad predictiva como la de motivarlos y hacerles comprender
 la viabilidad del proyecto y los posibles beneficios.
 21/09/2012
 Cuál es tu producto, tu público, cómo llegar a él, dónde hay oportu
 nidades, cómo financiarlo y quiénes son tus competidores son los
 aspectos esenciales que debes cuidar para que tu proyecto tenga éxi
 to.
 Estos son algunos de los puntos que debe contener:
 Resumen ejecutivo. Es la descripción de la información básica de la
 compañía. Debe incluir la visión corporativa: quién eres, qué ofrece
 rás, qué necesidades de mercado intentarás satisfacer y por qué es
 viable tu idea comercial.
 Nichos de mercado. Es una de las partes más importantes que debe
 prestar especial atención a las tendencias del mercado. Una vez que
 el campo de actuación esté definido hay que determinar el área geo-
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 gráfica, la dimensión de la empresa, la organización del negocio y el
 modo y dinámica del trabajo. También es preciso hacer un perfil lo
 más detallado posible de las empresas o consumidores que probable
 mente compren el producto o utilicen el servicio.
 Posicionamiento del negocio. Es la identidad de la empresa en el
 mercado. Es decir, la forma en la que deseas que se perciba tu pro
 yecto. Debe responder a preguntas como: ¿Qué hace que tu produc
 to o servicio sea único?, ¿qué necesidades del cliente cubre?, ¿cómo
 deseas que la gente lo perciba?, y ¿cómo se posiciona la competen
 cia?
 Competencia. Nunca hay que menospreciar a los competidores, al
 contrario, hay que conocerles muy bien. Si incluyes este apartado,
 los posibles inversores comprenderán que estás preparado para ha
 cer frente a algunos de los obstáculos de la vorágine empresaria!.
 Coste de producción y desarrollo. La parte de las finanzas es una
 pieza fundamental. Deberá contemplar una estimación de los poten
 ciales ingresos. Además es recomendable que se calcule la rentabili
 dad y el valor esperado de cada proyecto para poder escoger entre
 las alternativas que tengamos. Asimismo es importante incluir una
 sección que recoja los principales riesgos y que defina un plan de
 contingencia para las situaciones más críticas.
 Ventas y márketing. Es la descripción de la estrategia y de las tácti
 cas que se emplearán para captar clientes. Las ventas y la comercia
 lización son los eslabones débiles de muchos planes de negocio, de
 modo que es importante dedicarles especial atención. Una sección
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 sobre ventas y comercialización sólidamente preparada puede servir
 como hoja de ruta; a la vez que asegura a los posibles inversores que
 tienes un plan viable y los recursos necesarios para promover y ven
 der los productos y servicios.
 Fortalezas de gestión. Un buen equipo de trabajo es clave para trans
 formar una idea - aunque sea mediocre- en éxito. Esto tiene que ver
 con la dirección de la empresa. Es esencial mostrar que se cuenta
 con un buen equipo, que los profesionales que forman o formaráo
 parte del grupo son los mejores en su campo, y que sus capacidades
 y habilidades permitirán alcanzar los objetivos fijados y resolver
 cualquier problema.
 15. Diez principios de éxito para
 tu 'start up'
 Tino Fernández. Madrid
 20/07/2012
 Escoge bien a tu equipo, sé flexible, sigue tu instinto, pruébate a ti
 mismo... Son algunos consejos para que tu proyecto triunfe y dis
 frutes con un negocio rentable.
 Serás tu propio jefe y trabajarás en aquello que deseas; desarrollarás
 tu verdadera pasión y la convertirás en un negocio rentable; sabrás
 mirar más allá y ver oportunidades donde otros sólo advierten pro-
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 blemas... Te convertirás en emprendedor, pero para que tu empresa
 triunfe tendrás que seguir algunos consejos básicos:
 Debes ir más allá del plan de negocio. Este es fundamental, pero en
 el inicio has de completarlo con un esfuerzo personal y decidido
 para ganar experiencia en el sector que has elegido; debes asociarte
 con expertos que conozcan en profundidad la actividad que vas a
 desarrollar; y debes estar dispuesto a probar y refinar tu modelo.
 Pon a prueba tu idea. El 60% de ellas fracasa en los primeros tres
 años. Habla con gente real que esté en el sector y en el mercado al
 que te quieres dedicar. Explora a quienes pueden ser tus clientes y
 estudia sus opiniones y visiones sobre el producto.
 Escoge el mercado adecuado. Hacerlo así supone haber ganado
 prácticamente la mitad de la batalla.
 La otra mitad es el tiempo. No basta con que escojas entrar en una
 gran industria o sector. Debes elegir adecuadamente el timing para
 ello. Si optas por el espacio adecuado pero te precipitas, puedes fra
 casar. Debes tener en cuenta si existen otros emprendedores a los
 que respetas en tu mismo espacio, y si otras compañías ya hacen lo
 que tú quieres hacer. El escenario ideal seria comenzar con tu nego
 cio un año antes de que el mercado experimente un boom en ese sec
 tor.
 Debes conocer y entender a tus futuros clientes. Quiénes son, qué
 guía sus decisiones de compra; cómo puedes diferenciarte de los
 competidores y cómo puedes convencer a tus futuros compradores
 del valor de tu oferta.
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 Sé flexible en lo que se refiere a los objetivos de tu negocio. Debes
 saber ajustarte a nuevas circunstancias y condiciones. La mayoria de
 las ideas fracasan, pero gran parte de las compañías con éxito son
 aquellas que han sabido modificar la idea inicial una, dos, tres ve
 ces ... y logran una versión mejorada.
 Sigue tu instinto. Mark Zuckerberg, Steve Jobs, Michael Dell, Wa
 rren Buffett, o Richard Branson lo hicieron ...
 Tus socios, empleados y colaboradores deben seguirte por tu credi
 bilidad. Y en ocasiones puede resultar dificil convencerles -e incluso
 convencerte a tí mismo- de que hay que seguir una idea basándose
 en un presentimiento, o en el instinto. Pero en ocasiones es lo mejor
 que puedes hacer.
 Grandes ideas, inventos, compañías y proyectos han surgido por se
 guir el propio instinto. ¿Es posible saber si se trata de una ocurren
 cia brillante o de una locura? Casi nunca... Pero debes seguir tu
 instinto. No temas a lo que piensen los demás; no le tengas miedo al
 fracaso ni a la posibilidad de explorar las nuevas oportunidades que
 se te ofrecen.
 Contrata a la gente adecuada. El equipo es fundamental para el futu
 ro de tu start up. La mejor gente te hará llegar al número uno. No
 puedes dedicarte sólo a "llenar" posiciones en tu nueva empresa.
 Ten en cuenta que los 20 primeros empleados o colaboradores que
 decidas contratar resultan fundamentales. De alguna manera, serán
 el alma de tu negocio, y marcarán el tono de futuras contrataciones.
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 Contratar bien lleva mucho tiempo. No dejes nada al azar. Debes
 probar a tus empleados potenciales. Resulta fundamental que deter
 mines si los candidatos pueden hacer el trabajo que les pides.
 Debes saber despedir. Muchos emprendedores "primerizos" tienden
 a contratar a la gente equivocada. Persistir en el error y no saber
 prescindir de quien no vale resulta critico.
 No esperes demasiado para lanzar tu proyecto. Puedes estudiar el
 mercado y hacer predicciones, pero la única forma de saber real
 mente si lo que ofreces tiene futuro es ponerte delante del público y
 pedirle que compre o use tu producto. ¿Cuándo debes empezar? En
 primer lugar, aprovecha si eres joven. Hazlo pronto si tu carrera o tu
 vida laboral no te satisface. O si has perdido tu trabajo. Si es así,
 emprende.
 16. Recetas para que tu 'start up'
 no caiga enferma
 Tino Fernández. Madrid
 26/07/2012
 Acostumbrados a los ajustes y medidas extremas de última hora,
 conviene que tengas un botiquín de urgencia con soluciones para los
 males de tu empresa.
 45 de 59

Page 24
                        
                        

Expansion
 La idea y la visión propia del emprendedor no bastan si no sabes
 ejecutar tu proyecto. Aquí van algunas recetas para combatir ciertos
 males de la gestíón que pueden infectar a tu organización:
 Cualquier 'enfermedad' que tenga que ver con tu equipo puede afec
 tar gravemente a la gestión de tu compañia. Saber contratar resulta
 determinante, y debes recordar que los 20 primeros empleados o co
 laboradores que fiches son fundamentales para el futuro del nego
 cio. Por eso resulta crucial que planifiques este núcleo inicial de
 profesionales. Evita que tu falta de previsión provoque escasez de
 personal cualificado. Tu start up no puede quedar a merced de rit
 mos asfixiantes y empleados en estado de tensión permanente pro
 vocado por la sobrevaloración de capacidades. Llegarán el absentis
 mo, las bajas por estrés o el mal ambiente de trabajo.
 La disminución del compromiso en la organización puede estar cau
 sada por el incumplimiento de promesas laborales, la insatisfacción
 retributiva, la falta de reconocimiento y el robo de méritos. Si caes
 en esta anemia organizativa puedes provocar asimismo absentismo,
 desgana, impuntualidad y comunicación mínima entre tus colabora
 dores y empleados. El antidoto a estas enfermedades que tienen que
 ver con tu equipo está en una gestión del tiempo adecuada, en las
 politicas de conciliación, en una planificación adecuada, o fijando
 objetivos realistas y posibles.
 También en relación con el equipo que has elegido para tu aventura
 empresarial, debes cuidar la adaptación a los cambios del entorno.
 Una plantilla conservadora, excesivamente burocrática, insegura y
 sin visión de futuro induce la falta de innovación, en formación y en
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 tecnologia. Combate estos males con una óptima gestión del cam
 bio, modelos de gestión del conocimiento, clima de confianza o el
 rejuvenecimiento de tu plantilla.
 Tan peligrosa como la anemia organizativa es la esquizofrenia de la
 organización. Como creador de empresa, debes convertirte en la cla
 se de lider al que sus empleados, socios y colaboradores siguen por
 que genera confianza. Debes motivarlos porque han apostado por tí,
 y tu liderazgo visionario es esencial. Debes evitar la incoherencia
 entre tu discurso y la realidad, la inseguridad en la dirección, y la
 incapacidad para comunicar la realidad y gestionar todos los conflic
 tos. Se impone el liderazgo ético.
 Evita la adicción al corto plazo, una miopia propia de aquellos que
 no quieren tomar decisiones estratégicas para que esto no afecte a
 los resultados del próximo trimestre. No puedes caer en la incapaci
 dad para reconocer con antelación los cambios que se dan en el mer
 cado. Esto se da cuando priorizas lo urgente sobre lo importante y
 supone una falta de contacto con la realidad empresarial. Tu start up
 miope terminará por perder clientes o retrocederá en ventas. La mio
 pia se cura con modelos de benchmarking, investigaciones de mer
 cado y formación sobre el sector en el que has decidido establecerte.
 Debes asociarte con expertos que conozcan la actividad que vas a
 desarrollar.
 Sin una buena planificación financiera y comercial, diversificación
 de ingresos, planes de conciliación, compensación y meritocracia, la
 estructura de tu empresa puede debilitarse por falta de recursos. En
 tonces llega el endeudamiento excesivo, una plantilla sobredimen-
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 sionada, la excesiva concentración de ingresos, escaso liderazgo o
 falta de medidas de conciliación.
 Como lider, no puedes perder la capacidad de olfatear el ambiente
 del equipo, el clima laboral, la tendencia del mercado ... Sin ese ol
 fato empresarial serás incapaz de percibir en los detalles la informa
 ción que te alerta de los riesgos y oportunidades.
 Como creador de empresas tampoco te favorece el exceso de autoes
 tima o la falta de autocrítica, de orientación al cliente o una burocra
 cia innecesaria. El desprecio de la competencia, el ninguneo a los
 colaboradores o la falta de canales de comunicación fluidos se tratan
 con humildad, comunicación, y una dirección más flexible.
 17. Cómo se pone en marcha un
 negocio en Internet
 Beatriz Elías. Madrid
 24/05/2012
 La Red es el terreno en el que crecen casi todas las 'start up' creadas
 por emprendedores. Saber lanzar un negocio online es ya una nece
 sidad para iniciar cualquier proyecto.
 La Red es el gran mercado en el que los emprendedores hacen reali
 dad su empresa: es sencillo, no requiere inversiones elevadas y las
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 barreras de entrada son fáciles de salvar. Para montar un negocio
 por Internet se necesita, de forma muy resumida, una buena idea y
 un ordenador.
 No obstante, estas facilidades también pueden volverse en contra
 del nuevo empresario. La competencia es alta y, por eso, hay que
 destacar y ofrecer servicios diferenciados y de calidad, y generar
 confianza en los usuarios. Además, el emprendedor debe encontrar
 un nicho atractivo y que todavia no haya sido explotado.
 •Estos son algunos de los puntos clave para montar una empresa onli-
 neo
 El plan de negocio. Los pasos previos para poner en marcha un pro
 yecto digital no difieren en gran medida de los que hay que seguir
 para lanzar una empresa tradiciona!. En primer lugar, el emprende
 dor debe realizar un buen plan de negocio. Esta herramienta es un
 instrumento que recoge la descripción de la compañía; el nicho de
 mercado, es decir, la dimensión de la empresa y la organización del
 negocio; los competidores y clientes; los costes e ingresos; la estra
 tegia de venta, y el equipo que forma parte.
 Elección del dominio. El emprendedor debe plantearse que sus
 clientes nunca han oido hablar de su marca; por eso, el nombre del
 dominio es clave. Fennín Palacios, director de experiencia de clien
 te de Arsys, aconseja que "se elija un nombre relacionado con la ac
 tividad, que sea fácil de recordar y de teclear".
 Lanzamiento de la web. Como en el mundo online no existe el tra
 to directo con el cliente, el portal debe transmitir confianza para 10-
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 grar atrapar al consumidor.
 En este sentido, Palacios explica que hay que trabajar la sección de
 contenidos: "Los usuarios necesitan información y datos personali
 zados. De este modo, se sentirán atraídos y se generará confianza".
 Además, cuanta más información contenga la web, mejor posiciona
 da aparecerá y, por tanto, logrará mayor visibilidad.
 Yago Arbeloa, presidente de la Asociación de Inversores y Empren
 dedores de Internet (AIEI), considera que "el nuevo empresario
 debe lanzar una versión básica de la web para comenzar a encontrar
 clientes". Así, se empieza a generar tráfico, ventas y publicidad. No
 obstante, Arbeloa advierte de que "antes de actuar, se debe pensar
 en qué se va a hacer y cómo".
 La financiación. La versión inicial de la web permitirá conseguir
 los primeros ingresos. Aun asi, el presidente de la AIEI estima que
 "desde 6.000 euros se puede intentar vender productos y servicios
 por Internet. Una cifra inferior a la creación de un negocio ojJline ".
 Y añade que "en el momento que la web empieza a funcionar, hay
 que acelerar la búsqueda de capital".
 Promoción del negocio. La empresa debe ser visible, aparecer de
 forma destacada en los buscadores, ser activa en las redes sociales y
 destinar recursos a la publicidad online. El emprendedor debe fami
 liarizarse, además, con las herramientas que miden el número de
 clics y de usuarios únicos para controlar el negocio. "El hecho de
 que se pueda vender en todo el mundo significa también que la com
 petencia será feroz y cualificada, ya que puede surgir mejor tecnolo-
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 gia con menores costes y más talento en cualquier rincón", concluye
 Arbeloa.
 18. Lecciones de creatividad para
 tu nueva empresa
 Tino Fernández. Madrid
 25/05/2012
 La innovación no puede desaparecer de tu compañía, ni siquiera
 cuando ésta se consolide. Aqui van algunos consejos para mantener
 el espíritu renovador que ayudará a impulsar un nuevo proyecto.
 Pasión, visión, pero también altas dosis de realismo que permitan
 convertir una idea en negocio rentable. Las características que defi
 nen al emprendedor -ve soluciones donde otros sólo advierten pro
 blemas- tienen mucho que ver con ser creativo: la creatividad nace
 de la divergencia, de ver con ojos diferentes lo que todo el mundo
 ha visto. Es descubrir lo que otros no han descubierto.
 El gran paso, además, es buscar socios y colaboradores que piensen
 de forma distinta y que revolucionan la organización. Pero resulta
 definitivo lograr que esas personas puedan también integrarse den
 tro de la compañía. De lo contrario, el sistema los 'escupe'. El em
 prendedor es creativo y busca además personas originales con res
 puestas diferentes, pero que tengan capacidad para que sus ideas se
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 puedan realizar.
 1. No penalices el fracaso. La innovación requiere experimentación,
 y esto nos puede conducir inevitablemente a fallar. El error será un
 paso adelante si estás seguro de que cada intento sigue un plan bien
 concebido. Penalizar el fracaso hace que tu equipo se desanime a
 seguir intentándolo. Debes crear una cultura que recompense la in
 novación y la experimentación, en la que el fracaso sea visto como
 una experiencia de aprendizaje.
 2. A cualquier compañia le interesa convertir a su equipo en una in
 cubadora de innovaciones antes que seguir un modelo de negocio
 estático.
 Si no lo intentas, nunca tendrás éxito. Habla con clientes, inverso
 res. El resultado de tus "experimentos" será el mejor indicador sobre
 el éxito de tu producto o servicio.
 3. Cambia tu forma de ver las cosas. Las visiones estereotipadas blo
 quean al visionario. Imagina aproximaciones contradictorias, y acos
 túmbrate a trabajar con conceptos opuestos. Algunos expertos re
 cuerdan que en ocasiones elevar el precio de un producto o servicio
 vendiendo la idea de estatus puede llevarte a tener más clientes que
 entrar en una guerra de precios.
 4. Debes conseguir un equilibrio en tu compañia entre aquellos que
 son creativos y los que ejecutan y hacen efectivamente las cosas.
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 5 Delega y confia en tu equipo. Es la única forma de crecer eficaz
 mente. El fundador de una start up no puede hacerlo todo solo.
 6. La diversidad es aliada de la creatividad. Haz todo lo posible por
 rodearte de verdadera diversidad intelectual. Si quieres ser más crea
 tivo necesitas ampliar tu circulo social e incluir en él a gente que sea
 diferente a ti. Esa red más extensa de contactos te abre a nuevas for
 mas de pensar.
 7. Descubre las áreas en las que eres más débil y contrata a gente
 apasionada y experta en esas cuestiones.
 8. Comparte tu visión del negocio. Si tienes nuevos proyectos creati
 vos que necesitan salir adelante, tu equipo se implicará en ellos si
 sabe por dónde vas.
 9. Celebra los éxitos y recompensa las victorias de tus colaborado
 res. Es una forma de fidelizarlos e implicarlos.
 lO. Puedes llegar a ser lo que pretendas ser. La actitud influye en el
 comportamiento, pero el comportamiento también influye en la acti 
 tud.
 19. ¿Tienes el gen emprendedor?
 Arancha Bustillo. Madrid
 19/06/2012
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 Capacidad de adaptación, iniciativa y habilidad para atraer recursos
 son sólo algunas de las claves que convierten a una persona en todo
 un emprendedor. Sigue este test para descubrir cuál es tu ADN de•
 nuevo empresano.
 Si Henry Ford, Bill Gates o Steve Jobs hubieran dejado sus inventos
 en manos de la suerte quizá no habrían pasado a la historia como
 grandes emprendedores. Muchos avances han sido obra de genios
 que llevan en su ADN el gen de emprendedor. Un don que debe re
 forzarse con trabajo, constancia y esfuerzo. Descubre si tú también
 tienes madera de emprendedor:
 ¿Cuáles son las habilidades que debe tener un posible emprendedor?
 La mayoría de expertos coinciden en la innovación, la capacidad
 para trabajar en equipo y la motivación como principales aptitudes.
 Pero no son las únicas. Fernando Alfara, director del área de Cien
 cia y Tecnología del Centro de Iniciativas Emprendedoras de la Uni
 versidad Autónoma de Madrid, considera que un emprendedor
 "debe ser una persona capaz de convencer a otros de la idoneidad de
 su proyecto; tiene que saber atraer recursos, tanto materiales como
 financieros; contar con capacidad para trabajar bajo presión y saber
 adaptar su idea a las necesidades de sus clientes".
 ¿De qué manera se enfrenta un emprendedor a un nuevo proyecto?
 Según Antonio Fontanini, director de programas en la Escuela de
 Organización Industrial (EOI), "con una mente abierta, sin prejui
 cios o esquemas preconcebidos, con todos los sentidos alerta. Debe
 crecer con el proyecto y aprender con él".
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 ¿Qué es imprescindible para empezar? Mathieu Carenzo, director
 ejecutivo del Centro de Emprendedores del !ESE, es tajante al afir
 mar que descubrir una oportunidad de negocio, es decir, una idea de
 mercado es lo indispensable. David Alva, presidente de la Confede
 ración Española de Jóvenes Empresarios (CEAJE), añade la necesi
 dad de contar con un buen equipo porque "el capital humano es la
 base del proyecto". El respaldo financiero, obviamente, también es
 importante.
 ¿De qué manera debes enfrentarte a un nuevo proyecto? Daniel So
 riano, director del Centro Internacional de Gestión Emprendedora
 de !E Business, considera que un proyecto siempre es un reto. Por
 eso, lila mejor manera de encararlo es centrarse en la visión y en la
 estrategia de lo que se quiere hacer, es decir, tener creatividad, y ad
 quirir una actitud centrada en la ejecución y resolución de los pro
 blemas.
 ¿Qué actitud debe tener ante los cambios? Jordi Vinaixa, director
 académico de Esade Entrepreneurship Institute, asegura que siempre
 hay que ver los cambios como algo positivo, ya que generan oportu
 nidades. Son el caldo de cultivo ideal para los emprendedores. Los
 cambios en el entorno impactan directamente en el usuario y en el
 cliente haciendo que las relaciones entre los agentes del mercado
 cambien. Hay que estar atento a las necesidades que surjan.
 ¿Y ante los fracasos? Como nada sale perfecto a la primera, un em
 prendedor debe entender los errores como parte del proceso. Ade
 más, "si quieres que el proyecto tenga un valor añadido será necesa
 rio alejarse de las inercias del mercado y atreverse a hacer cosas
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 nuevas. Los fracasos deberian ser vistos como lo que son: una expe
 riencia de la que se aprende", afirma Soriano.
 A qué le debe dar mayor importancia: a la idea o a la manera de po
 nerla en práctica. Todos los expertos coinciden en que la implemen
 tación del proyecto es 10 más importante.
 ¿Qué es lo que deberia motivar a un emprendedor? Alfara cree que
 "10 que deberia mover a un nuevo empresario es encontrar una nece
 sidad por cubrir en la que pueda proyectar sus capacidades y con la
 que se identifique al cien por cien. Esto posibilita una mayor garan
 tía de éxito" .
 ¿De qué debe huir? Del exceso de optimismo y de la improvisación.
 De creer, como indica José Manuel Casado, presidente de 2Consul
 ting, que con una idea y con dinero es suficiente. De emprender sólo
 por hacerse rico, como critica Fontanini. Alva también advierte del
 miedo al fracaso y del vértigo de la posibilidad de morir de éxito.
 ¿Cómo debería iniciar su aventura empresarial? Acudir a profesio
 nales y expertos con un plan de negocio viable y convincente; calcu
 lar un retomo dc la inversi ón razonable a largo plazo; establecer hi
 tos claros para la puesta en marcha del proyecto y su ejecución; es
 tar cerca de tu potencial cliente y adaptar la solución con la expe
 riencia de uso del mismo.
 20. Trámites legales para montar
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 tu negocio en internet
 Montse Mateas. Madrid
 03/07/2012
 Si te planteas poner en marcha una empresa online, no necesitas lo
 cal y puedes ahorrarte los costes de personal. Pero estos atractivos
 no te eximen de seguir al pie de la letra 10 que marca la ley.
 Los emprendedores que están al frente de una empresa online saben
 muy bien que deben tener bajo control todo 10 que se refiere a la
 Ley de Protección de Datos (LOPD). No cumplir con ello puede su
 poner una multa de hasta 600.000 euros. Los fundadores de Mi
 mub.com, un club privado de venta online de muebles y accesorios
 de decoración para el hogar, aseguran que dominar esta parte desde
 el inicio evita problemas futuros .
 Paloma Bru, responsable de telecomunicaciones media y tecnologia
 del despacho de abogados Jones Day, advierte que la LOPD es muy
 precisa en este sentido y que el prestador de servicios, en este caso
 la empresa que opera online, debe informar en el momento de la re
 cogida de los datos de los clientes del uso de mismos, de la existen
 cia de un fichero y de las consecuencias de su obtención, entre otros
 requisitos. "En particular debe especificar claramente el nombre o
 denominación social y el domicilio de responsable del fichero al que
 se incorporarán la información solicitada", afirma.
 Otro de los factores que apuntan los fundadores de Mimub.com es
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 Más libros de Expansion
 David González es uno de los pioneros en España en plataformas
 web. Presidente y fundador de Anuntis.com, una de las compañías
 más importantes para comprar y vender en España y Latinoamérica
 -gestiona entre otras segundamano.com, fotocasa.es y coches.net-,
 explica que para poner en marcha una empresa en la red hay que va
 lorar más la marca que el dominio. También señala la importancia
 de la idea: "Resulta clave dar con un buen concepto que cale en el
 público y encontrar singularidades que sean dificiles de copiar. Por
 ejemplo, Segundamano tiene muchos anuncios, una marca muy re
 conocida y una masa critica de usuarios. El caso internacional más
 claro es el de Facebook, que dispone de más de 900 millones de
 usuarios" .
 definir cuanto antes los avisos legales de la web: protección de da
 tos, aviso legal y condiciones de privacidad: "Gracias a la experien
 cia de los socios en anteriores empresas, los trámites legales fueron
 sencillos pero tener un buen abogado es el 80% de la clave del éxi
 to". Esta firma ha invertido 250.000 euros en el desarrollo tecnológi
 co y lanzamiento del negocio y prepara una segunda ronda de finan
 ciación destinada a promocionar la web, captar nuevos clientes y a
 ampliar el equipo de compras y selección de productos.
 Conseguir un buen dominio es clave. Bru señala que su registro y
 mantenimiento se puede realizar a través de agentes registradores
 que, además de prestar este servicio, ofrecen otros adicionales corno
 el de alojamiento. Así, el coste de la asignación de '.es' es de 32.56
 euros, que puedes renovar al mismo precio. Accede a las tarifas de
 otros dominios en www.nic.es.
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