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CEEIl Ciudad Real

introduccion

El Centro Europeo de Empresas e Innovacion de Ciudad Real,
CEEI Ciudad Real, es una Fundacién privada sin animo de lucro,
dedicada a promover la actividad empresarial y la creacion de em-
pleo, proporcionando asistencia técnica para la puesta en marcha
de proyectos empresariales de caracter innovador, como instru-
mento de creaciéon de nuevas empresas y la diversificacion, desarro-
lloy mejora de la competitividad de las Pymes.

Los objetivos del CEEI Ciudad Real se centran en canalizar las inicia-
tivas emprendedoras, a través de empresas innovadoras y eficien-
tes, fomentar la diversificacion y la modernizacion de las pequefas
y medianas empresas, y contribuir a la mejora del tejido industrial y
empresarial, todo ello como instrumento de creaciéon de riqueza y
empleo en la provincia de Ciudad Real.

CEEI Ciudad Real trabaja con un amplio conjunto de emprendedo-
res, empresas e instituciones, ofreciendo un abanico de servicios al-
tamente cualificados de consultoria, que van desde la informacion
y asesoramiento para la creacion y consolidacion de empresas, has-
ta la consultoria especializada de desarrollo y puesta en marcha de
proyectos empresariales.
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EI “MANUAL PARA LA CREACION DE SPIN-OFF” que a continuacion presen-
tamos, tiene como objetivo orientar a los emprendedores, estu-
diantes, profesores, investigadores y empresarios en el proceso de
generacion de un Spin-Off, es decir, de la creacion de una empresa
en el seno de otra empresa, institucion o universidad, a partir de
un proyecto empresarial de innovacion tecnoldgica, resultante de
conocimiento cientifico, técnico o tecnologico.

Este manual ha sido elaborado en base a la experiencia adquirida
por CEEI Ciudad Real en la creacion y consolidacion de empresas
de base tecnoldgica y el desarrollo de programas especificos para la
generacion de Spin-Off en el entorno empresarial y académico.

Las actuales politicas econdémicas han aunado esfuerzos para dotar
de mayor relevancia al desarrollo cientifico y tecnoldgico fomentan-
do procesos de innovacion que permitan fortalecer la competitivi-
dad de la red empresarial.

Spin-off s
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quésse entiende por

spin-off

Las actuales politicas econo-
micas han aunado esfuerzos para
dotar de mayor relevancia al desa-
rrollo cientifico y tecnolégico, fo-
mentando procesos de innovacion
que permitan fortalecer la compe-
titividad empresarial.

En este marco surge el concep-
to de spin-off como cauce para
estructurar, comercializar y renta-
bilizar los conocimientos cientifi-
cos en el ambito empresarial en un
proceso de mutua regeneracion
denominado transferencia tecno-
logica.

El término spin-off es un ter-
mino anglosajon cuyo significado
engloba aquellas empresas crea-
das en el seno de otra empresa ya
existente, publica o privada, que
actla como matriz y que sirve de
apoyo en los primeros pasos de su
trayectoria.

Estas empresas suelen nacer en
muchos casos, de las universidades
0 centros de investigacion publi-
cos, si bien con el tiempo adquie-
ren independencia juridica, técnica
y comercial constituyéndose como
empresas de nueva creacion.
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(/] Segun la entidad matriz origi- - Spin-off institucionales:
E naria de la que se crea la nueva también de caracter publi-
& empresa se establecen diferentes Co surgen en este caso de los

tipos spin-off: centro de investigacion publi-

COS NO universitarios
- Spin-off universitario: sur-

ge a partir del entorno de la - Spin-off empresarial o start-
universidad por iniciativa de up: creadas en este caso a par-
estudiantes, profesores, inves- tir de empresas privadas

tigadores o miembros de la
comunidad universitaria.

SPIN-OFF

PUBLICAS PRIVADAS

Spin-off Spin-off Spin-off
Universitarias Institucionales Empresarial o
Start Up

TRANSFERENCIA TECNOLOGICA

En este manual nos centrare-  universitario, tratando de conocer
mos en el analisis de las spin-off  los aspectos caracteristicos de las
constituidas a partir de la iniciati- ~ mismas, asi como los pasos nece-
va publica, concretamente aque-  sarios para su creaciéon y consoli-
llas surgidas a partir del contexto  dacion.
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Existen otras clasificaciones de
las spin-off, entre las que se en-
cuentra la realizada por la Organi-
zacion para la Cooperacion y el Desarro-
llo Econémico (0CDE) que, si bien no
establece una auténtica tipologia
de estas empresas, si marca unas
directrices minimas que contribu-
yen a definir las caracteristicas que
las consolidan como tales. Entre di-
chas caracteristicas destacan, para
el caso de las Spin-off universita-
rias, las siguientes:

- Al menos uno de sus fundado-
res es un profesor, investiga-
dor, estudiante o empleado de
la universidad.

Creacidn de

Spin-off

Suelen incorporar tecnologias
innovadoras o avanzadas.

Comienza su andadura, en nu-
merosos casos, al amparo de
un CEEl o de alguna infraes-
tructura perteneciente al sec-
tor publico, y que constituyen,
como se verd mas adelante,
uno de los elementos basicos
para el desarrollo de spin-off
junto con los viveros de em-
presas.

Recibe o ha recibido en su ini-
Cio una participacion en su ca-
pital de la universidad.

Agentes

Elementos

de apoyo

EMPRESAS DE
BASE

TECNOLOGICA

Capital

Tecnologia

Spin-off s
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Esto permite concretar lo que se
entiende por spin-off universitario
como aquellainiciativa empresarial
en la que el fundador pertenece en
alguna medida a la universidad, o
bien se crea en base a los cono-
cimientos o tecnologia generada
por la propia universidad.

Las spin-off estdn vinculadas
por lo tanto al concepto de transfe-
rencia tecnoldgica entendido como,
la comercializacion en el ambito
empresarial de la investigacion ge-
nerada en el entorno universitario,
siendo una iniciativa publica que
persigue objetivos privados.

Esto permite hablar de empresas
de base tecnoldgica, es decir, empre-
sas embrion creadas por estudian-
tes, investigadores o profesores de
la universidad que han desarrollado
mediante la investigacion, la inno-
vacion y la tecnologia un proyecto
empresarial de innovacion tecnoldgica
con un elevado potencial econo-
mico y una fuerte orientacion al
mercado.
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Ahora bien, la rentabilidad de
los resultados de la investigacion
universitaria no es relevante para
la propia coyuntura de la organi-
zacion matriz ya que no afecta a
sus funciones caracteristicas, en
este caso la ensefanza vy la inves-
tigacion, por lo que la transferencia
del producto en negocio es llevada
a cabo a través de las empresas de
base tecnoldgica con el apoyo de la
universidad pero con entidad juridi-
ca propia y con la consideracion de
sector estratégico para el desarrollo
industrial.

Todo ello transforma la funcion
ultima de la universidad, situando-
la en el centro del desarrollo indus-
trial y vinculandola a la innovacion
y al progreso.

Los derechos de la universidad
sobre su explotacion vienen con-
dicionados por la titularidad, lo que
ha derivado en el establecimiento
de un mareco juridico que regule di-
cha titularidad a fin de determinar
en cada caso los derechos de ex-
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plotaciéon industriales e intelectua-
les. No obstante la transferencia de
conocimiento del contexto univer-
sitario al empresarial tiene lugar
mediante un proceso estatutario re-
gulado por ley que se materializa en
diferentes férmulas.

Las empleadas por las univer-
sidades para formalizar su politica
de transferencia de tecnologia son
fundamentalmente tres, |a contrata-
cion de proyectos con empresas e institu-
ciones, |a creacion de empresas de base
tecnoldgica vinculadas a patentes o
simplemente patentando su investi-
gacion para poder comercializarla.

En cuanto a la normativa que
afecta a la creacion de spin-off
cabe destacar las siguientes leyes:

-Ley Organica de Universidades
6/2000, de 21 de diciembre de 2001
(LO.U)- en la que se regula la
vinculacion entre la investiga-
cion universitaria y el sistema
productivo mediante la cons-
titucion de empresas de base

a Creacidn de

Spin-off

tecnoldgica en las cuales puede
participar el personal docente.

-Ley de incompatibilidades del Perso-
nal al servicio de las Administracio-
nes Piblicas 53/11984 , Art. 12.1.b
que pone de manifiesto la difi-
cultad para que los profesores
participen en el capital social o
en los 6érganos de gobierno de
las spin-off, si bien la participa-
cion en el capital social no en-
trafia ningun problema siempre
y cuando no supere el 10% del
importe total y la nueva empre-
sa no dirija sus servicios a la ad-
ministracion.

Pero este proceso de transfe-
rencia de tecnologia cuya maxima
se alcanza con la constitucion de
la empresa de base tecnoldgica
o spin-off tiene una doble finalidad
que, al margen de impulsar el desa-
rrollo industrial basado en los resul-
tados de la investigacion pubilica,
permite fomentar la cultura empren-
dedora y la cultura innovadora desde
la propia universidad.

G
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Spin-off .

SISTEMA PRODUCTIVO & INVESTIGACION UNIVERSITARIA

AMBITO EMPRESARIAL AMBITO UNIVERSITARIO
N Resultados
Proyecto empresarial
i dela
de base tecnolégica et
Investigacion
TRANSFERENCIA
DE
TECNOLOGIA
Empresa de . Comercializacion
base tecnoldgica o : empresarial
spin-off : resultados investigacion
INVESTIGACION CONTINUIDAD DE LOS
APLICADA PROCESOS
E DE
INNOVACION INVESTIGACION
IMPULSO DEL FOMENTO DE LA
DESARROLLO CULTURA
INDUSTRIAL EMPRENDEDORA

DEMANDA
TECNOLOGICA

OFERTA
UNIVERSITARIA
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Porlotanto, laempresas de base
tecnoldgica basan su “saber hacer”
en los conocimientos derivados de
la investigacion para lo cual pasan
por tres fases:

- Identificaciéon de la idea empre-
sarial desde las distintas lineas
de investigacion.

- Transformacion de la idea
en oportunidad, mediante
la elaboracion de proyectos
empresariales de innovacion
tecnolégica orientados  al
mercado.

Creacidn de

Spin-off

- Desarrollo de la iniciativa em-
presarial empleando aquellos
elementos que tiene a su dispo-
sicion.

Lapuestaenmarchadeunaidea
empresarial pasa, necesariamente,
por la ejecucion de una serie de
estudios que contribuyen a definir
y concretar aquellos aspectos que
influirdn en el éxito o el fracaso de
la futura empresa.

En los siguientes apartados se
ha tratado de recopilar toda la in-
formacion significativa para la ela-
boracion de dichos informes.

Spin-off s
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A continuacion se analizan los
diferentes pasos del proceso de cons-
titucion de una empresa spin-off
universitaria cada uno de los cua-
les entrana diferentes grados de con-
crecion que van desde la valoracion
de la idea hasta la elaboracion del
plan de empresa.

a Creacidn de

Spin-off

spin-off

Es necesario tener en cuenta
que, si bien una importante parte
del proceso tiene un caracter ge-
neral para cualquier tipo de inicia-
tiva empresarial, es precisamente
su caracter innovador y el aprove-
chamiento de los conocimientos
generados en el contexto universi-
tario lo que instaura una marcada
diferencia.

Spin-off s
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PROCESO PREVIO A LA CREACION DE SPIN-OFF

ESTUDIO DE PREVIABILIDAD

VALORACION DE LA IDEA
CARACTERISTICAS DEL
EMPRENDEDOR/ A
ORIENTACION AL
MERCADO

FASE DE ANALISIS

PLAN DE EMPRESA

DATOS DE PARTIDA
PLAN DE MARKETING
PLAN DE RECURSOS
HUMANOS
ESTRUCTURA LEGAL
PLAN DE UBICACION
PLAN ECONOMICO Y
FINANCIERO

FASE DE CONCRECION

PROCESO DE CONSTITUCION DE SPIN-OFF

PLAN DE OPERACIONES

TRAMITES DE CONSTITUCION

BUSQUEDA DE FINANCIACION

CALENDARIO DE EJECUCION

SELECCION Y CONTRATACION DE PERSONAL

DESARROLLO DE ACTUACIONES DE PROMOCION Y DIFUSION

FASE DE EJECUCION
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Estudio de previbilidad

El estudio de previabilidad es un
paso previo a todo el proceso de
desarrollo de la iniciativa empre-
sarial, destinado a valorar aquellos
aspectos que pueden determinar,
a priori, la viabilidad técnica del
proyecto.

Goza de un menor grado de
concreciéon que el estudio de via-
bilidad y que el plan de empresa
y su funcion fundamental es la de
determinar las posibilidades rea-
les que tiene la empresa de llegar
a comercializar un determinado
producto o servicio.

Se trata, por tanto, de un docu-
mento en el que se recogera un ana-
lisis previo de la idea empresarial con
la finalidad de conocer si esta consti-
tuye una oportunidad de negocio.

Para ello es necesario analizar
con detenimiento tres aspectos,
las cualidades del emprendedor, la idea
que da forma a la iniciativa empre-
sarial y la orientacion al mercado.

En algunos casos este documen-
to puede ir acompafado de pautas
de trabajo para avanzaren el proceso
de puesta en marcha de la empresa.

ESTUDIO DE PREVIABILIDAD

PERFIL DEL EMPRENDEDOR

ANALISIS PREVIO DE LA IDEA

ANALISIS PREVIO DEL MERCADO OBJETIVO

Diagnostico previo de viabilidad técnica del proyecto

@
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caracteristicas
del promotor

El caracter del emprendedor
que impulsa una iniciativa empre-
sarial es determinante para el éxito
de la futura empresa. Hoy en dia, la
complejidad del contexto econo-
mico hace necesario contar con un
preparacion cada vez mayor a fin
de poder entender y dar respuesta
a las demandas del mismo.

Muchas de las caracteristicas
que definen a un buen empren-
dedor hacen referencia a conoci-
mientos adquiridos mediante una
buena formacion, mientras que

Ciudad

Real

otros aluden mas a cualidades
personales. En cualquier caso, es
fundamental que el emprendedor
crea en el proyecto empresarial
que pretende poner en marcha,
estableciendo objetivos claros vy
contando con la voluntad y las he-
rramientas adecuadas para enfren-
tar las dificultades.

Existen ciertas cualidades mas
0 menos consensuadas que defi-
nen a un emprendedor y que se
pueden clasificar en internas y ex-
ternas.

EL EMPRENDEDOR

INTERNAS

Confianza e ilusion en el
proyecto

Iniciativa, intuicién y energia
Instinto comercial

Espiritu innovador
Creatividad

Resistencia al fracaso

Toma de decisiones

Busqueda de resultados

ACTITUDES

Conocimiento

mercado

Formaciéon empresarial
Capacidad para gestionar
y coordinar

Experiencia en el sector

#  Recursos humanos
#%  Recursos Técnicos

#%  Recursos Financieros
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Todo ello se concreta en el lla-
mado“Triangulo del Exito"que sitla
al emprendedor en el centro del
proceso equilibrando el "querer’,
“ooder” y “saber’, que representan
las actitudes, aptitudes y recursos
con los que parte en el desarrollo

de su idea empresarial.

QUERER
(Actitudes)

F

PODER
(Recursos)

SABER
(Aptitudes)

Todas estas premisas convierten
al emprendedor en el principal pro-
tagonista del proceso de constitucion de
la empresa por lo que se hace nece-
sario que ademas de tener conoci-
mientos empresariales, disponga a
su vez de formacién y experiencia
del sector en el cual desea desarro-
llar la actividad, lo que por otro lado
le confiere un mayor conocimiento
del comportamiento del mercado.

Creacidn de Spin-off
valoracion
de la idea

Existen numerosas fuentes de
generacion de ideas asi como una
gran variedad de clasificaciones.
A continuacion se incluye una de
ellas en la que se diferencia entre
fuentes internas y externas a fin de
poder ubicar el caso concreto de la
spin-off universitaria.

Los cambios externos provienen
del entorno que rodea alaempresa
o al emprendedor. Suelen suceder
como consecuencia de fluctuacio-
nes del mercado, cambios en la ten-
dencia del sector o en el comporta-
miento de los clientes potenciales.

También la competencia apor-
ta informacion relevante, ya que
conociendo su oferta se pueden
llegar a disefar productos que,
aunque existentes, superan sus
limitaciones. En otros casos son
cambios en la situacion politica o le-
gal lo que abre nuevas perspecti-
vas de negocio.

m
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Dentro de los cambios externos
se engloban también los desarro-
llos tecnoldgicos surgidos de insti-
tuciones de investigacion, siendo
éste el caso de las spin-off univer-
sitarias cuya idea empresarial surge
a partir de una fuente externa tecno-
logica.

Pero estas fuentes no han de
ser excluyentes, sino que por el
contrario la idea empresarial tiene
mayores posibilidades de ser una
idea realista orientada al mercado
en la medida en que combina mo-
tivaciones externas e internas.

Las fuentesinternas hacen referen-
cia fundamentalmente a dos cues-
tiones, la organizacion matriz (en el
caso de las spin-off) y los intereses
y caracteristicas del emprendedor.

La organizacion matriz, en este
caso la universidad, constituye por
su caracter investigador e innova-
dor una fuente inagotable de posi-
bles vias de negocio.

@
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Asi mismo, y como se ha visto
en el apartado anterior, el empren-
dedor se erige como una pieza cla-
ve para el éxito de la empresa pero
también, para detectar y materia-
lizar la idea empresarial partiendo
de sus propias experiencias en el
mercado laboral o sus conocimien-
tos del sector, entre otros factores.

En ocasiones son las investiga-
ciones o desarrollos generados por
él, o por su equipo, quienes dan lu-
gar a conocimientos que permitan
el desarrollo de un nuevo produc-
to. En otras ocasiones es simple-
mente una cualidad personal del
emprendedor lo que se hallaen la
base del éxito de una empresa.

Si bien es cierto que la idea em-
presarial por si sola no garantiza el
éxito de la iniciativa, si constituye
el punto de partida y el eje central
sobre el que se cimentard la futura
empresa, de manera que es deter-
minante dedicar tiempo para con-
cretarla y acotarla.
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MERCADO 3

l COMPETENCIA

/

CLIEETES I

CAMBIOS EN EL
ENTORNO

FUENTES DE IDEAS

TN

/

/

i

EMPRENDEDOR

)

g —

ORGANIZACION

MATRIZ

ESCUBRIMIENTO

TECNOLOGICO

Serd necesario, por tanto, una
vez expuesto el proceso que ge-
neré la idea o la trayectoria de
investigacion en la que se funda-
menta, definir la iniciativa empre-
sarial, es decir, concretar en que
consiste y como se pretende lle-
var a cabo.

Pare ello es importante obte-
ner un buen nivel de concrecion
y resaltar aquellos aspectos que
dotan de valor afadido a la em-
presa, las cualidades innovadoras
y las aplicaciones exclusivas del

proyecto o la demanda del mer-
cado a la que da respuesta.

La eleccion del tipo de nego-
cio es, por lo tanto, una aspecto
clave sobre el que es necesario
reflexionar detenidamente antes
de iniciar ninguna actuacion al
respecto.

Dicha eleccion comienza, tal vy
como hemos visto con la definicion
de la idea y debe necesariamente
continuar con la reflexion de los
factores técnicos y econdmicos

6
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que pueden condicionar su mate-  del promotor arrojando luz sobre
rializacion y que complementan la el grado de realismo del proyecto
informacion aportada en el aparta-  y contribuyendo a determinar su
do anterior sobre las capacidades  viabilidad.

CUESTIONES CLAVE PARA EXPONER LA IDEA EMPRESARIAL

En que consiste la idea que piensa poner en marcha

Cual ha sido la fuente de la que ha surgido la empresa

Que objetivos persigue a corto y a largo plazo

Que producto o servicio va a comercializar

Aspectos innovadores del producto o servicio

Que ventaja competitiva aporta a los posibles clientes

Establecer una prevision en cuanto a la capacidad de negocio que podra
asumir la empresa

Cuales son las caracteristicas o demandas del mercado potencial al cual se
dirigird, y si esté es internacional, nacional, regional o local

Que alianzas estratégicas se pueden establecer con otras empresas del sector
Analizar si existen ideas similares y cual es su situacién actual

Analizar cual es la tendencia del sector y las dificultadas del mismo

Finalmente serd necesario conocer y analizar si los hay, los requisitos legales

necesarios para la puesta en marcha de la idea, es decir, patentes, licencias,

etc

ES CONVENIENTE INCLUIR EN EL ANEXO TODA AQUELLA DOCUMENTACION QUE CONTRIBUYA A EXPLICAR LA IDEA,
COMO PROTOTIPOS, TRAMITES LEGALES, MODELOS DE CONTRATOS, ETC.
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ANALISIS DEL NIVEL DE

REALISMO DE LA IDEA

CAPACIDAD DEL PROMOTOR

PERSONAL TECNICA ECONOMICA
# Ilusiéon y confianza en el % Formacion profesional #  Recursos propios
proyecto #  Conocimiento del mercado #  Financiacion ajena
#  Iniciativa y espiritu
innovador

REQUISITOS DEL PROYECTO

VIABILIDAD

TECNICA

ECONOMICA

TODO ELLO DARA UN A ORIENTACION DEL ESFUERZO INICTAL NECESARIO PARA LA PUESTA EN
MARCHA DE LA EMPRESA Y EN BASE A ELLO Y ALARENTABILIDAD ESPERADA SE

DETERMINARA EL GRADO DE

REALISMO DEL PROYECTO

orientacion
al mercado

Llegados a este punto es necesa-
rio determinar si el producto o servi-
Cio que se va a comercializar cuenta
con una buena orientacion al merca-
do, es decir, si realmente existe una
oportunidad de mercado o una ne-
cesidad insatisfecha del mismo.

g
N

Para ello serd necesario realizar
un andlisis previo que permita co-
nocer las tendencias del sector, la
oferta de la competencia y las de-
mandas de los clientes.

Spin-off s
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Todo ello posibilitarg, una vez ela-
borado el plan de empresa, concretar
el posicionamiento de la nueva empre-
sa, potenciar su diferendacion y disenar
una buena estrategia de marketing.

Es conveniente partir de una
breve descripcion del producto o ser-
vicio que se desea comercializar,
resaltando en que consiste, como
es el proceso productivo y en que
reside su diferenciacion.

Esta informacion debe com-
plementarse con una descripcion
del mercado al cual se dirigira dicho
producto o servicio determinando
si este es de ambito local, regional,
nacional o internacional.

Ciudad

Real

Para conseguir esta informa-
cién serd necesario emplear una
serie de fuentes a través de las
cuales obtendremos los datos ne-
cesarios para el analisis. Estas se
clasifican en fuentes primarias y
secundarias.

Finalmente se debe proceder a
identificar las empresas competidoras
y la oferta que dirigen al mercado
objetivo asi como la demanda o ne-
cesidad no satisfecha de los clientes po-
tenciales.

Estos aspectos nos permitiran
inicialmente determinar si la idea
es valida y si existen indicios claros
de que pueda ser rentable.
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PRIMARIAS

Se obtienen datos que han sido
recopilados ya por otras entidades con
distintos fines

Ventajas:
= Son faciles de utilizar
= Se obtiene la informacién con
mayor agilidad
= Tienen bajo coste

Desventajas:
= Es necesario cerciorarse de que

la informacién se encuentra
actualizada y que es veraz, asi
como de que los datos son
extrapolables al proyecto

Creacidn de
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Spin-

SECUNDARIAS

# Se obtienen datos especificos del
estudio que se estd realizando de
manera que no se pueden extrapolar
a otros casos

# Ventajas:
= Son mds fiables
= Se obtienen una informacion
mads ajustada a las necesidades
del estudio
#  Inconvenientes:
*  Requieren un conocimiento de
los instrumentos empleados
= Tienen un mayor coste
economico y de tiempo
= Conllevan un proceso mds
largo
* Puede ser necesario emplear
varias técnicas para
corroborar las conclusiones
del estudio

e e K o

Entrevistas
Sesiones de grupo

Observacion

Encuesta de mercado, estructurada o
semiestructurada

% Internet
%  Publicaciones del sector

Spin-off s
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Estudio de vibilidad

Una vez que se han analizado
las caracteristicas técnicas del pro-
ducto y que, a priori, puede existir
un nicho de mercado al que orien-
tarlo, es necesario ir un paso mas
alla y concretar los diferentes as-
pectos que conforman la iniciativa
empresarial.

Ciudad

Real

Para ello serd preciso realizar un
estudio cuya funcion es la identi-
ficacion y analisis de los principa-
les factores de la idea que pueden
determinar en ultima instancia la
viabilidad o no del proyecto em-
presarial.

ESTUDIO DE VIABILIDAD

PRESENTACION DE LOS PROMOTORES
DESCRIPCION DE LA IDEA
REFLEXION SOBRE EL. MERCADO OBJETIVO
ANALIsIs DAFO
PREVISION DE RECURSOS HUMANOS
ESTRATEGIA DE MARKETING
PREVISION ECONOMICA Y FINANCIERA

Diagnoéstico de Viabilidad de la Iniciativa Empresarial
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La reflexion y la informacion
de cada uno de estos aspectos
debe ser de caracter general ya
que posteriormente se desarro-
llard y concretard en el plan de
empresa.

En él se deben incluir las si-
guientes cuestiones:

Promotores de| proyecto

Breve curriculum en el que se
recojan los datos personales, la for-
macion académica y la experiencia
profesional de los promotores.

Descripcion de |3 idea

Haciendo alusion a las caracte-
risticas del producto o servicio que
se quiere comercializar.

Mercado objetivo

En este caso y partiendo de la
informaciéon que se recopild en el
estudio previo, se trataria de indi-

@
»
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car que se va a comercializar, como
se pretende lograrlo y cual sera su
precio. Por otro lado serd necesario
incluir informacion sobre los clien-
tes potencialesy las empresas de la
competencia.

Analisis dafo

Se trata de detectar las debi-
lidades vy las fortalezas tanto de
los promotores como de la futura
empresa para que, partiendo del
reconocimiento de las mismas, se
pueda hacer frente a las amenazas
y aprovechar las oportunidades del
mercado.

Prevision de recursos
humanos

Realizar una prevision del per-
sonal con el que sera necesario
contar para el desarrollo de la ac-
tividad de la empresa en lo que
respecta a la produccion, gestion,
administracién, comercializacion,
distribucion, etc.

Spin-off s
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@ Estrategia de marketing

Breve descripcion de las ac-
tuaciones comerciales que esta
previsto desarrollar, entorno a las
cuatro Ps del marketing: produc-
to, precio, promocion y distribu-
cion.

Real

Prevision economica y
financiera

Su finalidad es determinar cuan-
to dinero serd necesario para iniciar
laactividad y de donde se obtendra
la financiacién. Este apartado de-
terminara la viabilidad econémica
del proyecto por lo que debe con-
cretar de forma coherente y crefble
informaciéon genérica relativa a las
siguientes cuestiones:

PREVISION ECONOMICA Y FINANCIERA

INVERSIONES INICIALES

FINANCIACION

Recursos propios

Recursos ajenos

INGRESOS Y GASTOS

PREVISION DE TESORERIA
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Plan de empresa

El plan de empresa es un do-
cumento surgido de la reflexion y
el andlisis detallado y en profun-
didad de los aspectos de la inicia-
tiva que se han ido madurando
a lo largo de todo el proceso de
elaboracion de los diferentes es-
tudios.

En él se refleja el contenido
completo del proyecto empresa-
rial que abarca desde la definicién
de la idea hasta la estrategia de
desarrollo de la actividad empre-
sarial.

Creacidn de

Spin-off

Representa el grado maximo
de concrecion del proyecto y su
finalidad es lograr un mayor co-
nocimiento de todos los aspectos
que sera necesario tener en cuenta
para la puesta en marcha de la em-
presa, asi como de servir de apoyo
ante entidades financieras, institu-
ciones, etc.

Un buen plan de empresa debe
ser tangible y realista, lo que se con-
sigue siguiendo paso por paso los
apartados que ayudan a darle co-
herencia, honestidad y rigurosidad.

Spin-off s
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PLAN DE EMPRESA

Datos basicos de partida:
Presentacion de los promotores
Actividad de la futura empresa

*

*

Estudio de Mercado:

*  Dimensiéon
Clientes
Proveedores
Competencia
Analisis DAFO

Plan de Marketing:
*  Producto o servicio
Politica de precios
Politica de promocion
Politica de distribucién o venta

Plan de Recursos Humanos
Plan Operativo

Forma Juridica

Ubicacion

Estudio Econémico y Financiero:
* Inversiones y financiacion

Ingresos
Costes de personal
Amortizaciones
Cuenta de perdidas y ganancias
Balance previsional de la situacion
Retenciones e IVA
Prevision de tesoreria

Maduracién de la iniciativa
Planificacion empresarial
Instrumento de apoyo a la basqueda de financiacion
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Datos dle partida

Aligual que en los casos anterio-
res, en este punto debe incluirse
el curriculum de los promotores
del proyecto, si bien, en el plan
de empresa es conveniente, a
su vez, adjuntar todos aquellos
datos de los que se pueda dispo-
ner y que contribuyan a ampliar
el conocimiento de la situacion
personal.

En este punto es tan importan-
te describir en que consistira la
actividad de la empresa como
explicar la evolucion sequida
desde su creacién hasta el mo-
mento actual. Parte de esta in-
formacion deberd incluir las re-
flexiones llevadas a cabo en las
fases anteriores.

acion de Spin-off

Estudio de mercado

El estudio de mercado es una par-
te fundamental del plan de empresa
ya que a través del andlisis detallado
de la situacion del mercado potencial
al que se orientara la oferta de la em-
presa podremos conocer las posibili-
dades reales de éxito de la misma.

El estudio de mercado se puede
realizar en tres fases que abarcan la
presentacion de los objetivos del estu-
dio, la recopilacion de informacion utili-
zando los instrumentos menciona-
dos en el estudio de previabilidad
y en el analisis e interpretacion de
dichos datos.

En la fase de recopilacion serd ne-
cesario obtener datos de la demanda
(clientes potenciales), cuantificando el
volumen de mercado, de la oferta
(empresas competidoras), para conocer
si existen empresas que estén ofre-
ciendo productos o servicios igua-
les o similares que den respuesta a
la misma necesidad.

Spin-off s
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Ciudad

Real

ANALISIS DE MERCADO

Descripcion del

Producto / Servicio

Descripcion

del sector

Analisis

DAFO

Todo este proceso esta orien-
tado orientado a conocer el mer-
cado potencial, su evolucion, su
prevision de futuro y la tendencia
general del sector, facilitando la
identificacion de nichos de mer-
cado en los cuales encajar la ofer-
ta con mayor garantia de éxito, asf
como potenciar aquellos elemen-
tos diferenciadores que posibiliten
un buen posicionamiento en el
mismo.

g
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Caracteristicas Demanda de clientes DEBILIDADES
Proceso de Produccion Oferta de la competencia AMENAZAS
DIFERENCIACION POSICIONAMIENTO FORTALEZAS
OPORTUNIDADES

El analisis DAFO constituye la
fase final del estudio y aporta datos
de gran relevancia para el diseno
de la estrategia global y de marke-
ting de la empresa.

Este analisis tiene una doble
dimension interna y externa.
El primero aporta datos sobre
las debilidades y las fortalezas
de la nueva empresa, mientras
que el andlisis externo analiza
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las amenazas y las oportunida-
des del mercado, lo que en ulti-
ma instancia hace referencia al
comportamiento de la compe-
tencia.

Las conclusiones del mismo
permiten obtener una vision glo-
bal de la situacion de la empresa
en el mercado, aprovechando las
oportunidades y desarrollando es-
trategias que permitan enfrentar
con menor dificultad las amenazas
mediante una utilizacion eficaz de
las fortalezas y la comprension de
las debilidades.

Plan de marketing

El plan de marketing debe
describir las formulas que se van
a utilizar para atraer la atencién
de los clientes potenciales, para
lo que es necesario contemplar
los diferentes aspectos integra-
dos en lo que se conoce como
marketing estratégico y marke-
ting operativo.

Creacidn de
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El objetivo del marketing estra-
tégico es conocer las necesidades
actuales y futuras del los posibles
compradores identificando  los
clientes potenciales mediante la
segmentacion del mercado.

El marketing operativo se co-
rresponde con la puesta en prac-
tica de la estrategia a través de
cuatro variables, conocidas como
las cuatro Ps del marketing: el pro-
ducto, el precio, la promocion vy la
distribucion.

De este modo se puede desa-
rrollar el plan de marketing con los
objetivos de posicionamiento bus-
cados.

A continuacién se incluyen
unas directrices generales que
pueden resultar Utiles a la hora
de reflexionar sobre los instru-
mentos mas adecuados para lle-
var a cabo un buen proceso de
marketing.

@
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PRODUCTO

CEEIl Ciudad Real

MARKETING OPERATIVO

Partiendo de la idea de que el producto constituye el elemento
central de todo el plan de marketing, parece obvio que exista un
apartado especificamente destinado a ofrecer informacién detallada
de los productos o servicios que forman parte de la oferta de la
empresa. Para ello, se deben explicar las diferentes lineas de
productos, incidiendo en las caracteristicas innovadoras y en las
cualidades exclusivas que lo diferencian de la competencia,

analizando las necesidades a las que pretende dar respuesta.

PRECIO

El precio de los diferentes productos o servicios debe establecerse
teniendo en cuenta varios factores entre los que se encuentran el
coste que dicho producto o servicio supone para la empresa, el
comportamiento de la demanda, o los precios de los productos

competidores o sustitutivos.

PROMOCION

Existe un gran numero de vias para promocionar un producto o
servicio, si bien todas ellas se clasifican en funcién del publico
objetivo al que se dirigen, diferenciando entre estrategias de
comunicacién masiva y estrategias de comunicaciéon dirigida o

enfocada.

VENTA'Y

DISTRIBUCION

Describiendo cuales serdn los canales de distribuciéon que se van a
utilizar asi como valorando los costes de los mismos y las

posibilidades de exportacién, distribucién, etc.

@
»
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Plan de recursos
humanos

La eleccién del equipo humano
que formara parte de la empresa
constituye otra parte fundamental
del plan de empresa ya que hace
referencia a la politica de contra-
tacion de la misma, motivo por el
cual debe incluir toda la informa-
cion disponible de la personas que
participaran en el proyecto.

Esta informacion debe recoger
la formacion y experiencia de cada
uno de los miembros del equi-
po haciendo especial hincapié en
aquellos conocimientos relaciona-

Creacidn de
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dos con las tareas especificas que
realizaran en la organizacion.

Es importante que la prevision
de recursos humanos guarde una
estructura coherente en la que las
funciones de cada uno de ellos
sean complementarias, evitando la
duplicidad de actuaciones.

Finalmente, serd necesario hacer
mencion a la modalidad de contra-
tacion asi como ala duracion de los
mismos, describiendo la politica de
promocion de la empresa.

FORMAS JURIDICAS

PERSONAS FISICAS

D —

PERSONAS
JURIDICAS

Sociedades

Empresario
Individual

Comunidad
de Bienes

D —
Sociedad
Civil

']

Sociedades

Mercantiles

Sociedad

Anénima

Laboral

Mercantiles
Especiales

S ——

Sociedad I

Sociedad
Responsabilidad
Limitada

Sociedad
Cooperativa

@
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@ Forma juridica

Para elegir la forma legal que
mejor se adapta al desarrollo de la
actividad empresarial hay que tener
en cuenta las posibilidades que es-
tablece la ley, ya que esto nos dara
una idea de las ventajas e inconve-
nientes de cada una de ellas.

A continuacién nos referiremos,
de modo general, a las formas ju-
ridicas mas comunes en nuestro
pais a fin de dotar de un caracter
practico a este manual, si bien hay
que tener en cuenta que existe
una gran variedad de opciones
que es recomendable valorar a fin
de adaptar la decisién a las carac-
teristicas concretas de la iniciativa
empresarial que se pretende po-
ner en marcha.

Ciudad

Real

Hace referencia a un concepto
basicamente juridico que alude a
personas de existencia real, es de-
cir, al constituir una sociedad bajo
esta forma juridica se considera
que la persona a quien atafe la ti-
tularidad de la misma esta dotada
de unas caracteristicas determi-
nadas fijadas por la normativa vi-
gente al respecto que reconocen
personalidad juridica propia y en
consecuencia capacidad para ac-
tuar como un sujeto de derecho.

Dentro de esta categoria existen
tres modalidades a las que se hace
referencia a continuacién, cada
una de las cuales tiene estableci-
dos unos requisitos determinados.

PERSONAS FiSICAS

Empresario Individual

No se establece

e Ilimitada
minimo legal

Comunidad de Bienes

No se establece

e Ilimitada
minimo legal

Sociedad Civil

No se establece
minimo legal

Tlimitada
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Este concepto también goza de
un marcado caracter juridico, ya
que a través de las normas juridicas
se reconoce a las entidades consti-
tuidas de este modo la capacidad
para contraer obligaciones y dis-
frutar de derechos en la ejecucion
de fines colectivos.

Entre las posibles férmulas
juridicas que subyacen en este
concepto se diferencia entre so-

Creacidn de
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ciedades mercantiles y socieda-
des mercantiles especiales.

La eleccién de la forma juridica
debe adecuarse a una serie de cri-
terios:

- Nimero de socios

- Capital

- Complejidad de los trémites

- Necesidad de financiacion externa

- El riesgo personal de los socios

- Aspectos fiscales y de Seguridad Social

PERSONAS JURIDICAS

Sociedades Mercantiles

Sociedad de
Responsabilidad Limitada

3.005,06€ Limitada al capital

aportado

Sociedad limitada Nueva
empresa

Limitada al capital

3.012€
aportado

Sociedad Andnima

Sociedades Mercantiles Especiales

Limitada al capital

60.101,02€ aportado

Sociedad Laboral

Min. S.AL. -
60.101,02€
Min. S.L.L. -3.005,06€

Limitada al capital
aportado

Sociedad Cooperativa

Min. fijado en los
estatutos

Limitada al capital
aportado

Spin-off s
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@ Ubicacion

La ubicacion puede seruna cues-
tion determinante en el éxito de
una nueva empresa, por lo que sera
necesario reflexionar sobre el lugar
de establecimiento de la misma a
fin de seleccionar aquel que redna
entre otros aspectos unas buenas
caracteristicas de acceso tanto para
proveedores como para los clientes
y facilidad para el establecimiento
de relaciones estratégicas o siner-
gias con las empresas cercanas.

En el caso concreto de las Spin-
off, actualmente existe una red de
entidades creadas con la finalidad
de apoyar la creacion y consolida-
cion de estas empresas, erigiéndo-
se con elementos basicos para el
apoyo de las Spin-off.

Entre dichas infraestructuras se
encuentran los centros europeos de
empresas e innovacion (CEEls), las in-
cubadoras o viveros de empresas y
los parques cientifico tecnoldgicos.

@
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Los Centros Europeos de Empresas
e Innovacion ofrecen informacion,
asesoramiento y apoyo para la
Creacion y puesta en marcha de
nuevas empresas de caracter inno-
vador, la consolidacién de las em-
preas ya cradeas y el fomento de la
innovacion empresarial.

Para ello, los CEEls ayudan al em-
prendedor tutorizandole y guian-
dole en el desarrollo de su plan de
empresa, a través de una metodo-
logia contrastada y homologada a
nivel europeo, ofreciendole aseso-
ramiento individualizado y forma-
Cion para la creacion y el desarrollo
de su proyecto empresarial.

Las incubadoras o viveros de em-
presas estdn fuertemente vincu-
ladas al concepto de desarrollo
regional y local orientado al fo-
mento de innovacion en el tejido
empresarial y su diferencia radica
fundamentalmente en el requisi-
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to tecnoldgico que se solicita a la
nueva empresa.

A demés de ofrecer un espacio
fisico acorde a sus necesidades,
se garantizan una serie de servi-
cios logisticos y administrativos de
apoyo empresarial, asi como ser-
vicios de formaciéon o consultoria
entre otros. Estos centros permiten
también establecer sinergias que
contribuyen a garantizar su super-
vivencia y crecimiento.

Habitualmente la estancia tiene
un caracter temporal de manera
que a medida que la empresa se va
consolidando se trasladara a otra
ubicacion mas acorde con la nue-
va situacion.

Entre los requisitos que se solici-
tar para acceder a ellas destacan:

- Domiciliacion de la empresa
en la provincia o municipio en
el que se encuentre ubicado el
centro

- Creacion de puestos de trabajo

Creacidn de
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- Presentacion de un estudio de
viabilidad y plan de empresa

En el caso de los parques tecno-
légicos, aunque proporcionan tam-
bién suelo industrial que los ayun-
tamientos ponen al servicio de las
empresas, se diferencian de los
centros de empresas, entre otras
cuestiones, en los requisitos tecno-
l6gicos e innovadores que exigen
a las organizaciones ubicadas en
ellos, ya sean estas pymes o em-
presas de gran tamano fuertemen-
te consolidadas en su sector y que
ubican en estos centros sus lineas
de innovacion.

Por otro lado, las sociedades de
garantia reciproca son entidades sin
animo de lucro cuyo objetivo es la
concesion de avales que faciliten el
acceso a financiacion a las peque-
nasy medianas empresas.

Suelen abarcar un ambito de
actuacion  autonémico  logran-
do mediante el aval, unas buenas
condiciones de financiacién que
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garantizan mediante la firma de
convenios o lineas de crédito.

Las sociedades de capital riesgo son
estructuras privadas que constitu-
yen un importante apoyo a la crea-
cién de spin-off.

A nivel general se puede decir
que su participacion en la nueva
empresa se materializa median-
te aportaciones financieras con el
objetivo de rentabilizar a medio
plazo su inversion y abandonar al
cabo de un periodo establecido el
proyecto empresarial. Su peculiari-
dad es que dicha participaciéon no
se refiere exclusivamente al capital
de la empresa sino que traspasa al
plan estratégico de la misma parti-
cipando en el proceso de toma de
decisiones.

Ciudad

Real

Los Business Angel son inn-
versores privados que, a titulo
individual, participan de forma
minoritaria en el capital de una
empresa de base tecnoldgica
apoyando su crecimiento. Sue-
le tratarse de personas con una
dilatada experiencia comercial o
empresarios de éxito que propor-
cionan orientacién empresarial
practica y contactos comerciales
para apoyar el crecimiento de la
nueva empresa.

El capital semilla esta igualmente
enfocado a facilitar la creacién de
una compania, si bien en este caso
la financiacién estd mas orientada
a realizar un estudio que garantice
la viabilidad del proyecto empre-
sarial o una pequena participacion
en el capital social.

ESTRUCTURAS DE APOYO A LA CREACION DE SPIN-OFF

PUBLICO

PRIVADO

INCUBADORAS O VIVEROS DE EMPRESAS

CEEI

CENTROS DE EMPRESAS

SOCIEDADES DE CAPITAL RIESGO

PARQUES TECNOLOGICOS

BUSINESS ANGELS

SOCIEDADES DE GARANTIA RECIPROCA

CAPITAL SEMILLA
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estudio cconomicoy
financiero

Al igual que en los apartados
anteriores, el estudio econdmi-
co y financiero alcanza en el plan
de empresa su maximo nivel de
concrecion siendo necesario en
algunos casos acompanarlo de do-
cumentacion que sustente la infor-
macion incluida en el mismo.

De este modo el estudio permi-
tird comprobar las previsiones eco-
némicas para la nueva empresa en
el horizonte temporal que abar-
que, por lo que cuanto mas realista
sean sus resultados, mayores seran
las posibilidades de ajustar la es-
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trategia empresarial a la situacion
particular de la nueva empresa.

Si bien en este apartado seria ne-
cesario un analisis mas detallado de
los diferentes conceptos que confor-
man un estudio econémico y finan-
ciero el objetivo eminentemente
practico de este manual ha llevado
a orientarlo a la definicién global de
un estudio de estas caracteristicas,
valorando los pasos necesarios para
su elaboracion asi como el papel que
ocupa en el plan de empresa.

De este modo, se puede decir
que la elaboracion del estudio eco-
némico y financiero debe incluir
informacion veraz y realista relativa
a las siguientes cuestiones:

Spin-off s
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ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Situacion Economica Situacion Financiera

CUENTA DE PERDIDAS Y i e
GANANCIAS
INGRESOS GASTOS INVERSIONES FINANCIA CION
Activo Fijo Recursos
Propios
Activo
Circulante
Recursos
Ajenos
Largo Corto
Plazo Plazo
CUENTA DE RESULTADOS PLAN DE PLAN DE
PREVISIONAL INVERSION FINANCIACION

VIABILIDAD ECONOMICA

@
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