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1 Introduccidn

Clevernet es una empresa compuesta por dos socios extranjeros residentes

en Las Palmas de Gran Canaria.

Ulrich Schlegel, originalmente de Alemania y licenciado en Ciencias
Sociales y certificado MCSE, cre6 Clevernet en Febrero de 2004 y un afio después
se incorpor6o Gustave (Teo) Stresen-Reuter, originalmente de EE.UU. y licenciado
en Filologia Espanola , con un Master en la ensefianza de inglés como lengua

extranjera.

Los dos socios llevan mas de 15 afios trabajando en el campo de la

informatica:

* Ulrich Schlegel se dedica al apoyo técnico de equipos informaticos, la
creacion de redes y a la instalacién y configuraciéon de servidores Windows,

Exchange, y el cortafuegos ISA de Microsoft.

* Gustave Stresen-Reuter se dedica al disefio y programacion de
aplicaciones web. Gustave Stresen-Reuter se especializa en la optimizacion
de webs para los motores de busqueda y en el analisis de la usabilidad para

lograr un mayor rendimiento para los visitantes.

Hoy en dia Clevernet ofrece los siguientes servicios: apoyo técnico de
equipos informaticos, creacion de redes locales, y programacién de aplicaciones
web (intranets, extranets y webs). Clevernet tiene clientes en Espafia, Alemania y

EE.UU. Clevernet pertenece al Programa de Socios de Microsoft.

Con un poco de automatizacion en el area contable, unos contratos modelos

basicos para arrendamiento de servicios, y un minimo de seguimiento y planificacion
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en los proyectos, los dos socios serian capaces de maximizar los beneficios de la

empresa.

De todas formas, sin modificar el planteamiento actual de la empresa, jamas
podran vender mas que un numero determinado de horas y por lo tanto, jamas
podran superar un limite maximo de ingresos (el nimero de horas laborales

multiplicado por su cuota horaria).
Este plan de consolidacién pretende implementar lo siguiente:
* Modificar el planteamiento empresarial
* Controlar los riesgos implicitos (legales)
e Maximizar la eficacia
* Eliminar los limites de ingresos

Si implementamos este plan la empresa podra disfrutar de ingresos y

beneficios ilimitados con un minimo de riesgo.
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2 Analisis de la situacion actual y vision global del
Plan

Este plan consiste en un analisis de la empresa y del sector comercial (la
informatica). El plan parte de la idea de que la empresa puede mejorarse en cada

area empresarial.

Para llevar un control da las actividades del plan, usaremos un sistema de
control de proyectos (dotProject). Este sistema nos permite planificar nuestro trabajo
y controlar el tiempo invertido en ello. Ademas, nos permite compartir el plan con
personas no directamente involucradas, como son los consultores de nuestra
gestoria y de nuestro banco, de una forma directa. Aqui (la versién impresa) no
detallamos todos los pasos que vamos a tomar sino que resumimos los mas

relevantes. Se puede ver el proyecto en su totalidad en la siguiente direccion:
(suprimido)

2.1 Mejoras realizadas como consecuencia del curso

Ya hemos empezado el proceso de consolidacion. Concretamente hemos

mejorado de las siguientes maneras:

* Actividad comercial: Gustave Stresen-Reuter se ha implicado mas en las

labores comerciales.
o Coordina reuniones de seguimiento con los clientes.

o Realiza visitas puntuales con clientes.
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o Actualiza la web: anadioé un nuevo disefo y formato (XHTML), que

facilita su localizacidon en buscadores.

Comunicacioén interna: Se celebran reuniones quincenales para ponerse al

dia. Se celebran otras reuniones para coordinar proyectos.

Laboral: Se esta dividiendo la labor entre los trabajadores: uno se esta

ocupando de la gestion y el otro se esta dedicando a los clientes.

Contable: Clevernet cambié de gestoria para resolver problemas de
continuidad con la gestoria anterior. La nueva gestoria, [suprimido],
documenta sus procesos por escrito y requieren un acuerdo laboral por

escrito.

Lo que sigue es una descripcion del planteamiento original de la empresa, un

analisis de sus actividades actuales, y los pasos que hay que seguir para realizar la

meta principal: ingresos y beneficios ilimitados con un minimo de riesgo.

2.2 Planteamiento original de Clevernet

Ulrich Schlegel fundoé Clevernet en febrero de 2004 como “Schlegel Ulrich

000420736K S.L.N.E.” Ofrecia una amplia gama de servicios informaticos, pero la

mayoria de los ingresos entraron como venta de equipos y servicio de reparacion.

Los ingresos en 2004 eran inferiores a [suprimidol€ brutos, pero con pérdidas.

En 2005 Gustave Stresen-Reuter se incorporé a Clevernet y los dos socios

generaron ingresos vendiendo su tiempo a un precio por hora que varia entre 20 y
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60 euros. Lograron vender unas 700 horas en ese afio pero vieron que pronto

tocarian su limite de produccion.

También vendieron equipos informaticos y alojamiento. Ambas actividades

supusieron una inversiéon de tiempo que no podian facturar.
Los dos socios se unieron por los siguientes motivos:

* De cara a los clientes, un solo punto de acceso para resolver

cualquier problema informatico

* Se podian apoyar tecnolégicamente (uno hace la web, el otro crea la

infraestructura para el alojamiento)

e Se ahorran dinero en gastos comunes (gestoria, alquiler del local,

teléfono, etc.)

* Disfrutan de competencia en tres lenguas: Inglés, Espafiol y Aleman

2.3 Situacion Actual de Clevernet

En 2005 las ventas por lineas de negocio fueron de [suprimido]€ divido

aproximadamente asi:

54% Venta Equipos a clientes

23% Desarrollo Web

* 20% Instalacion y Configuracion de Redes

* 3% Hospedaje y Gestor de Contenidos
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Los “beneficios” aproximados por lineas de negocio fueron de:

* [suprimido]€ Venta Equipos a clientes

* [suprimido]€ Desarrollo Web

* [suprimido]€ Instalacién y Configuracion de Redes

* [suprimido]€ Hospedaje y Gestor de Contenidos

Al final de 2005 la empresa tuvo beneficios de unos [suprimido]€. En lo que
va de afio de 2006, Clevernet ha facturado unos [3 veces mas que el afio 2005]€, un
aumento de unos 250% por encima del primer trimestre del afio anterior. Ademas,
Clevernet ha conseguido tres clientes nuevos de tamarfo importante (se estiman

ingresos anuales de entre [suprimido] euros cada uno).
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3 Analisis del Entorno Comercial

Clevernet se ubica plenamente en el sector de asesoramiento informatico. A
partir de la burbuja de 99/00, las empresas con necesidades de apoyo informatico
(el objetivo de Clevernet) se dedicaron a cubrir las necesidades basicas:
implementar sistemas de gestién de la empresa y automatizar los procesos

manuales, por ejemplo.

Esta tendencia sigue en vigor hoy en dia y si la experiencia de Clevernet

insinda una tendencia futura, seguira asi y se ampliaran las oportunidades.

En Estados Unidos se esta viendo resurgir la inversion en el desarrollo de
productos informaticos nuevos. Existen oportunidades para Clevernet y de hecho, ya

hemos conseguido algo.

En Espafia, en Gran Canaria en particular, la mayor tendencia es la
instalacién y configuracion de redes locales, la automatizacién de los procesos
manuales y la automatizacion de la gestion de la empresa. Ha habido pequefias
inversiones en las presencias web de las empresas, pero nada en comparacion con

la inversion en infraestructura.

En el futuro seguira creciendo la inversién en infraestructura, pero creemos
que también empezara a haber una mayor inversion en las webs de las empresas ya

que la imagen de las empresas esta en juego.

Disfrutamos de una cierta seguridad ante una posible crisis econémica ya

que una vez hecha la inversion, no deja de necesitar mantenimiento.

Cabe destacar que el desarrollo a medida (en nuestro caso, soluciones

basadas en tecnologias web) involucra a Clevernet de una forma poco comun: nos
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convertimos en especialistas de la automatizacién de los procesos manuales de

nuestros clientes y del cédigo.

El resultado es que los clientes no quieren dejarnos ir mientras no abusamos

de nuestra posicion privilegiada.

3.1 Tipos de clientes en Gran Canaria

Los clientes de Clevernet se dividen en tres grupos principales: particulares y
micro-pymes, empresas pequenas, y empresas grandes. Unos 70% de los ingresos
proceden de tan solo 2 empresas grandes. Para diversificar, solicitamos trabajo

activamente de los tres sectores.

3.1.1 Particulares y micro-pymes

La mayoria de nuestros clientes particulares (o empresas de menos de 5
personas) se ubican en el sur de la isla y suelen ser de origen aleman. No disponen
de mucha sofisticacion ni conocimiento informatico y piden mas que nada apoyo
técnico a nivel usuario y venta de equipos informaticos. Son una fuente minima de
beneficios para la empresa y suponen un desplazamiento que, en nuestra opinién,
no compensa. Para convertir estos clientes en fuentes de beneficios, preparamos
una tabla de precios que nos va a producir beneficios. Algun que otro cliente ha
rechazado el aumento, pero otros lo han aceptado y estamos seguros que es una

politica correcta.

3.1.2 Empresas pequeias

Clevernet provee servicios informaticos a menos de 5 empresas pequefias,
la mayoria de ellas en Las Palmas o Telde. Sin embargo, son una fuente importante

de ingresos ya que son de los pocos con quienes tenemos contratos fijos. La
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mayoria son clientes de apoyo técnico, pero alguno también nos pide servicios de

desarrollo.

Creemos que estos clientes representan buenas oportunidades de nuevos
ingresos ya que en la mayoria de los casos, no disponen de sistemas fiables de
copias de seguridad ni de sistemas que cumplan con la Ley Organica de Proteccion
de Datos de Caracter Personal. Viven diariamente con la amenaza real de perder
datos importantes. Es cuestidén de organizar una reunion con ellos, informarles de
los riesgos, y presentarles un presupuesto. Como cliente actual, ya se fian de

nosotros.

3.1.3 Empresas grandes

Clevernet tiene como cliente dos empresas grandes en Gran Canaria. Se
definen como empresas grandes porque tienen una plantilla de mas de 30 personas
(y mas de 15 ordenadores). Una de estas empresas ha supuesto casi 50% de los

ingresos de Clevernet en el afio 2005.

La principal ventaja que aportan empresas grandes es la posibilidad de
venderles un servicio de apoyo técnico a base de un nimero de horas por semana
minimo y por un periodo minimo de un afo. De esta manera, perdemos menos
tiempo vendiendo y pasamos mas tiempo facturando. La principal desventaja de
este tipo de acuerdo, sin embargo, es la relacion horas/ingresos. Al atar la venta a
una cantidad de horas, limitamos nuestra posibilidad de maximizar los ingresos ya

que nuestras horas son limitadas (en cierta medida).

Una de las tareas que realizaremos a partir de este plan, es la venta activa a

empresas grandes de nuestro servicio de apoyo técnico.
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3.2 Tipos de clientes fuera de Gran Canaria

Clevernet disfruta de clientes en el extranjero y se espera que esta linea de
clientes se amplie a lo largo de los afos. En la actualidad existen 3 clientes en
Estados Unidos y uno en Alemania. Los clientes extranjeros constituyen alrededor
de 35% de los ingresos y consisten en particulares, empresas medianas y grandes.
Como la mayoria del trabajo es de desarrollo, Clevernet realiza mayores beneficios

que con otros clientes.

Como parte de la consolidacion, se espera poder conseguir mas clientes en
el extranjero, casi siempre en el campo del desarrollo ya que se presta a este tipo de
comercio. Lo fundamental para conseguir estos clientes es tener una buena
reputacion y ésa se consigue con muestras de trabajos realizados, la publicacion de
software libre (para que los clientes puedan ver muestras del c6digo), y el
“testimonio” de otros clientes. También, participamos en varios foros de debate para
que los posibles clientes lleguen a conocernos sin compromiso. Estamos estudiando
la posibilidad de crear relaciones con empresas de desarrollo en Estados Unidos

para que ellos vendan nuestros servicios.

3.3 Nuestra Competencia

3.3.1 En Gran Canaria

Nuestra competencia en Gran Canaria se centra en tres sectores: autbnomos
con un minimo de experiencia y recursos, empresas pequefias con ingresos

inferiores a 250.000€ al ano, y grandes empresas de asesoramiento informatico.

Los autébnomos rara vez cobran mas de 1.000€ por una web, y muchas
veces mucho menos. También hemos visto ofertas basadas en modificaciones por

pagina. En cualquier caso, los autbnomos no suelen poder ofrecer a los clientes
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opciones avanzadas que son el fundamento de nuestra oferta de programacion y por

lo tanto, no representan una amenaza para nosotros.

Las empresas pequenas de asesoramiento informatico cobran entre 35€ y
60€ por hora para un programador con formacion universitaria o habiendo terminado
FP. De momento, cobramos mas que ellos y uno podria pensar que tenemos que
rebajar nuestros precios. De todas formas, seguimos consiguiendo clientes
cobrando un minimo de 50€ por hora y por lo tanto, creo que vamos bien. De cara a
los clientes, se podria mejorar nuestra imagen en comparacion con la imagen de
nuestra competencia. Como somos tan solo 3 personas, a veces se ve mal que la
persona que realiza la venta es también la persona que hace el trabajo. Nuestra
competencia en este sector suele tener mas trabajadores y por lo tanto no padecen

de esta faceta.

Las grandes empresas de asesoramiento informatico son, en realidad,
posibles clientes ya que les podemos facilitar mano de obra técnica lejos de sus
sedes para sus clientes aqui (outsourcing). Una de las acciones a realizar en el plan
de Marketing es ponernos en contacto con estas empresas explicitamente para
vender nuestros servicios de esta manera. Seguramente seria una venta por menos
dinero por hora, pero probablemente vendria con un contrato (ingresos asegurados)

lo cual nos da la libertad de planificar mejor nuestro tiempo laboral.

3.3.2 Fuera de Gran Canaria

En el campo de apoyo técnico, nuestra competencia suelen ser las grandes
empresas de asesoramiento informatico. Nuestra participacion en el programa de
socios de Microsoft nos ha ayudado a competir entre esas empresas y pensamos

seguir siendo socios de Microsoft.
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En el campo del desarrollo, existe una amplia gama de proveedores, pero el
reto para cada uno es ganarle la confianza al cliente. Esperamos generar una buena
reputacion como empresa de desarrollo a la distancia y que esta reputacién nos
ayude a ganar clientes ante los precios minimos que puedan cobrar nuestra

competencia en otros paises.
4 Resumen Laboral

4.1 Recursos Humanos en Gran Canaria

El nivel técnico de posibles trabajadores en Gran Canaria es competitivo con
lo que se suele ver en otros paises. Sin embargo, muchos candidatos carecen de
experiencia en su campo o se limitan demasiado a aprender una sola linea de
tecnologias cuando lo que se valora en el mundo es un conocimiento amplio de
tecnologias. Lo que tienen a su favor es la ensefanza a base de Linux. Conocer y
dominar el entorno Linux es una ventaja muy grande. Otro factor a favor de los
recursos humanos en Gran Canaria es la amplia oferta de trabajadores autbnomos

que pueden ayudar en momentos de crisis.

4.2 Recursos Humanos fuera de Gran Canaria

Fuera de Gran Canaria se ve una amplia oferta, pero en muchos casos, no
disponen de la misma preparacion. El Unico factor que nos motivaria a buscar ayuda
fuera de la isla seria por ahorrarnos un dinero importante, pero el trabajador tendria

que demostrar, de antemano, su valor, y hasta el momento, no se ha dado el caso.
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5 Resumen Juridico
Clevernet esta legalmente constituida y sélo carece de cumplimiento legal en

algunas areas concretas que se rectificaran como parte de este plan de

consolidacion:

*  Cumplimiento con la Ley Organica de Proteccién de Datos de

Caracter Personal

* Obligar a toda contratacion de nuestros servicios a estar por escrito y

firmado de antemano

* Describir, por escrito, las condiciones de la contratacion de nuestros

servicios de alojamiento

* Describir, por escrito, nuestra politica de devolucién de equipos

informaticos y de cumplimiento de garantia

Minimizar los riesgos cumpliendo con las leyes y documentando los acuerdos

por escrito es una parte fundamental de nuestro plan de mejoras.

6 Plan general de consolidaciéon

A continuacioén resumimos las actividades que se llevaran a cabo para
mejorar el negocio de Clevernet. Los detalles de cada accién estan disponibles en
nuestro sistema de control de proyectos, dotProject, disponible en nuestra web

[suprimido]
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6.1 Area Fiscal

En 2005 Clevernet tuvo beneficios minimos considerando los ingresos. El
analisis fiscal concluyé que con tal que los dos socios logren facturar 50% de su
tiempo, la empresa mejoraria por 2 o 3 su ingresos (y beneficios). Sin embargo, la
mera venta de nuestro tiempo no es lo que nos va a permitir crecer como una
empresa y por lo tanto, aunque ampliemos las horas que podemos vender, es solo
para cubrir necesidades fiscales temporales. Preferimos vender “soluciones” con un
precio fijo que nos permite reducir nuestros gastos a un minimo y asi maximizar los

beneficios.

Cambiamos de gestoria el 1 de abril de 2006. La antigua gestoria no proveia
el servicio que nos hacia falta y nos quitaba tiempo que podriamos haber estado
cobrando. La nueva gestoria se dedica a ayudar a empresas con nuestro perfil
(micro-pyme) y tienen todos sus procesos documentados, lo cual facilita trabajar con

ellos.

En este momento Clevernet disfruta de poco ahorros y no podria superar
mas de dos meses sin ingresos. Ademas, en caso de necesitar realizar una compra
grande de mercancia para su posterior venta, no se podra hacer por falta de
ahorros. Para cambiar esta situacion, ya hemos abierto una cuenta de ahorros y

depositamos 300€ al mes, minimo, y otras cantidades cuando sea conveniente.

Varios consultores han sugerido pasar de S.L.N.E. a S.L. y han citado
ventajas legales, fiscales, y de imagen. No hemos programado el cambio en este

momento, pero lo tenemos presente por si la oportunidad se ofrece mas adelante.
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6.2 Area Juridica

6.2.1 Politica interna

Como consecuencia de las reuniones con los consultores, hemos preparado
una lista de cosas entorno a nuestra politica interna que se tienen que corregir como

parte de nuestro plan de mejoras. Son:
o Asegurar el local contra riesgos laborales

o Implementar una politica de uso de los recursos de la empresa

(correo electronico, acceso a Internet, etc.)

6.2.2 Politica de cara a los clientes

o Tenemos que cumplir con la Ley Organica de Proteccion de Datos de
Caracter Personal. Se elaborara un plan de accion y se ejecutara

antes del final del afo.

o Se escribira e implementara una politica de privacidad para nuestra
web. Describira cuales datos se registran en una visita, quién tiene

acceso a estos datos, y para qué se usan.

o Definir las condiciones generales de uso de nuestros productos
(Gestor de contenidos, alojamiento, correo electronico, etc.) y venta

de productos.
= Que no sea para fines ilegales

= Que no nos hacemos responsables de sus copias de

seguridad, etc.
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6.2.3 Relacion con proveedores

En general, hay pocos cambios con respecto a nuestra relacidén con nuestros
proveedores. S6lo hay que cambiar el contrato de alquiler para que esté en nombre
de la sociedad y no en nombre de uno de los socios y si se da la oportunidad,
obligar a los proveedores a aceptar pagos aplazados, particularmente cuando sean

de grandes cantidades.

6.3 Marketing

6.3.1 Cambiar de nombre

Si se cambia a S.L., se considerara la posibilidad de cambiar el nombre de la
empresa. Hemos notado problemas con el nombre a la hora de comunicarlo por
teléfono y nos hace pensar que igual el nombre no se presta como herramienta de

ventas en un mundo de hispanohablantes.

6.3.2 Nuestra web

En Febrero lanzamos una nueva version de nuestra web. El contenido esta
optimizado para ser indexado por los principales buscadores y de hecho, ya hemos
conseguido nuestro primer cliente directamente desde nuestra pagina web. De todas
formas, la web evolucionara a lo largo del resto del afio. Se esta planificando

incorporar:
* Articulos sobre varios temas de tecnologia

* Un sistema automatizado de analisis de cara a los buscadores (un

primer paso para vender nuestro servicio de optimizacion web)
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* Muestras graficas de algunos de los trabajos que hemos realizado a

lo largo de los afios

* El perfil de nuestro trabajador, que pondra tendra un contrato

indefinido

* Aplicaciones de Software Libre que los visitantes podran descargar y

usar libremente

* Un calendario de ponencias, charlas, ferias, etc. a los cuales

pensamos asistir

* Enlaces desde la web personal de Gustave Stresen-Reuter ya que

esa web tiene bastante trafico

* Descripciones detalladas de nuestros servicios y productos

6.3.3 Actividades promocionales

Con el motivo de promocionar la empresa, Clevernet participara en las

siguientes actividades:
o Ponencias (como publico y como ponente)
o Participar en foros de debate sobre temas de tecnologia

o Asistir a conferencias (como publico — probablemente no como

exhibidores)
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6.4 Area Laboral

Aunque el consultor de recursos humanos ha aprobado la mayoria de
nuestras actividades referente temas laborales, anoté algunas maneras en las

cuales podriamos mejorar como empresa:

* Division de labores: hasta ahora, cada socio se ha ocupado de todo lo que
ha podido. Ya hemos hecho una divisién de responsabilidades y se ve que

logramos hacer mas en menos tiempo.

* Control de actividades: junto con la division de labores, estamos haciendo un
esfuerzo para controlar cuales actividades nos ocupan el tiempo, evitando,
por supuesto, actividades que no aportan nada a la empresa. Ademas,
usamos nuestro sistema de control de proyectos para llevar un control

detallado de las actividades de todo el mundo en la empresa.

* Revisién de calidad del trabajo realizado: procuramos revisar el trabajo que
realiza cada uno siempre que tiene sentido. Nos ayuda a evitar errores y asi

eleva la calidad del producto final.

* Contratar un comercial y posiblemente otro técnico especializado en
Windows para ayudar con las ventas y la carga de trabajo que se esta

produciendo actualmente.

6.5 Area Comunicacién

* Se celebraran mas reuniones para planificar trabajo/tiempo y ponerse al dia
a todos los miembros del equipo. Estas reuniones deben durar poco tiempo

ya que son resumenes de lo que esta pasando y no informes detallados.
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e Se celebraran mas reuniones para HACER y PLANIFICAR el trabajo en lugar

de interrumpirnos a lo largo del dia con preguntas, dudas, etc.

* Se realizardn mas llamadas y correspondencia de parte de los dos socios a

todos los clientes con el fin de fidelizar los clientes.

6.6 Infraestructura de Clevernet

La infraestructura de Clevernet funciona y es fiable pero ganaria mucho con
una actualizacion. En este momento esta sujeto a ataques de virus y otros
programas maliciosos. La unica forma de minimizar estos ataques es pasar a una
plataforma menos conocida, como Linux o FreeBSD. Cambiar a tal plataforma
conlleva la ventaja de aprovecharnos de Software Libre y todos los beneficios que

trae una plataforma abierta.

De momento mantendremos nuestra infraestructura de alojamiento ya que es
un servicio que no nos cuesta nada y nos da la posibilidad de probar configuraciones

que de otra forma no podriamos probar.

La oficina en si dispone de espacio suficiente para cubrir nuestras
necesidades de aqui a final del afio, como minimo. Las instalaciones eléctricas y de

agua son nuevas y no necesitaran ningun mantenimiento de momento.

6.7 Lineas (productos)

Como muchas empresas pequenas, Clevernet no se discriminaba a la hora
de aceptar un encargo u otro. Nos ofreciamos para casi cualquier cosa. Obviamente,
esa actitud es insoportable y tarde o temprano fallara. Para evitar posibles

problemas, hemos decidido:
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* Dejar de vender equipos informaticos excepto a empresas medianas o

grandes ya que suelen comprar en grandes cantidades.

* Evitar ofrecer servicios de cualquier tipo a particulares (individuales).
7 Conclusiones

7.1 Prediccion para el resto de 2006, 2007 y 2008

Esperamos contratar por lo menos una persona de aqui a finales de 2006.
Esta persona probablemente sera un técnico especializado en Windows o una
persona para llenar un puesto de Comercial. Hacia finales de 2008 esperamos que

Clevernet se compone por unas 8 a 12 personas.

De acuerdo con nuestras expectativas laborales, esperamos que los ingresos
de 2006 sean iguales a 2005 o un 20% mas. Para finales de 2008, esperamos tener

ingresos anuales de unos 450.000€.

Mas alla de 2008 Clevernet tendra que pasar de ofrecer unicamente servicios
personalizados (a medida a la necesidad del cliente) a ofrecer productos ya que los
beneficios sobre las inversiones se reducen cada vez mas que una asesoria amplia
su plantilla. Con esta idea ya estamos estudiando las mejores maneras de vender el

Gestor de contenido como el primer producto.

En cualquier caso, nuestra experiencia como participantes en el programa
Gran Canaria Emprende nos ha dado el impulso necesario para realizar los cambios
que veiamos pero que no éramos capaces de llevar a cabo sin un poco de direccion
y consejos. Estamos seguros que nuestra empresa, por pequefia que sea, sera una

empresa de éxito.
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8 Anexos

8.1 Anexo Area Fiscal

[suprimido, sorry!]
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8.2 Anexo Area Informatica

Aspectos juridicos sobre la prestacion de servicios:
B Legislacion de la UE

B Comunicaciones de la UE: Iniciativa europea de CE, CE y fiscalidad
indirecta, Gestion de nombres y Direcciones de Internet

B Directiva 97/7/CE relativa a la proteccion de los consumidores en
contratos a distancia

B Directiva 99/93/CE sobre firma electrénica

B Directiva 2000/31/CE sobre aspectos juridicos de los servicios de la
sociedad de la informacion, en particular sobre CE en el mercado
interior Directiva 17/VI1/2000

B Legislacion espaiola

B Ley 34/2002 LSSl y CE en vigor 12 Octubre de 2002 (espiritu de la
Directiva 2000/31/CE)

B Ley 32/2003 LGT que modifica articulos spam de LSSI

B RD 14/1999 sobre Firma electrénica

B Orden 21 de Febrero de 2000 que aprueba el Reglamento de
acreditacion de prestadores de servicios de certificacion

B Orden 21 de Marzo por la que se regula la asignaciéon de nombres de
dominio de Internet bajo el cédigo de pais Espana “.es”

B Orden CTE/662/2003 de 18 de Marzo entrada en vigor del Plan

Nacional de Nombres de Dominio bajo “.es” que flexibiliza la

normativa

Orden ITC/1542/2005 de 19 De Mayo, en vigor desde el 8/V1/2005,

que simplifica los requisitos y liberaliza el registro de dominio “.es”

Ley 26/1984 General de Defensa de los Consumidores y Usuarios

Ley 7/1996 de Ordenacién del Comercio Minorista

Ley 7/1998 sobre Condiciones Generales de Contratacion

Ley 34/1988 General de Publicidad

Ley 15/1999 Organica de Proteccion de Datos de Caracter Personal

RD 994/1999 sobre seguridad de los ficheros con datos de caracter

personal

RD 1/1996 de 12 de Abril aprueba texto refundido de la Ley de

Propiedad Intelectual

B Contratacion electrénica

B RD 1906/1999 sobre contratacion telefénica o electronica

B Orden de 22 de Marzo de 1996 por la que se regula el sistema de
facturacion telematica en la ley del IVA

B RD 828/1995 de 29 de Mayo Reglamento del Impuesto sobre
Trasmisiones Patrimoniales y Actos juridicos documentados
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8.3 Anexo Area Juridica
1.- Forma juridica: Sociedad limitada.
2.- Fiscal: En el ambito fiscal se destaca lo siguiente:

Impuesto de Actividades Econdmicas: La actividad debe encuadrarse, en
principio, en el/los epigrafe/s 843.9.

Sistema impositivo: Impuesto sobre Sociedades, en caso de reducida dimension,
con tipo de gravamen del 30% hasta los primeros 90.000 euros y a partir de esta
cantidad al 35% y régimen general del IGIC.

Aclaracién: En determinados niveles de beneficio (rendimientos netos menores de
aprox. 27.000,00 euros) el tipo de gravamen del 30-35% para las sociedades puede
ser una desventaja frente al tipo variable de las formas que tributan por estimacion
directa simplificada al minimo de la escala del IRPF. Cuando nuestro tipo aplicable
en el IRPF se situé por debajo del 35%, o del 30% para empresas de reducida
dimension, obtendremos ventajas fiscales si en lugar de con una sociedad actuamos
como auténomos. Incluso en este ultimo caso, en funcién del riesgo asociado a cada
tipo de actividad, hay que considerar también otra circunstancia ventajosa de la
sociedad limitada frente al autobnomo como la limitaciéon de la responsabilidad. En
cualquier caso, la cooperativa de trabajo asociado es la figura juridica con menor
coste fiscal (20%) y mejores ventajas fiscales en cuanto a ayudas y exenciones en
otros impuestos o libertad de amortizacion.

Obligaciones fiscales: La constituciéon de sociedades se encuentra sujeta al
Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados, en la
modalidad de operaciones societarias.

La base imponible se corresponde con el capital nominal, en el caso de sociedades
que limiten de alguna manera la responsabilidad de sus socios, y con el valor de la
aportacion efectuada, en el caso de sociedades que no limiten la responsabilidad. El
tipo se situa en el 1% sobre la base (capital social inicial).

Antes de empezar la actividad:

a) Presentar la declaracion censal (modelo 036)

b) Darse de alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas (modelo 840)

Una vez iniciada la actividad:

- Presentara la declaracion anual del Impuesto de Sociedades mediante declaracion
en el periodo correspondiente..

- Realizar los pagos fraccionados de la Ley de Sociedades.

- Realizar las liquidaciones periddicas de IGIC - IVA
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- Efectuar las retenciones (ver Nota aclaratoria) correspondientes a los rendimientos
sujetos a retencidén que satisfagan e ingresarlas en Hacienda, los primeros veinte
dias de abiril, julio, octubre y enero. Si realiza pagos sometidos a retencion, ya sea
por tener empleados o efectuar pagos a profesionales, ya sea por abonar
rendimientos del capital mobiliario, debera presentar los modelos 110, 111, 115,
117, 123, 124, 126 y 128.

- En caso que proceda, realizar el pago del Impuesto sobre bienes inmuebles.

- Declaracion anual de operaciones con terceros. Debera realizar la declaracion
anual de operaciones con terceros en relacion con las compras y ventas efectuadas
en la actividad, teniendo en cuenta que, en aquellas que superen los 3.006 Euros
(500.000 pesetas), identificara al comprador o vendedor (modelo 347).

- Resumen anual de retenciones y pagos a cuenta efectuados. Debera efectuar
pagos fraccionados a cuenta de lo que resulte en la declaracion-liquidacién del
ejercicio, con caracter trimestral en el modelo 202.

- Legalizacién de libros, segun lo dispuesto en el Cédigo de Comercio

A titulo recordatorio, cabe sefalar que los tipos de retencion mas comiunmente
aplicados son:

- Actividades profesionales: tipo del 9% para el afio de inicio de actividad y los dos
siguientes, el 18% para el resto

- Rendimientos procedentes del arrendamiento de bienes inmuebles: tipo del 15%
- Rendimientos del capital mobiliario: tipo 18%

- Miembros del consejo de administracién (personas fisicas): tipo 35%. En la Ley de
Medidas Fiscales, Administrativas y de Orden Social del 2001 ha desaparecido el
limite del 40%, aplicable a partir del 1 de Enero del 2002 y tendra su efecto en las
declaraciones cuyo plazo de declaracion estuviese vencido a partir de esa fecha. -
Miembros del consejo de administracion (personas juridicas): tipo 18%

Debera presentar la declaracion del IGIC / IVA : Los sujetos pasivos del impuesto
tienen, entre otras, las siguientes obligaciones:

A) Obligacion de presentar declaraciones de caracter informativo: - presentar
declaraciones relativas al comienzo, modificacion y cese de las actividades que
determinen su sujecion al impuesto (modelo 036) - presentar anualmente, o a
requerimiento de la administracion, informaciéon relativa a sus operaciones
econdmicas con terceras personas (modelo 347) - presentar declaracion
recapitulativa de operaciones intracomunitarias (modelo 349) - presentar una
declaracion-resumen anual (modelos 390 y 392)

B) Obligacion de presentar declaraciones-liquidaciones y de ingresar su importe.
C) Obligacién de identificacion: los sujetos pasivos del impuesto tienen que solicitar
de la Administracion el niumero de identificacion fiscal y comunicarlo y acreditarlo en

los supuestos que se establezcan.

D) Obligaciones de facturacion y contables:
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- Deben expedir y entregar facturas o documentos sustitutivos de sus operaciones y
conservar copia de los mismos. - Tienen que llevar la contabilidad y los registros que
se establezcan.

Pagos fraccionados: 1. En los primeros veinte dias naturales de los meses de abril,
octubre y diciembre, los sujetos pasivos por obligacién personal de contribuir y los
sujetos pasivos por obligacion real de contribuir mediante establecimiento
permanente deberan efectuar un pago fraccionado a cuenta de la liquidacién
correspondiente al periodo impositivo que esté en curso el dia primero de cada uno
de los meses indicados.

2. La base para calcular el pago fraccionado sera la cuota integra del ultimo periodo
impositivo cuyo plazo reglamentario de declaracion estuviese vencido el primer dia
de los veinte naturales a que hace referencia el apartado anterior, minorado en las
deducciones y bonificaciones, asi como en las retenciones e ingresos a cuenta
correspondientes a aquél. Cuando el ultimo periodo impositivo concluido sea de
duracion inferior al afo se tomara también en cuenta la parte proporcional de la
cuota de periodos impositivos anteriores, hasta completar un periodo de doce
meses.

3. Los pagos fraccionados también podran realizarse, a opcién del sujeto pasivo,
sobre la parte de la base imponible del periodo de los 3, 9 u 11 primeros meses de
cada afio natural determinada segun las normas previstas en esta ley. Los sujetos
pasivos cuyo periodo impositivo no coincida con el afio natural realizaran el pago
fraccionado sobre la parte de la base imponible correspondiente a los dias
transcurridos desde el inicio del periodo impositivo hasta el dia anterior a cada uno
de los periodos a que se refiere el parrafo anterior.

Para que la opcidon a que se refiere este apartado sea valida y produzca efectos,
debera ser ejercida en la correspondiente declaracion censal, durante el mes de
febrero del afio natural a partir del cual deba surtir efectos, siempre y cuando el
periodo impositivo a que se refiera la citada opciéon coincida con el afio natural. En
caso contrario, el ejercicio de la opcion debera realizarse en la correspondiente
declaracion censal, durante el plazo de 2 meses a contar desde el inicio de dicho
periodo impositivo o dentro del plazo comprendido entre el inicio de dicho periodo
impositivo y la finalizacion del plazo para efectuar el primer pago fraccionado
correspondiente al referido periodo impositivo cuando este ultimo plazo fuera inferior
a 2 meses. El sujeto pasivo quedara vinculado a esta modalidad de pago
fraccionado respecto de los pagos correspondientes al mismo periodo impositivo y
siguientes, en tanto no se renuncie a su aplicacion a través de la correspondiente
declaracion censal que debera ejercitarse en los mismos plazos establecidos en el
parrafo anterior.

4. La cuantia del pago fraccionado sera el resultado de aplicar a las bases previstas
en los dos apartados anteriores el porcentaje que se establezca en la Ley de
Presupuestos Generales del Estado. En el caso que se tome como referencia la
cuota, segun lo dispuesto anteriormente, se aplicara el porcentaje del 18%.

5. El pago fraccionado tendra la consideracion de deuda tributaria.
Obligaciones contables y registrales: Las sociedades mercantiles deben llevar el

libro de inventarios y cuentas anuales, libro diario y libro mayor (no obligatorio pero
recomendable)
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3.- Laboral: El encuadramiento de los administradores y de los socios debera
realizarse necesariamente en funcion de las circunstancias que se exponen en el
cuadro a continuacion en este informe.

B.- RECOMENDACIONES

Gustave Desea saber si tendria menos problemas como auténomo que con una
sociedad y también analizar los contratos que celebra con sus clientes de atencion e
instalacion de pc y redes informaticas, y demas servicios online.

Se observa que debera implantar en su empresa todos sistemas requeridos por
preceptos legales en relacién a la Ley Organica de proteccion de datos de caracter
personal, asi como que empleara clausulas de no competencia, de confidencialidad,
y de exoneracidén de la responsabilidad, para los casos de injerencias externas o
internas ajenas a sus servicios que interfieran perturben o destruyan alguna de las
condiciones del contrato de prestacion de servicios y de sus requisitos de seguridad
y control.

Conclusiones: Por el momento esta bien encuadrado juridica y fiscalmente en
funcion de sus requerimientos y previsiones.

Debera incorporar en sus procesos todos los elementos de seguridad y garantia de
confidencialidad exigidos por las leyes, adoptando las medidas fisicas y de software
necesarias y estableciendo las condiciones de actuacion en sus contratos.

C.- CUESTIONES GENERALES DE ORDEN LABORAL:

Todos los trabajadores estan obligados a darse de alta en la Seguridad Social. Lo
mismo ocurre con los socios trabajadores que han creado una sociedad, deben
darse de alta. Incluso en algunos casos, los socios no trabajadores y simplemente
capitalistas deben darse de alta (cuando son administradores activos retribuidos de
sociedades mercantiles, deben darse hacerlo en el Régimen General e incluso si
poseen el control de la sociedad, en el de Auténomos).

Respecto a las Sociedades Civiles (comunidades de bienes) la norma general es
que los socios trabajadores deben darse de alta en el Régimen de Auténomos,
aunque si uno de ellos tiene un porcentaje muy bajo (siempre menos del 25%),
podria ir al Régimen General.

En el caso de las Cooperativas el tema es mas sencillo puesto que son los mismos

socios los que deciden el Régimen en el que se van a dar de alta. Deben ir todos al
de auténomos, o todos al General.
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CON FUNCIONES DE DIREC(}ION Y GERENCIA, RETRIBUIDO Y NO
POSEEN +1/4 CAPITAL: REGIMEN GENERAL ASIMILADO (sin
desempleo ni Fogasa)

SI NO EJERCEN FUNCIONES DE DIRECCION Y GERENCIA Y NO

ADMINISTRADOR O
POSEEN +1/3 CAPITAL; REGIMEN GENERAL

CONSEJERO
NO SOCIOS: REGIMEN GENERAL ASIMILADO (sin desempleo ni
Fogasa)
CON CAPITAL SUPERIOR AL 50%: REGIMEN AUTONOMOS
.Las SI TIENE
Sociedades FUNCIONES DE
- DIRECCION Y
Limitada, GERENCIA Y
L POSEE +1/4
Anonima y CAPITAL:
. REGIMEN
Sociedades AUTONOMOS
Laborales : CON CAPITAL INFERIOR AL 50%
SRR, SINO EJERCE
LIMITADA Y
ANGNIMA FUNCIONES DE
/= SOCIOS TRABAJADORES DIRECCION Y
GERENCIA Y NO
POSEE +1/3
CAPITAL:
REGIMEN
GENERAL
SERVICIOS RETRIBUIDOS: REGIMEN AUTONOMOS
TODOS LOS SOCIOS TRABAJAN: REGIMEN GENERAL
50% DEL CAPITAL EN MANOS DE FAMILIARES HASTA EL 2°
GRADO: REGIMEN AUTONOMOS
SOCIOS TRABAJADORES )
REGIMEN GENERAL

QUE FORMEN PARTE DEL
ORGANO DE ADMON..

RETRIBUIDO EL CARGO REGIMEN
GENERAL
ASIMILADO (Sin

SOCIOS TRABAJADORES
desempleo ni

CON FUNCIONES DE

SOCIEDADES
LABORALES DIRECCION Y GERENCIA - -
- RELACION LABORAL DE ALTA DIRECCION Fogasa)
SOCIOS QUE POSEAN
REGIMEN AUTONOMOS

JUNTO A FAMILIARES
HASTA EL 2° GRADO EL
50% DEL CAPITAL
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D. Ventajas e inconvenientes en diferentes tipos de
empresas:

EMPRESARIO INDIVIDUAL:

Ventajas:

- Es una forma empresarial idonea para el funcionamiento de empresas de tamano
muy reducido.

- Es la forma que menos tramites exige en su constitucién, no estando obligados a
inscribirse en el registro mercantil.

- Puede resultar mas econdémica, dado que no necesita crear personalidad juridica
de la del empresario.

- No exige Capital minimo inicial.
- Se gestiona personalmente la empresa.
- Se paga fiscalmente por IRPF, de acuerdo con sus ganancias. (cuando nuestro

tipo aplicable en este impuesto se situé por debajo del 35%, o del 30% para
empresas de reducida dimension, obtendremos ventajas fiscales).

Inconvenientes:

- Recae sobre el empresario todo el riesgo que trae crear un negocio.

- Responder a las deudas de sus negocios con el patrimonio del negocio y con su
propio patrimonio, extendiéndose la obligacién al conyuge si no se tiene separacion

de bienes.

- El titular de la empresa ha de hacer frente en solitario a los gastos y a las
inversiones, asi como a la gestién y administracion.

- Si el volumen de beneficio es importante, puede estar sometido a tipos impositivos
elevados, ya que la persona fisica tributa por tipos crecientes cuento mayor es su
volumen de renta, mientras que las sociedades tributan al tipo fijo del 35% sobre los
beneficios o al 30% para los primeros 15 millones en las empresas de reducida
dimension.

COMUNIDAD DE BIENES / SOCIEDAD CIVIL:

Ventajas:

- No necesitan demasiados tramites para su constitucién, con una complejidad y
costes minimos.

- No exige Capital minimo inicial.
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- Pagan fiscalmente de acuerdo con sus ganancias, los rendimientos de la sociedad
se imputan a los asociados sobre la base de lo pactado, asi desde el punto de vista
fiscal es aplicable lo comentado para el empresario individual.

- No recae sobre una sola persona el riesgo de crear una empresa.

Inconvenientes:

- Responder a las deudas de su negocio con el patrimonio del negocio y con el
patrimonio propio. (Sociedad civil: Los socios responden mancomunada y directa
frente a terceros. /Comunidad de Bienes: Los socios responden mancomunada y
solidariamente frente a terceros).

- Carecen de personalidad juridica (la sociedad no es titular de derechos y
obligaciones).

SOCIEDADES LIMITADAS:

Ventajas:
- Limita la responsabilidad de los socios al capital aportado a la sociedad.

- Exige menos rigor formal en su organizacién (en convocatorias de juntas,
inscripciones registrales...), y menor Capital minimo (3.005,06 euros) que las S.A..

- Mismo caracter democratico en los 6érganos de Gobierno que en las S.A.
- Se pueden constituir con un solo socio. (S.L. unipersonal).

- Es la forma juridica societaria mas elegida.

Inconvenientes:
- Exige un capital minimo (3.005,06 euros).

- No se pueden transmitir las participaciones libremente, se necesita el
consentimiento de los demas socios.

- Obligacién de depositar las cuentas anuales en el Registro Mercantil.

- En determinados niveles de beneficio el tipo de gravamen del 30-35% puede ser
una desventaja frente al tipo variable de las formas que tributan por IRPF.

- Costes fiscales del 1% sobre la cifra de capital social en el momento de la
constitucion en el ITP y AJD.

SOCIEDADES ANONIMAS:

Ventajas:

- La responsabilidad de los socios se limita a sus aportaciones a la sociedad.
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- La condicién de socio se puede transmitir libremente, mediante la venta de las
acciones.

- Tiene una clara vocacion de expansion, primando el capital aportado, no la
personalidad de los socios.

Inconvenientes:
- Exige un alto capital minimo para constituirse ( 6.010,12 euros ).

- Requiere un rigor formal y complejo de organizacién, debiendo convocar una junta
de accionistas al afio como minimo.

- Obligacién de depositar las cuentas anuales en el Registro Mercantil.

- En determinados niveles de beneficio el tipo de gravamen del 30-35% puede ser
una desventaja frente al tipo variable de las formas que tributan por IRPF.

- Costes fiscales del 1% sobre la cifra de capital social en el momento de la
constitucion en el ITP y AJD.

SOCIEDADES LABORALES:

Ventajas:
- Limita la responsabilidad de los socios al Capital aportado a la sociedad.
- Los socios trabajadores poseen mayoritariamente el control de la Sociedad.

- Es obligatorio destinar anualmente un porcentaje de los beneficios obtenidos al
Fondo de Reserva, para garantizar el futuro de la Sociedad.

- Permite la capitalizacién por desempleo.
- Tienen bonificaciones y exenciones fiscales por su constitucién (ITP y AJD, IAE...).

- Puede acceder a una normativa especialmente favorable de ayudas (fomento de la
economia social).

Inconvenientes:
- No se pueden transmitir las acciones libremente.

- Tiene limitada la cantidad de contrataciones de trabajadores indefinidos, que no
sean socios, a realizar.( no podra ser superior al 25% del total de las horas/afo
trabajadas por los socios trabajadores en empresas de menos de 25 socios
trabajadores y al 15% de esa cantidad en el resto de empresas, para el calculo de
estos porcentajes no se tendran en cuenta los trabajadores con contratos de
duracién determinada).

SOCIEDADES COOPERATIVAS:
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Ventajas:

- No necesita un capital minimo para su constitucién, sino el preciso para la puesta
en marcha.

- Los socios pueden incorporarse o darse de baja voluntariamente.

- Todos los socios participan en los 6rganos de la sociedad con los mismos
derechos. (Gestion democratica).

- Su objetivo principal es el bien comun de los trabajadores y no el beneficio
econdmico.

- Es obligatorio destinar anualmente un porcentaje de los beneficios obtenidos al
Fondo de Reserva, para garantizar el futuro de la sociedad, y al Fondo de Reserva
de Educacion y Promocion, para facilitar la formacion de los trabajadores.

- Permite la capitalizacién por desempleo.

- Tienen bonificaciones y exenciones fiscales en el |.T.P. y AJ.D., LAE., y en el
Impuesto de Sociedades, dependiendo de su calificacibn como Cooperativas
protegidas o especialmente protegidas.

- Puede acceder a una normativa especialmente favorable de ayudas (fomento de la
economia social).

Inconvenientes:

- Hay que tener en cuenta que la gestion democratica aun siendo una de las
ventajas basicas de las cooperativas, si es mal entendida por algunos socios
(discusiones por el poder, creerse jefe y faltar a sus obligaciones de trabajador...)
puede traer problemas de organizacion y funcionamiento a la Cooperativa, con lo
que este concepto fundamental de funcionamiento democratico habra que tratarle y
dejarle claro desde el principio para evitar futuros problemas.

- En las sociedades cooperativas de trabajo asociado el numero de horas/afno
realizadas por trabajadores con contrato por cuenta ajena, no podra ser superior al
30% del total de horas/afio realizadas por los socios trabajadores (existen
excepciones comentadas en la Ley de Cooperativas).

E.- EMPRESAS DE REDUCIDA DIMENSION, INCENTIVOS:

Son ventajas, reguladas en los articulos 122 y siguientes de la Ley 43/1995 del
Impuesto Sobre Sociedades, que se aplican a las sociedades cuya cifra de negocios
habida en el periodo impositivo inmediato anterior, o en el de su creacion (si es
nueva) sea inferior a 5 millones de euros.

Los incentivos fiscales son:

1. LIBERTAD DE AMORTIZACION POR CREACION DE EMPLEO (art. 123). Los
elementos del inmovilizado material nuevos podran ser amortizados libremente
siempre que, durante los veinticuatro meses siguientes a la fecha del inicio del
periodo impositivo en que los bienes adquiridos entren en funcionamiento, la plantilla
media total de la empresa se incremente respecto de la plantilla media de los doce
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meses anteriores, y dicho incremento se mantenga durante un periodo adicional de
otros veinticuatro meses.

La cuantia de la inversién que podra beneficiarse del régimen de libertad de
amortizacién sera la que resulte de multiplicar la cifra de 90.151,82 euros por el
referido incremento calculado con dos decimales.

2. LIBERTAD DE AMORTIZACION PARA INVERSIONES DE ESCASO VALOR (art.
124). Los elementos del inmovilizado material nuevos, cuyo valor unitario no exceda
de 601,01 euros, podran amortizarse libremente, hasta el limite de 12.020,24 euros
referido al periodo impositivo.

3. AMORTIZACION DEL INMOVILIZADO MATERIAL NUEVO Y DEL
INMOVILIZADO INMATERIAL (ART. 125). Los elementos del inmovilizado material
nuevos, asi como los elementos del inmovilizado inmaterial, podran amortizarse en
funcion del coeficiente que resulte de multiplicar por 1,5 el coeficiente de
amortizacion lineal maximo previsto en las tablas de amortizacién oficialmente
aprobadas.

La deduccion del exceso de la cantidad amortizable resultante de lo previsto en este
articulo respecto de la depreciacion efectivamente habida, no estara condicionada a
su imputacion contable a la cuenta de pérdidas y ganancias.

4. DOTACION PARA POSIBLES INSOLVENCIAS DE DEUDORES (ART. 126).
Sera deducible una dotacion para la cobertura del riesgo derivado de las posibles
insolvencias hasta el limite del 1 por 100 sobre los deudores existentes a la
conclusion del periodo impositivo.

Los deudores sobre los que se hubiere dotado la provision por insolvencias
establecida en general por la Ley del Impuesto de Sociedades y aquellos otros
cuyas dotaciones no tengan el caracter de deducibles, no se incluiran entre los
deudores referidos en el apartado anterior.

5. AMORTIZACION DE ELEMENTOS PATRIMONIALES OBJETO DE
REINVERSION (art. 127). Los elementos del inmovilizado material afectos a
explotaciones econdémicas en los que se materialice la reinversion del importe
obtenido en la transmisidon onerosa de elementos del inmovilizado material, también
afectos a explotaciones econdémicas, podran amortizarse en funcién del coeficiente
que resulte de multiplicar por 3 el coeficiente de amortizacion lineal maximo previsto
en las tablas de amortizacion oficialmente aprobadas.

6. TIPO DE GRAVAMEN (art. 127 bis). Tributaran con arreglo a la siguiente escala:

a) Por la parte de base imponible comprendida entre 0 y 90.151,81 euros, al tipo del
30 por 100.

b) Por la parte de base imponible restante, al tipo del 35 por 100.
F.- informacién general de utilidad practica:

- Agencia Tributaria. Atencion telefonica.
http://www.aeat.es/agencia/direc/home.html

-Buscador de Ayudas y Subvenciones:
http://www.ayudas.net/index.php?rview=1
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- Epigrafes del L A.E.:
http://documentacion.minhac.es/doc/NormativaDoctrina/Tributaria/Impuestos%20loc
ales/RDLEG_1175-1990.pdf

- Pasos para trabajar como profesional auténomo:
http://www.laboris.net/Static/ca_negocios_autonomo.aspx
http://www.emprendedorxxi.es/html/autonomos.asp

- Ventajas y desventajas de los diferentes tipos de empresas:
http://www.solache.com/ventajasdesventajas.pdf

- Obligaciones del empresario:
http://empleo.universia.es/contenidosHTML/emprendedores/obligaciones_empresari
o/indice_obligaciones.htm

- Obligaciones fiscales del empresario:
http://empleo.universia.es/contenidosHTML/emprendedores/obligaciones_empresari
offiscales.htm

-Obligaciones periddicas:
http://www.emprendedorxxi.es/html/aut_obligaciones.asp

- médulos 2004
http://www.datadiar.com/actual/novedades_03/fiscal/modulos2004/mod04_da.htm

- modulos 2005
http://www.datadiar.com/actual/novedades_04/fiscal/modulos_05/anexo2_c.htm

- Planificacion fiscal a final de afio
http://www.amaseguros.com/asesoria_fiscal/PDF/Planificaci%F3n%Z20fiscal.pdf

- Cooperativas:
http://www.equal-advise.com/fevecta/pag_serv/emprend.html

http://www.mtas.es/Empleo/economia-soc/Default.htm
http://www.mtas.es/Empleo/economia-soc/Ayudas/ayudas.htm

G.- Software y recursos. Simulacion y Gestion tributaria.

GRATUITOS

Manual de fiscalidad basica
http://www fiscal-impuestos.com

Programa Padre de la Agencia tributaria (IRPF y Patrimonio)
RENTA (v.1.02) Ejercicio 2004:
http://www.aeat.es/padres/100/2004/descarga/home.html

Tutoria On-line del programa Padre
http://www.aeat.es/campanyas/renta2004/tutorial/home.html

Simulador de renta:
https://www5.aeat.es/es13/s/DAcoDARESA4W
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Solicitud del borrador sin certificado digital
https://www5.aeat.es/es13/s/dabodasda03w

Preguntas frecuentes resueltas por la Agencia Tributaria
http://www.aeat.es/cgi-bin/aeat/INFORMA/AGENCIA/titulos

Calendario personalizable del contribuyente
http://calendarioonline.aeat.es/calendario/Introduccion.aspx
http://calendarioonline.aeat.es/calendario/condiciones.aspx
http://calendarioonline.aeat.es/calendario/step1.aspx

Comparativa entre Sociedad de responsabilidad limitada y Sociedad limitada Nueva

Empresa
http://www.madrimasd.org/emprendedores/informacion/doc44.pdf
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8.4 Anexo Area RRHH

SECTOR ANTIGUEDAD
Disefio informatico 2 anos
FACTURACION ANUAL RECURSOS HUMANOS CLIENTES / ANO
PREVISTA (MILES €) NECESARIOS
SD 3(+3) SD
ORGANIZACION CENTRADA EN LA VENTA DESTINADA A
COMERCIALIZACION

Lucrativa Servicios / Empresas /

Productos Consumidor

AREAS FUNCIONALES DIFERENCIADAS

= Gerencia
= Técnico en programacion

CLIMA DE TRABAJO / COMUNICACION INTERNA

Buenas, basadas en la transparencia

VALORACION DEL AREA DE RECURSOS HUMANOS
AREA FUNCIONAL RRHH

El nivel de definicién, estructuracion y capacidad operativa de su area funcional de
recursos humanos es aceptable. Una organizacién que pretenda ser actual y competitiva
debe potenciar decididamente sus politicas, sus acciones y sus instrumentos de gestion,
planificacién y desarrollo de las personas que trabajan en ella.

Seria conveniente, por tanto, que su empresa reforzara decididamente sus medios,
estrategias, procedimientos y metodologias en el entorno funcional dedicado a sus recursos
humanos.

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

En los aspectos relacionados con los soportes y procesos asociados al
establecimiento, actualizacién y profundizacién de los componentes de la estructura
funcional y jerarquica de su organizacion, el indice de evolucion alcanzado por su empresa
es intermedio.

Hoy por hoy, todas las organizaciones deben contar con un organigrama
estructurado y puesto al dia, deben definir los objetivos, funciones, tareas, relaciones y
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condiciones de cada uno de los puestos que se ejercen en la empresa y deben establecer el
perfil que tendrian que cumplir las personas que desempefien los puestos de trabajo
descritos.

Seria deseable que su empresa pusiera en marcha mecanismos orientados a
mejorar y actualizar algunos de los aspectos menos desarrollados en el &mbito de su
estructura organizacional.

INVENTARIO DE RRHH

Respecto a los mecanismos, instrumentos y sistemas utilizados por su organizacion
para elaborar, compartir y difundir el compendio de los datos e informaciones relevantes de
Sus recursos humanos, su situacion es buena.

Una organizacion agil y con capacidad de respuesta rapida ante las peticiones de
informacién asociadas a su personal, debe poseer un Inventario de Recursos Humanos
completo, automatizado, descentralizado y multiaccesible. Seria muy recomendable que su
empresa mantuviera (y aumentara si fuera posible) las acciones que realiza en el entorno de
los sistemas y metodologias que permiten un acceso rapido y fiable a los datos de las
personas que trabajan en la misma.

EVALUACION DEL DESEMPENO

En lo relacionado con el andlisis y la valoracién del desempefio de las personas, su
empresa obtiene una valoracidon notable. La evaluacidon del desempefo se realiza por
supervision directa.

Los recursos, los procesos, las metodologias y los instrumentos dedicados por su
organizacién a este ambito, son adecuados y efectivos. Constatamos que se realizan
entrevistas cara a cara, sin censuras entre supervisores y supervisados, permitiendo un
contacto directo que garantice una valoracion transparente.

Para conseguir el maximo rendimiento y motivacién de las personas que trabajan en
una organizacion, es imprescindible que ésta, de forma periddica, establezca mecanismos
para evaluar el desempeno individual de cada una de las personas en su puesto de trabajo.
Los resultados de esa evaluacién representan la base para confeccionar: planes de carrera,
planes de formacién, planes de relevo, promociones, rotaciones, retribuciones variables, etc.

Teniendo como referencia la alta calificacion de su empresa en el apartado que nos
ocupa, ésta deberia mantener y aumentar la significativa competencia y eficacia de sus

politicas y de sus acciones orientadas a conocer y transmitir los resultados del desempefio
de sus recursos humanos

FORMACION

Su empresa obtiene una valoracion suficiente en el apartado de transmision,
desarrollo y aprendizaje de conocimientos, habilidades y actitudes, centradas sobre todo en
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el aprendizaje de idiomas y redes CISCO. Los aspectos asociados a la formacién son
considerados y que posee cierto nivel en la definiciéon de objetivos y en la elaboracion de
planes concretos para aumentar las competencias de sus personas.

En un entorno cambiante y competitivo, el desarrollo rapido y eficaz de nuevos
aprendizajes es fundamental, ya no sdlo para el éxito, sino, incluso, para la supervivencia de
las organizaciones. Es imprescindible, pues, que las empresas cuenten con planes
estructurados y globales que les permitan abordar rapida, integral y eficazmente los procesos
formativos. Desde la deteccion de las necesidades, pasando por la adecuada eleccion de los
formadores, los recursos materiales y didacticos, los contenidos y las metodologias, hasta
llegar a una efectiva y real evaluacion de la aplicacién de lo aprendido al puesto de trabajo
asignado.

POLITICA SALARIAL

En el apartado de Politica Salarial, los resultados obtenidos por su empresa son
especialmente significativos. Ello implica que, en su organizacién, existe una definicion
claramente establecida de como retribuir y recompensar a sus recursos humanos.

El rendimiento, la motivacion, la implicacion y el compromiso de las personas con las
empresas pasa, cada dia mas, por las recompensas percibidas, y éstas han de establecerse
a partir de elementos heterogéneos y han de adaptarse especificamente para cada colectivo.

Dada la elevada calificacion que obtiene su organizacion en este ambito, seria
recomendable para su empresa, mantener el buen trabajo realizado, sin descuidar el
planteamiento de nuevos retos para acabar de perfilar y concretar las metas, los
componentes y las acciones a mejorar en su Politica Salarial.

COMUNICACION INTERNA

En lo referente al establecimiento, la implantacion y la evaluacion de procedimientos,
recursos e instrumentos que faciliten la comunicacién entre las personas, su empresa
obtiene niveles de idoneidad deficientes.

Este hecho manifiesta que, en su entorno organizacional, el intercambio de
informaciones, opiniones y puntos de vista, no son aspectos que se realicen de forma
especialmente eficaz. Para que una empresa pueda obtener tiempos de respuesta rapidos,
pueda conseguir culturas de conocimiento compartido y pueda transmitir sentimientos y
valores de equipo, le es absolutamente imprescindible contar con politicas, estrategias e
instrumentos comunicacionales consistentes, agiles y eficaces.

Dado el minimo rendimiento alcanzado por su empresa en los aspectos relacionados
con la comunicacion interna, seria muy recomendable lanzar, de forma inminente, un plan
integral que compense los déficits detectados.

CAPTACION Y SELECCION DEL PERSONAL
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En su empresa, los aspectos relacionados con los procesos, metodologias e
instrumentos de Seleccion de Personal, son sobradamente suficientes. Este hecho determina
una clara eficiencia en la busqueda, eleccidn, incorporacién e integracion de nuevos
profesionales con perfiles adaptados a las necesidades requeridas por los puestos de trabajo
a desempenar.

Es imprescindible que las organizaciones cuenten con procedimientos
sistematizados que faciliten un rapido y eficaz proceso de seleccion. Para ello, las empresas
deben determinar de forma detallada las caracteristicas esenciales de los puestos de trabajo
a cubrir, deben establecer pormenorizadamente las caracteristicas que han poseer los
candidatos ideales para los puestos ofertados, deben realizar procesos de seleccion sélidos
y objetivos, deben exigir la participacion en esos procesos de todos los responsables y
entornos funcionales implicados, y deben disefiar mecanismos para minimizar el tiempo de
integracion. Teniendo como referencia el resultado sobradamente suficiente obtenido por su
organizacion en este punto, seria aconsejable incidir en aquellos aspectos mas operativos
para afianzarlos, paralelamente a determinar los menos eficientes para mejorarlos.

PLAN DE ACOGIDA

En lo relacionado con incorporacidon de nuevos recursos humanos a su puesto de
trabajo, su empresa obtiene una valoracion adecuada.

Conscientes de que modo en que se acoge a una persona al incorporarse a su
puesto de trabajo genera unas expectativas cruciales que incidiran en el grado de
satisfaccion y motivacion futura, en esta empresa existen procedimientos para realizar la
acogida de una persona nueva que se incorpore a la empresa y se asigna a una persona
competente a dicha labor.

Teniendo como referencia la alta calificacion de su empresa en el apartado que nos

ocupa, ésta deberia mantener y aumentar sus procedimientos actuales de acogida del nuevo
personal que se incorpora a la misma.

CONTROL Y ACCIONES DE MEJORA

ACCIONES DE MEJORA

= Realizar la division de funciones (organigrama funcional).

= Preparar con anticipacion el proceso de captacién de tres trabajadores para finales de
afio.

= Establecer reuniones sistematicas de trabajo.

RESPONSABLE FECHA DE INICIO FECHA FINALIZACION
Gerencia ABRIL / MAYO - DICIEMBRE - 2006
2006

ACCIONES DE CORRECCION

No se observa la necesidad de acciones de correccion

RESPONSABLE FECHA DE INICIO FECHA FINALIZACION
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PROPUESTA ESTRATEGICA: SISTEMA DE RETRIBUCION VARIABLE

Encontrar el motivo real por el que un departamento comercial funciona a pleno
rendimiento es realmente dificil, ya que, debido a la compleja personalidad del vendedor, es
complicado marcar unas directrices Unicas a través de las cuales la fuerza de ventas se
encuentre verdaderamente motivada y dinamizada para realizar su dura labor diaria. Por lo
tanto, y con vistas a conseguir los objetivos que les sean marcados, hemos de configurar un
plan de motivacion que sea valido y alcanzable para ambas partes. Hemos de pensar que el
trabajo que realiza un vendedor es distinto al de los demas colaboradores de la empresa,
pues comporta una serie de riesgos y dificultades que deben ser compensados, y no siempre
de forma cuantitativa, ya que los elementos motivacionales cualitativos suelen tener una
gran importancia.

Cada dia es mas dificil mantener un buen equipo de ventas, de ahi la importancia de
este apartado. En él se van a indicar los diferentes resortes por los que un vendedor actua
de una forma o de otra; no pretendo mostrar la bolita magica con soluciones tangibles, sino
reflejar todos y cada uno de los elementos motivacionales que el responsable debera
manejar de la forma mas conveniente para conducirlos al éxito.

Se ha hablado mucho sobre qué es lo que hace que un vendedor consiga
resultados. Cuando se emplea el término «vender», ldgicamente no nos estamos refiriendo a
«despachar». Segun nuestro criterio profesional y basandonos en lo observado en diferentes
sectores y empresas, somos tajantes al decir que el proceso de motivacién comienza cuando
se comunican a una persona los objetivos, metas y resultados que deseamos que alcance.
La motivacién no existe sin un propdsito.

Muy pocos vendedores no necesitan de otros incentivos para alcanzar resultados
positivos; s6lo para algunos la venta es la cosa mas fascinante del mundo. En su gran
mayoria necesitaran una estimulacién especial desde la venta; incluso es positivo dedicarles
unas palabras de simpatia y estimulo de vez en cuando por los logros conseguidos, esto no
significa una debilidad de caracter o no tiene por qué traer consigo una fuerte demanda
econdmica en la préxima revision anual.

Quizas el mejor planteamiento del proceso de motivacion de los vendedores sea
tratarles de la misma forma en que esperamos que ellos traten a sus clientes, y del modo con
que deseariamos que nuestros superiores nos tratasen a nosotros. Ademas de darles a
entender claramente los resultados que deseamos que alcancen, debemos:

= Proporcionarles cuanta informacién precisen para realizar sus funciones de forma
profesional. Es triste y desmotivador, por ejemplo, enterarse por un cliente de la
campanfa de publicidad que ha iniciado nuestra compafiia en television.

= Mantenerles informados de los progresos realizados hacia la consecucion de los
objetivos. A pesar de que el vendedor debe llevar controlado este apartado, el jefe de
ventas esta obligado a dar una amplia informacion al colaborador, en las diferentes
reuniones de trabajo que se mantengan.

» Alentar sobre los puntos fuertes y subestimar los efectos de los débiles. Es totalmente
negativo aprovechar los momentos bajos que se producen en todo buen comercial para
recriminar actuaciones negativas. La actuacién mas adecuada consiste en minimizar las
debilidades y reforzar los logros conseguidos.

Las variables mas importantes para el ser humano son la autonomia (nuestro trabajo
se corresponde con lo que nos gusta), la competencia (sentir que somos efectivos), la
afinidad (proximidad hacia los demas), la autoestima y el ocio-tiempo libre.

1. Politica de remuneraciéon comercial
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El éxito de una organizacién de ventas pasa por disponer de un buen plan de
remuneracion acorde al mercado y a las necesidades dadas por el equipo. Toda direccién
profesionalizada debe conseguir, con el mencionado plan, los mejores resultados de su
gente, fidelidad hacia la compafiia y contar con el mejor equipo humano. A continuacion
destacaremos las principales caracteristicas que debe tener un buen sistema de
remuneracion comercial:

= Justa: El esfuerzo del vendedor que se ve debidamente cumplido en los volimenes
alcanzados de venta por las empresas debe ser remunerado justamente, sin ningun
intento de recorte econdmico.

» Igual: Toda la fuerza de ventas tiene que tener idénticas posibilidades de conseguir la
misma remuneracion, dependiendo Uunicamente del esfuerzo desarrollado.

» Motivadora: La retribucién debe establecerse de tal forma que el comercial se considere
constantemente estimulado, y con las necesidades vitales perfectamente cubiertas.

= Uniforme: Tiene que establecerse un sistema de remuneracién igual para todo el afio,
independiente de las cifras de venta fijadas, ya que se sabe que el comportamiento de
éstas varian a lo largo del afio.

Por tanto, debemos asignar para cada mes una cuota acorde a la realidad de los
objetivos y, en consonancia, la gratificacion media del afio por alcanzarla. Sélo los que
trabajan a comisién perciben un dinero de acuerdo con las ventas alcanzadas.

= Operativa: Por la propia complejidad de la venta, se ha de procurar que el sistema que
se establezca sea lo mas sencillo posible a la hora de aplicar a la practica y
perfectamente comprensible por parte de los vendedores.

» Humana y social: En ocasiones los vendedores estan preocupados por como seria su
situacion en caso de accidente o enfermedad. Sus honorarios se verian mermados, ya
que durante el tiempo que permanecieran convalecientes no producirian ventas. No hay
que olvidar que el nivel de riesgo es elevado en este tipo de trabajador.

» Flexible: Por las causas indicadas hasta ahora y por la propia flexibilidad del mercado y
del trabajo, la remuneracion ha de adaptarse a los posibles cambios.

» Integradora: Aunque en los equipos de venta la retribucién varia segun el esfuerzo y
resultados obtenidos, la politica de remuneracion debe evitar que existan marcadas
diferencias de percepcion econémica.

2. Sistemas de remuneracion

Denominamos remuneracion a los ingresos totales que perciben los vendedores de
una empresa por desarrollar su actividad profesional. El nivel de los ingresos percibidos es
dificil de cuantificar, pues no existen pautas de comportamiento. En el afio 2005, el abanico
de ingresos fijados para este colectivo oscila entre los 36.000 y 54.000 euros brutos anuales.
Aunque hay unos sistemas de remuneracién mas utilizados que otros, en la actualidad
existen basicamente tres: salario fijo, comisiones, variable.

3. Salario fijo

A través de este sistema el vendedor percibe sus honorarios de forma fija,
independientemente de los resultados obtenidos. En determinados paises de Centro Europa
se aplica con éxito.

Si s6lo nos basasemos en la teoria, seria el sistema idoneo, ya que todo trabajador
ha de entregarse a su actividad por igual, pero, en la realidad, presenta una serie de ventajas
y desventajas que vamos a tratar.

3.1. Ventajas
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= Permite saber con exactitud el dinero que se va a ganar en ese afio.

= Dedica el tiempo necesario a otras tareas (promocion, estudios de mercado,
organizacion...).

= Laempresa conoce el coste de su fuerza de ventas.

= El vendedor colabora de mejor forma en la introduccion de los productos
nuevos.

= Se evitan los «piques», por motivos econdmicos, con otros colectivos de la
empresa.

3.2. Desventajas

= Obliga a la empresa a realizar un mayor control sobre el equipo de ventas.
= Se deben encontrar otros elementos motivacionales.

= Hace que el vendedor trabaje mas relajado.

= Los esfuerzos de los vendedores no se ven recompensados.

= Silas ventas disminuyen, los costes de la empresa suben.

= Puede facilitar la salida laboral a los mejores vendedores.

4. Comisiones

Consiste en retribuir al vendedor, exclusivamente, segun las ventas conseguidas,
para ello se aplica un porcentaje previamente estipulado. Es un sistema que ha estado
vigente durante mucho tiempo en Espafa ya que remunera el esfuerzo y las ventas
conseguidas.

4.1. Ventajas

= Se cobra el dinero en relacion al esfuerzo realizado, lo que puede llegar a ser
mucho, en algunos casos.

= La empresa remunera proporcionalmente a los ingresos obtenidos.
= El vendedor, de esta forma, no se somete a una disciplina empresarial.
= A veces, es la Unica forma posible de contar con comerciales en las PYMES.

= Respetando la cartera de clientes, puede ser una fuente regular de ingresos
sin apenas trabajo posterior.

4.2. Desventajas

= La empresa estara sometida a la fuerza de ventas.
= Es complicado mantener un control del mercado.

= A largo plazo puede resultar caro sostener este sistema y puede encontrar
dificultades para seguir creciendo.

= Resulta dificil formar equipos de trabajo, pues suelen ser colaboradores
desvinculados con la empresa.

= Crea inseguridad en el vendedor.
= Las relaciones estan totalmente mercantilizadas.
= Por lo general, se presta mas atencién a la venta de productos de facil salida.

Este sistema de remuneracion se aplica, principalmente, a los agentes y
representantes de comercio que no pertenezcan a la plantilla de la empresa, ya que la
legislaciéon vigente no permite tener colaboradores en la empresa sin cubrir el minimo
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estipulado en el convenio correspondiente. Seguros, libros, cursos, venta domiciliaria y
espacios publicitarios, entre otros, son los sectores donde se da mas esta formula
remunerativa.

5. Salario variable

A nuestro juicio y a nivel general, se puede considerar que es éste el sistema mas
racional entre los comentados, ya que aprovecha la parte positiva de cada uno de los
anteriores. Cuando se impone este tipo de remuneracién, hay que realizar un estudio
detallado de las ventas historicas de la empresa (tres a cinco afios) para establecer unas
cuotas alcanzables y, en paralelo, fijar unas comisiones adecuadas a esas ventas.

6. Politica de incentivos

Se denomina asi la retribucion que percibe el vendedor en efectivo o en especie,
para estimular mas aun su trabajo (esta cifra es independiente de su remuneracién base,
tratada anteriormente). Al llegar a este punto es conveniente hacer las siguientes
matizaciones:

= Comision e incentivos son conceptos distintos.

= La comision se percibe cuando se cubre un volumen de ventas y los incentivos se
reciben cuando se alcanzan unos objetivos cuantitativos y cualitativos.

= Los incentivos indirectos suelen percibirse en especie (vehiculo, casa, viajes,
colegio...).

= Bonus y sobres anuales se consideran incentivos directos.

Un buen director comercial tiene en la politica de incentivos una de las mejores
herramientas de cara a conseguir grandes e importantes objetivos para la empresa. De esta
forma, con uno o varios incentivos se conseguira:

=  Obtener una mayor rotacion de un producto.

= Recuperar clientes que no consumieron en el ultimo ano.
= Mejor introduccién de un producto.

= Tener en el punto de venta toda la gama.

= Hacer mas extensiva la distribucion.

= Conseguir que un cliente determinado trabaje algun producto que no estaba
comercializando.

= Visitar mas clientes.

= Vender mas a un cliente.

7. Stock options

Término que se ha puesto de moda en nuestro pais a finales del siglo XX,
principalmente acentuado por el mercado laboral de nuevas tecnologias y que se ha
extrapolado al mundo del marketing. Lo podemos definir como el derecho a la compra de un
determinado niumero de acciones en una fecha prevista y a un precio determinado.

Esta politica remunerativa persigue fidelizar al directivo involucrandole en los
resultados econdmicos, ya que el beneficio se obtiene generalmente de la diferencia entre el
precio de la opcion y la cotizacién en bolsa de la accion en el momento de la ejecucion.

Si el titulo de la empresa se revaloriza, magnifico. Pero si se hunde como ha
sucedido con muchas empresas.com, se habra dejado de ganar dinero.
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8. Prestaciones complementarias y gastos

No quisiéramos terminar sin hacer referencia a la enorme importancia, no explicita,
que se concede a este apartado y que hace que el individuo se sienta mas arraigado a la
empresa. En su mayoria estas prestaciones estédn destinadas a mejorar la seguridad del
colaborador y su status (vehiculos, seguros, planes de jubilacion, kilometraje, gastos de
representacion...).

Hay que elaborarlos de tal forma que el vendedor no saque beneficio econémico de
ello, por eso debemos ejercer un sistema de control riguroso, todo gasto efectuado por el
comercial debe ir acompafado de su justificacion y motivo.

PROPUESTA ESTRATEGICA: REUNIONES DE TRABAJO
En una reunion de trabajo se dan dos clases de actividades:

= Los asistentes aportan (o piden) informacién sobre los hechos que originan el
problema, formulan (o piden) opiniones sobre los hechos presentados, y hacen
(o piden) sugerencias para resolver el problema tal como ha sido definido.

» Los asistentes expresan su acuerdo (o desacuerdo) con los puntos de vista
de los demas, se muestran relajados (o tensos) y se ayudan (o se enfrentan).

Una reunion de trabajo no es una situacion socialmente neutra. Una reunién de
trabajo es, ante todo, una situacion social en la que los sentimientos y las relaciones de los
asistentes son decisivos.

Las dos clases de actividades que acabamos de distinguir corresponden a dos
areas o dimensiones de las reuniones de trabajo:

La resolucion de problemas y la decisién en grupo tienen indudables ventajas. Entre
otras, podemos distinguir las siguientes:

» Una suma mayor de conocimientos y de informacién que con cualquiera de los
asistentes aisladamente.

» Una gama mas variada de enfoques, ya que un individuo afrontando
aisladamente un problema tiende a encerrarse en una especie de «carril
mental» y la discusién en grupo es un buen remedio para evitar este escollo.

» Una mayor aceptacion de la decision final, ya que permite participar a quienes
han de contribuir a su ejecucion.

= Una mejor comprension de la decision, ya que la discusién en grupo proporciona
conocimientos inmediatos sobre los pros y los contras que han pesado en la
formulacion de la decision final.

Entre los inconvenientes destacan los siguientes:
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» Presién social: las opiniones de la mayoria tienden a inducir la conformidad de
quienes no la comparten, ya sea por el deseo de evitar dificultades o de quedar
bien, ya sea por falta de firmeza en defender el propio punto de vista.

» La fuerza persuasiva de los reiterados argumentos en favor de una
alternativa: esta bien constatado que la continuada defensa de una posicion
favorable a una solucién acaba por vencer, en muchas ocasiones, la resistencia
de quienes no la comparten.

» La dominacién individual: en toda reunion de trabajo tiende a surgir una figura
dominante que influye decisivamente en la eleccion de la solucion, ya sea por su
habilidad persuasiva o por el efecto fatigante de su mayor intervencion.

= La «polarizaciéon» de la discusion: la eleccion de una alternativa de solucién
viene muy determinada por las preferencias personales, que operan como
criterios decisorios.

= El negativismo: es una de las trampas mas agobiantes en que puede caer una
reunion de trabajo. Es muy facil que, debido a una cierta crispacion de los
asistentes, a la existencia de desacuerdos previos, etc., se produzca una
escalada de desacuerdos, hasta alcanzar un punto en que nadie escucha a
nadie y la discusién se convierte en una serie deslabazada de manifestaciones
individuales.

= Mayores exigencias de tiempo: normalmente es debido a la complejidad de
los procesos decisorios colectivos, en comparacion con los individuales.

NECESIDAD Y FUNCIONES DEL MODERADOR

El moderador, ya sea un miembro del grupo designado al efecto, ya sea el superior
jerarquico que preside la reunién, es la persona responsable de que el grupo trabaje
productivamente, al propio tiempo que conserva su propia unidad interna.

El moderador ha de cumplir, pues, dos clases de funciones integradoras:

1. Ayudar al grupo a pensar 2. Cuidar de que las relaciones
metddicamente. entre sus componentes no se
deterioren con el rozamiento
generado por los procesos
decisorios colectivos.

A este fin, son imprescindibles algunas reglas basicas para conducir una reunion:

= No competir con los demas miembros del grupo, evitando expresar sus
opiniones, formular propuestas o evaluar alternativas, ya que si aporta sus ideas
tendera a favorecerlas.

= No manipular, ya que si intenta «llevar el agua a su molino» es mas que
probable que lo noten y se pongan a la defensiva.

= Escuchar, que es algo mas que oir. Escuchar es un proceso activo por el que
nos situamos en la piel de los demas y nos esforzamos por entender sus
razonamientos y sus sentimientos.

» Evitar que nadie se ponga a la defensiva, escuchando sus puntos de vista,
invitandole a desarrollar a fondo sus argumentos.

» Cuidar de que todos participen, procurando que los mas pasivos intervengan
y que los mas habladores no monopolicen la discusién.

» Procurar que los asistentes trabajen con una cierta sincronizacion,
evitando que, en ocasiones, unos se dediquen a aportar informacion, mientras
que otros se concentran en formular alternativas o en definir el problema.

Es importante destacar que estas reglas son faciles de entender a primera vista. Sin
embargo, su aplicacion requiere una notable habilidad, tanto en la utilizacién de un método
riguroso para la resolucién de problemas, como en la coordinacién de actividades sociales.
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Moderando una reunion...: écomo hacer hablar a aquellos miembros del grupe que
adoptan una actitud pasiva?

O En primer lugar, preguntar a los zileciosos ™y ustedes, iqué piensan del
-

asunto?”, “itienen algo que afiadir?”, etc).
O Provocatlos para que reaccionen.

O Poner ezas personas silenciosas en situaciones donde ze vean obligadas a
expresarse (por ejemplo, interrumpit 3 un participante que se eterniza v
decir; "desearia conocer ahara la opinion del Sr. Gdmez" .

0 Cuando eza persona silenciosa se ha exprezado ya, utilizar como referencia
la que ha dicha, con objeto de darle valor,

8.5 Anexo Area Calidad

Planificar y documentar los procesos de realizacion de cada uno de los

servicios que se prestan
-Asesoramiento informatico
-Proyectos informaticos
-Productos y soluciones informaticas

» definir la documentacién necesaria para el control y seguimiento de los
trabajos, :

= tecnologia a utilizar, capacidades, etc, incluyendo asimismo

los requisitos de la norma ISO 9001/2000, lo cual nos va a

permitir presupuestar los pedidos, y en base a los consumos

reales, conocer la productividad de la mano de obra y grado

de ocupacioén, asi como el resultado econdmico de cada

trabajo.

» En definitiva esta documentacion generada constituira el plan

operativo y de calidad.
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* Una vez consolidada la empresa, desarrollar e implantar un Sistema de
Gestion de la Calidad como herramienta de gestion de las actividades , en
base a la norma 1S0O9001/2000, asegurando y mejorando la calidad,
incidiendo en la formacion continua, y que en un futuro inmediato se pueda
certificar y utilizar como ventaja competitiva, independientemente que dicha

certificacion pueda ser exigida por algun cliente.

-Normalizar criterios de calidad de atencion al cliente asi como control

y seguimiento de la satisfaccion de los clientes, en cualquier caso.
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