PLAN DE NEGOCIO

Aprovecha el auge del sector creando una

Cuestion
de Imagen

El éxito empresarial esta muy vinculado a una buena gestion
del marketing y la publicidad, dos sectores en pleno auge.
Aprovecha tu experiencia en ellos y monta tu propia agencia.

un espectacular desarrollo en los

ultimos afios. Por tanto, si tienes
experiencia en estos sectores y llevas
tiempo dandole vueltas a la idea de mon-
tar tu propia empresa, éste puede ser
un buen momento. Aprovéchalo y no
pierdas el tren.

Si te vas a dedicar al marketing y al
disefio publicitario, el mayor porcentaje
de lainversion inicial lo deberas destinar
a la parte creativa del negocio. Ten en
cuenta que tanto el hardware (ordena-
dory periféricos) como el software tienen
que ser de Optima calidad y su coste es
elevado: sélo el programa Adobe Pho-
toshop 7, muy utilizado en disefio gréafi-

L a publicidad y el marketing viven

o, cuesta en torno a 1.120 euros. Segin
Carmelo Sanchez, director creativo de
Carmelo Sanchez Comunicacion, “si
quieres ofrecer un servicio de calidad,
tienes que disponer, desde el principio,
de un buen equipo informético y de bue-
nos programas de tratamiento de ima-
genes”.

Ahora bien, al principio puedes hacer-
te una cartera de colaboradores creativos
y disefiadores gréaficos: ahorrarés gastos y
podrés aceptar cualquier encargo.

Ante todo, posicidnate

Lo primero que debes determinar es
quiénes van a ser tus clientes. Tienes
dos alternativas: dirigirte hacia las [l

:
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Ventas ciclicas

m Ingresos inesta-
bles. Segun Juan
Enrique P16, director
de Consultoria
Quota Marketing
Integral, “algunos
clientes solicitan
que les organices

siquiera cubrir cos-
tes. Por eso, es muy
importante que seas
un buen administra-
dor, sobre todo a lo
largo de los prime-
ros tres o cuatro
meses de vida de la

Servicios variados

Las agencias de marketing
y publicidad son un vehiculo
de comunicacion entre las empresas

y sus clientes, para lo que deben utilizar

todos los medios a su alcance.

Clientes potenciales

agencia de marketing y publicidad

Promocionate

m Cuestion de con-
fianza. Debes inspi-
rar confianza y
denotar experien-
cia. Segun Juan Enri-
que PIo, “la expe-

vender. Si no lo
haces bien puedes
llevarla a pique. Por
contra, si los clien-
tes confian en ti, te
crearas una buena
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en cifras

PLAN DE NEGOCIO El primer ejercicio

Cantidades en euros

CUENTA DE
. Ene Feb Mar Abr Ma: Jun Jul Ago Se Oct Nov Dic Total
Supuesto del negocio RESULTADOS ’ ’ i Préstamo
. Ventas 1202 1953 2104 20975 3.907 7513  3.306 3.366 5.409 5.710 6.461 18.030 61.934 . .
m Pedro es un experto en piso con dos despachos, ® Aungue la inversion inicial no
marketing y tiene gran una sala para recibir clien- es muy elevada, para asegurar la
habilidad como comercial  tes y otra para disefiar, en Alquiler de piso 1.803 902 902 902 902 902 902 902 902 902 902 902 11.720 liqui dgz te aconst A c?u e
y estratega. El perfil de realidad se puede empezar Gastos de personal 2.656 | 2.656 | 2.656 | 2.656 2.656 2.656 | 3.257 2.656 2.656 2.656 2.656 | 3.257 39.090 busques financiacion externa
Juan, por el contrario, es con menos espacio_ Cada Otros gastos 451 451 451 451 451 451 451 451 451 451 451 451 5.409 (en este supuesto, se ha pEdidO
mas creativoy se encarga  emprendedor cobrara un Gastos bancarios(intereses ) 38 36 35 33 32 30 29 27 26 24 23 21 353 un préstamo). Debes tener en
del disefio de campafias sueldo de 721 euros y con- Amortizaciones 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2.404 cuenta que, si bien algunos
publicitarias. Juntos han trataran a una secretaria (12,020 euros/5 afios) clientes seran de pronto pago,

con un salario de 601
euros mensuales mas

montado una agencia de
marketing y publicidad

la mayoria liquidaran a 30, 60 o
90 dias. Por esta razon, si empie-

RESULTADOS

con una inversién inicial pagas extraordinarias. PRESUPUESTO zas con mas capital del que
no muy elevada. Aunque Para empezar, han aporta- DE TESORERIA Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total necesitas como inversion inicial,
en este plan de negocio do 15.025 euros y han 3 te aseguraras desde el principio
hemos supuesto que pedido un préstamo de Tesoreria 11509 | 9.177 6.996 5.103 4.273 6.148 -2.326 -3.696 -3.925 -3.985 | -3.462 disponer de dinero en efectivo.
ambos socios alquilan un  otros 6.010 euros. COBROS -
Ventas 1.202 1.953 | 2.104 2.975 3.907 7.513 3.306 3.366 5.409 5.710 6.461 | 18.030 61.934
Capital 15.025 15.025 Alquiler del piso
Préstamo 6.010 6.010

m Los dos socios buscaban una
oficina que tuviese recepcion,

TOTAL TESORERIA

m Esimportante que pero no te confies, se

durante los primeros trata de un negocio con PAGOS dos despachos, una sala de reu-
meses te aprietes el cin- encargos puntuales. niones y otra para temas de
turén, puesto que los Asi, puede suceder que Reforma y mobiliario 6.010 6.010 12.020 disefio. Por tanto, han alquilado
ingresos seran limitados. tengas un incremento Compras 150 150 150 301 601 1.503 601 601 1.503 1.202 1.803 | 2.404 10.968 un piso grande cuya renta esta
Incluso seria positivoque  notable en las ventas Gastos de personal 2.043 | 2512 | 2512 | 2945 | 2512 2512 | 3.546 2512 2512 2.945 2512 | 3.113 32.178 fijada en 902 euros mensuales
contaras con un rema- durante los meses de Gastos financieros 38 36 35 33 32 30 29 27 26 24 23 21 353 (el primer mes supone un

nente para poder mante-  junio y diciembre, con Alquiler piso 1.803 902 902 902 902 902 902 902 902 902 902 902  11.720 desembolso de 1.803 euros por
nerte en ese iempo, un  motivo de las campafias Otros gastos 451 | 451 | 451 | 451 | 451 | 451 | 481 451 451 451 451 | 451 | 5409 la fianza). El alquiler es

colchon financiero que te  realizadas en veranoy Devolucién préstamo 233 234 | 236 237 239 240 242 243 245 246 248 249 2.893 deducible como gasto para la

Navidad. Pero debes
tener en cuenta que pro-

permita soportar ese
periodo inicial. A partir

TOTAL PAGOS

empresa, por lo que, a lahora de

L SALDO TESORERIA 11509 | 9.177 | 6.996 | 5.103 | 4.273 | 6.148 | -2.326 -3.696 | -3.925 | -3.985 | -3.462 | 7.429 7.429 pagar al propietario del piso,
del tercer o cuarto mes bablemente en julio y .
veras como tu carterade  agosto el volumen de fac- BALANCE debe.ras ECHIDEENE. corres-
clientes se incrementa, turacion se reduzca. PREVISIONAL Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic pondiente IVA del 16%. Asimis-
- 4 mo, tendrés que retener el 15%
ACTIVO en concepto de IRPF.
Inmovilizado 12.020 12.020 12.020 12.020 12.020 12.020 12.020 12.020  12.020 12.020 12.020 12.020 L p
Amortizacion -200 -401 -601 -801 | -1.002 | -1.202 | -1.402 -1.603 | -1.803 | -2.003 -2.204 | -2.404
Caja 'y Bancos 11509 | 9.177 | 6.996 | 5103 | 4273 | 6.148 | -2.326 -3.696 | -3.925 | -3.985 -3.462 | 7.429 —
TOTAL ACTIVO Inmovilizado
EAShE m En este apartado hemos inclui-
Capital 15.025 | 15.025 | 15.025 | 15.025 | 15.025 | 15.025 | 15.025 15.025 | 15.025 15.025 15.025 | 15.025 do el mobiliario v el material
y
Deudas con bancos 5777 | 5543 | 5307 | 5070 | 4.831 | 4501 | 4.349 4106 | 3861 | 3615 | 3367 | 3.117 e T —
Proveedores 6.010 6.010 | 6.010 6.010 6.010 6.010 0 0 0 0 0 0 mayor desembolso que tendrés
Resultado Ejercicio -4.096 | -6.539 | -8.829 [-10.397 |-11.332 | -9.561 |-11.695 -13.167 |-13.495 | -13.221 |-12.795 | -1.999 que realizar a la hora de poner
Personal, SSy Haciendal 613 757 902 613 757 902 613 757 902 613 757 902 en marcha tu empresa. Necesita-

ras disponer de buenos ordena-
dores y de programas especiali-
zados si dentro de tu oferta de
servicios pretendes incluir traba-

TOTAL PASIVO

23.329 20.797 18.415 16.967

[1 grandes empresas o0 hacia las pymes.
Segun José Luis Casero, asesor juridico
de la Asociacion de Jovenes Empresa-
rios (AJE), “una agencia de marketing y
publicidad suele dirigirse inicialmente
a las pymes, ya que las grandes empresas
estan copadas por las grandes compa-
filas de marketing, que dan un servicio
integral”. Juan Enrique P16, director de
Consultoria Quota Marketing Integral,
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comenta que ha preferido dirigirse a
pymes “pues no suelen poder costearse
los gastos fijos de un departamento de
marketing o desarrollarlo. Ademas, en
Espafia hay dos millones y medio de
pymes susceptibles de incorporar el mar-
keting como estrategia empresarial. Una
verdadera oportunidad de negocio”.
Otra opcidn que puedes explorar es
circunscribirte a un sector concreto, aco-

tando asi tu campo de actividad. De este
modo tienes mas posibilidades de con-
seguir clientes con independencia del
tamario que tengan como empresa. Este
es el caso de Samira Briguech, directora
general de Samira & Sineb Consultores,
una compariia que ha enfocado su acti-
vidad hacia grandes empresas de infor-
matica y telecomunicaciones. De todas
formas, Brigtiech sostiene que “el enfo-

que depende de un planteamiento del
emprendedor y de sus aspiraciones”.

Buscar la diversidad

El mundo del marketingy de la publici-
dad es muy amplioy, por tanto, tus clien-
tes pueden pedirte todo tipo de servicios:
desde analisis de mercados, busqueda de
alternativas de distribucién para pro-
ductos ya establecidos..., hasta la [

torno a 415 euros.
L

jos propios de un creativo, como
el disefio de carteles, dipticos,
folletos, anuncios para prensa,
banners, etc. Para que te hagas
una idea, un programa de edi-
cién de imégenes y disefio como
Adobe PageMaker Plus cuesta
738 euros; y una aplicacion para
disefio y edicion de paginas web
como Dreamweaver vale en




Webmarketing, una senda por explorar

egun la Asociacion

de Agencias de
Marketing Directo e
Interactivo (AGEMDI),
los servicios de web-

mas solicitados por las
empresas que preten-
den ampliar sus posibi-
lidades de venta a tra-
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¢ vésde Internet. Y es
que, cada vez mas, se
: esta abriendo una

. cuota de mercado a

: través de la red, que
marketing son cada vez :
¢ ren ni pueden dejar

© escapar.

. Siquieres aumentar tu
© oferta incluyendo este

las empresas no quie-

 tipo de servicios, tienes
© que cumplir una serie

. de condiciones, entre

. las que destacan:

. m Amplios conocimien-
. tos de marketing con-

: vencional, de Internet

© en general, de las ten-

¢ dencias del marketing

© enlaRedy delas tec-

Las agencias deben completar su oferta tradicional con servicios
especializados en marketing por Internet, un medio de gran futuro.

nologias que lo sopor-

tan (disefio web, Flash,
© gestion de bases de

. datos, programacion

: javascript, etc.)

. m Poseer herramientas
: de disefio web, bases

: de datos, creaciony

: tratamiento de grafi-

© cos, etc. te servira para

poder desarrollar en la
red los conocimientos
de marketing adquiri-
dos.

clientes, o bien capaci-
dad para generarlas.
Ademas de lo anterior,
tendras que ofrecer
una serie de servicios
Si quieres conseguir
que el cliente quede
satisfecho:

m Aplicaciones web.

: interactivas: bases de

. datos, sistemas de

© publicacion en tiempo

. real, formularios, etc.

: m Marketing viral. Dise-
. fio de campafias para

: captacion de nuevos

- usuarios y clientes a

: través de promociones
. en foros y chats, etc.

: m Marketing one to

. one. Disefio de estrate-
. gias aprovechando la
informacion que se

m Tener acceso a bases
de datos de potenciales
: culado al CRM (Custo-
mer Relationship Mana-
© gement).

. Publicidad on line.

: Disefio e implementa-

© ci6n de interstitials,

. pop-ups, banners...

© Tienes que ser capaz

© de crear las piezas més

posee en una base de
datos de clientes. Vin-

creativas e innovadoras

: para llamar la atencion
© de sus clientes.

i m E-commerce. Desa-
 rrollo de plataformas

i de comercio en la Red.

© Monitorizacion de com-
. petidores y aliados.

© Creacion de informes

i donde se examine con
- detenimiento la oferta
: de competidores y

- posibles aliados.

: m Seguimiento del ana-
 lizador de visitas. Valo-
i racion e interpretacion
- de los datos obtenidos

. del analizador de visitas
- instalado en laweb de

: nuestros clientes.

© m Generacion de conte-
© nidos de valor afiadido.
. Actualizacién de conte-
: nidos, publicacion de

. boletines y/o revistas

© electronicas, listas de

Los colaboradores externos te permitiran
ofrecer todos los servicios de marketing

[] creaciony gestion de publicidad en
medios de comunicacién. En este dltimo
caso, si vas no sélo a disefiar anuncios,
sino también a cursar publicidad (inter-
mediar entre tu cliente y los medios al
contratar los anuncios), date de altaen el
epigrafe fiscal de “Agencia de publici-
dad” para acceder a los descuentos que
los medios aplican a las agencias y que
son un excelente bocado para éstas (sue-
len rondar en torno al 10%).

Los encargos de marketing pueden
ofrecerse con otro tipo de servicios, por
ejemplo, cursos de formacién de aten-
cion al cliente. Asi, Samira Briglech afir-
ma: “En general, son prestaciones que
suelen mezclarse porque los clientes
necesitan mas valor en la presentacion
de la oferta. Prensa, publicidad y bases de
datos cualificadas son las areas mas soli-
citadas fuera del ambito del marketing”.

Si pretendes que los clientes dejen en
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tus manos todas sus necesidades de mar-
keting y publicidad, debes ofrecerles una
amplia posibilidad de seleccién de ser-
vicios. Si no puedes abarcar todas sus
peticiones, la mejor alternativa antes de
decir noy, con ello, perder un cliente, es
la de “ampliar la oferta de servicios a
través de colaboradores externos dirigi-
dos por nosotros”, tal como propone
Juan Enrique PI6.

Ala hora de determinar el precio de un
servicio debes tener en cuenta, segun
SamiraBrigiech, “el coste que tiene para
la empresa, mas el margen que tengas
estimado para tu funcionamiento v,
finalmente, el valor percibido por el
cliente. Este punto es muy importante.
Hay productos que por su valor percibi-
do pueden tener un coste mas alto para
el cliente y un mejor margen para ti.
Valdralo con rigor y detenimiento”.

Disefio de herramientas :

distribucion, etc.

Otra opcidn es, como propone José
Luis Casero, la facturacion por horas:
“Puede resultar un mecanismo util no
solo para determinar en una primera
etapa el precio de nuestros servicios,
sino también para gestionar mejor nues-
tra propia empresa”.

Busca un apoyo

Si has decidido montar tu propiaempre-
sa de marketing y publicidad, o simple-
mente te interesan estos temas, puedes
visitar www.foromarketing.com. Encon-
traras informacién sobre todo lo que
ocurre en el mundo del marketing, tanto
a nivel de empresa como de mercado. Su
visita supone una continua actualiza-
cién que te orientard en tu camino de
emprendedor. Otras paginas de interés
son www.marketingtotal.com y www.
marketingdirecto.com.

Celia Garcia Vesga

Emprendedores
‘on line’

En la pagina web de EMPRENDEDORES,
www.emprendedores.navegalia.com,
podras consultar los planes de negocio publicados
en nimeros anteriores de la revista.
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