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LIMIAR 

Os contidos que presentamos nesta guía, pretenden achegar a idea do 

autoemprego a todas aquelas persoas interesadas en acceder ao mercado laboral, 

e que vexan nesta fórmula, unha oportunidade de futuro. 

Os traballos de elaboración e difusión da presente guía, desenvólvense no marco 

do proxecto EMPRENDEMAR +: PROGRAMA PARA O FOMENTO DO 

EMPRENDEMENTO, CAPACITACIÓN E INNOVACIÓN EN ACTIVIDADES 

DIVERSIFICADAS DO SECTOR MARÍTIMO PESQUEIRO. 

O obxectivo xeral do programa, promovido polo Concello de Cambados e a 

Confraría de pescadores San Antonio de Cambados, é promover o crecemento 

e desenvolvemento económico e social do territorio, apoiando a 

diversificación das actividades da pesca e fomentando, prioritariamente 

no colectivo da mocidade e mulleres, o emprendemento e a capacitación.  

As actuacións contempladas no proxecto EMPRENDEMAR+ aspiran a favorecer a 

cohesión social e á mellora da calidade de vida do territorio a través do apoio da 

diversificación e a creación de emprego, mellorando deste xeito as posibilidades de 

atopar novas fontes de ingresos e de dotar de valor engadido ás actividades e 

produtos locais. 

Aínda sendo conscientes de que a idea do autoemprego non é unha idea que 

entusiasme a todo o mundo, considérase unha opción que descubre as 

posibilidades que existen en todos/as nós para converternos en emprendedores/as, 

para mellorar a empregabilidade persoal e profesional e para contribuír ao 

desenvolvemento comunitario. 

A creación dunha empresa precisa ademais, dunha serie de cualidades persoais, 

que abranguen certas habilidades, emocionais, persoais e sociais, así como 
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coñecementos específicos, experiencias e ideas claras do negocio ou proxecto a 

desenvolver. 

Dende esta perspectiva, presentamos unha guía para axudarvos a 

comprender o que supón ter “espírito emprendedor,” e a emprender 

enfocándonos nalgunha das posibilidades que hoxe nos ofrece o sector 

do mar. 

Para máis información sobre o proxecto EMPRENDEMAR+ podes entrar na web: 

http://emprendemar.gal/ 

Que vaia sempre ben a viaxe!! 

  

  

http://emprendemar.gal/
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I. O INICIO... SON EMPRENDEDOR/A? 

 

I.I. QUE É O ESPÍRITO EMPRENDEDOR? 

 

O espírito emprendedor implica iniciativa e acción directa. Unha persoa 

emprendedora terá a vontade innata de probar cousas novas ou intentar facelas 

dun xeito diferente, é dicir, adoitan ser persoas curiosas e creativas. 

Cando unha persoa decide comezar e crear a súa propia empresa a partir dunha 

idea de negocio, debe establecer unha estratexia comercial, que é un plan de 

acción a longo prazo, destinado a acadar uns obxectivos fixos.   

A persoa emprendedora, a empresaria, ten que facerse as seguintes preguntas: 

Onde estamos? Onde queremos ir?  E como imos chegar alí?   

Definir o novo perfil de emprendedor/a é unha tarefa que concirne aos recursos 

humanos e aos profesionais da creación de empresas. Como en todas as 

controversias, hai persoas partidarias de características propias que non teñen 

nada que ver coas que tiñan na anterior sociedade industrial.  Pero hai outra 

corrente que cre que estas características son iguais, independentemente do 

momento histórico en que desenvolvan a súa actividade empresarial.   
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I.II. VALORES DA PERSOA EMPRENDEDORA   
 

¿Que caracterizará a unha persoa emprendedora?  Cales son as principais 

habilidades, cualidades ou atributos?  ¿O/a emprendedora/a nace ou faise?.  

Numerosos estudos propoñen  identificar as cualidades esenciais que unha persoa 

emprendedora debe reunir para ter máis posibilidades de éxito na creación e 

desenvolvemento dunha empresa.   

Todos/as podemos ser empresarios/as porque todos/as podemos 

emprender persoal e profesionalmente.  

É unha cuestión de probar e esforzarse máis ou menos de acordo coas túas propias 

habilidades. Sempre podes aprender e calquera proxecto será posible, 

especialmente se estás motivado/a.   

Pódese chegar a ser un/ha verdadeiro emprendedor/a, potenciando o bo que 

atopes de ti mesmo/a e revisando as túas posibles carencias.  

Para elo, ten sempre presente a seguinte reflexión: cal de estas características 

forma parte da túa forma de valorar e estar no mundo?  

• Ambición.  

• Curiosidade, optimismo e valentía.  

• Tolerancia á frustración.  

• Flexibilidade. 

• Visión e proxecto de futuro.  

• Planificación.  

• Tenacidade.  

• Esforzo.   

• Orientación ao mercado.  
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• Toma de decisións.  

• Iniciativa. Actitude proactiva.  

• Xestión do risco.  

• Creatividade.  

• Xestión do tempo.  

• Dominio do estrés.  

• Actitude mental positiva.  

• Capacidade para sobrepoñerse ao fracaso.  

• Cultura emprendedora.  

 

I.III. PERFIL DA FIGURA EMPRENDEDORA 

 

Debuxamos o perfil da persoa emprendedora de hoxe en tres grandes 

áreas:  

1. As características da personalidade inherentes á natureza da persoa 

emprendedora.  

2. As habilidades persoais que se poden aprender.  

3. Motivacións que levan ao emprego por conta propia.  
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1- CARACTERÍSTICAS DA PERSONALIDADE 

Definimos as características da personalidade como aquelas particularidades 

inherentes á persoa, que se debuxaron no seu desenvolvemento persoal inicial 

e que son máis difíciles de aprender ou desenvolver na idade adulta. 

Consideramos as seguintes características como propias de persoas 

emprendedoras, aínda que hai moitas máis! 

DIMENSIÓNS DEFINICIÓNS 

Adaptabilidade ou 

capacidade de 

asimilación de 

cambios 

Capacidade para tolerar e reaccionar ben cando se 

nos indica que realicemos traballos que non son os 

habituais ou cando se nos cambia de zona de 

traballo por necesidades de produción. 

Ambición 
Desexo intenso e vehemente de acadar unha cousa 

difícil de lograr ou alcanzar. 

Asunción de riscos 

Disposición a non ter medo de emprender e asumir 

accións que supoñen riscos co obxecto de lograr un 

beneficio ou unha vantaxe importante para a 

empresa. 

Autoestima 

Coñecemento propio 

persoal 

Confianza en si 

Aprecio ou consideración que un ten de si mesmo. 

Capacidade máxima 

de esforzo 

Capacidade para traballar ante as presións 

temporais e ambientais (exixencias do traballo) sen 

que o rendemento/desempeño se vexa 

prexudicado. 

Competitividade Capacidade para competir/emprender accións 
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DIMENSIÓNS DEFINICIÓNS 

Curiosidade 
Tendencia a aproveitar as oportunidades de 

aprender. 

Decisión 

Toma de iniciativa no desenvolvemento das 

accións creativas e audaces para xerar melloras, 

asumindo sempre a responsabilidade de decisión. 

Flexibilidade 

Capacidade para aceptar con facilidade e 

enfrontarse con flexibilidade e versatilidade a 

contornas cambiantes (situacións, persoas, 

responsabilidades, procesos…) e para aceptar os 

cambios positiva e construtivamente. 

Liderado 

Habilidade para conseguir que o persoal a cargo 

realice as tarefas ou ordes asignadas e para lograr 

que os membros do equipo de traballo se 

comprometan e sintan o traballo e os proxectos a 

realizar como propios.  

Honestidade 

Tendencia a comportarse de forma sincera e 

íntegra sen pretender enganar a clientes e 

colaboradores.  

Iniciativa 

Disposición para anticiparse e promover accións de 

maneira espontánea sen recibir instrucións 

explícitas para elo por parte de outros. 

Persistencia 
Firmeza e constancia na maneira de ser ou de 

obrar. 

Proactividade, 

Visión realista, 

optimista e creativa 

Actitude na que se asume o pleno control da 

conducta de modo activo, o que implica a toma de 
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DIMENSIÓNS DEFINICIÓNS 

iniciativa no desenvolvemento de accións creativas 

e audaces para xerar melloras. 

Respecto ás persoas 

Habilidade para relacionarse con outras persoas 

dentro do contexto laboral de forma adecuada 

(cordial, escoitando e respectando as opinións dos 

demais) e sen xerar problemas ou enfrontamentos 

no día a día do traballo. 

Responsabilidade 

Disposición e tendencia a realizar todos os traballos 

de xeito responsable e estando atento/a e 

concentrado/a no traballo que realiza.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Escribe aquí as características de personalidade coas que te identificas: 
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2- HABILIDADES PERSOAIS  

As habilidades persoais, son aquelas habilidades que calquera pode aprender 

ou desenvolver, mesmo na madurez. Podemos agrupar estas habilidades, que se 

poden alcanzar a través da formación ou a experiencia, en 4 grandes grupos:  

• Habilidades comunicativas. 

• Habilidades de xestión. 

• Habilidades organizativas.  

• Habilidades para coñecer e aproveitar o medio. 

 

 

2.1-Habilidades comunicativas: 

Unha persoa emprendedora de hoxe, onte e sempre debe ser capaz de 

comunicarse, polo menos, de transmitir o seu proxecto.  E ten que poder 

negociar con empresas provedoras de calquera tipo.  

As habilidades de negociación e coñecemento de técnicas de comunicación 

persuasiva son dúas habilidades necesarias en calquera momento. Pero a 

globalización dos mercados fixo que as empresas teñan que ir moito máis alá de 

comunicarse ben para transmitir a súa idea e proxecto, tamén deben ser capaces 

de xerar redes de apoio para acadar o máis necesario, e que o coñecemento de 

diferentes linguaxes de negociación se converta a miúdo nun elemento importante 

para as persoas emprendedoras. 
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2.2-Habilidades de xestión: 

Neste grupo, incluiríamos unha serie de habilidades e coñecementos que se poden 

obter a través dunha experiencia empresarial directa ou futura, ou unha 

formación específica para a xestión e / ou posta en marcha dunha empresa. 

Estariamos falando de:  

• Capacidade de pensar en resolver diferentes problemas ao mesmo tempo.  

• Ter coñecemento global sobre o funcionamento dunha empresa. 

• Ter unha visión estratéxica da empresa (establecer obxectivos e avaliar a 

súa conformidade, poder predicir a viabilidade dun proxecto, etc.).  

 
 

2.3-Habilidades de organización:  

Este é un grupo de habilidades que, a simple vista, poden parecer só destinadas a 

persoas emprendedoras que estean dispostas a xerar estruturas complexas con 

moitos empregados/as, pero na sociedade do coñecemento, as habilidades para 

organizarse non están circunscritas só para o ámbito da empresa, tamén son útiles 

para as relacións cos clientes, coas empresas subministradoras e o entorno da 

empresa en xeral.   

Atoparíamos aquí: 

• Capacidade de desenvolver e xestionar un equipo e non sempre 

exercer o seu liderado, a veces en igualdade xerárquica.  

• Coñecer as técnicas de planificación e organización do traballo e do 

tempo. 

• Capacidade para analizar a realidade  interna da empresa (estrutura, 

xestión do coñecemento, etc.).  
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2.4-Habilidades para coñecer e aproveitar o entorno: 

Aínda que sempre foi importante coñecer o medio no que se moven os/as 

empresarios, a sociedade do coñecemento e a implantación das novas tecnoloxías, 

causaron un cambio significativo na capacidade de recepción información sobre o 

entorno.   

Nunca tivemos tanta información dispoñible como agora e sabemos que hai moitos 

e diversos cambios constantes, polo que o coñecemento do medio e do 

entorno faise imprescindible.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Que habilidades persoais destacarías? 
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3- MOTIVACIÓNS 

Poderiamos asegurar que xa coñecemos o perfil ideal da persoa emprendedora e 

podemos considerar que estás lonxe de momento, pero a persoa que decide 

establecerse pola súa conta, ten motivacións sempre presentes que o levan a 

avanzar e a non renderse. A superar momentos baixos e a lidar coas frustracións.   

Ao facer unha lista de razóns, polas que una persoa emprende poderiamos dicir 

que a persoa que toma a iniciativa, as rendas da súa vida quere:  

• Poder traballar cos seus amigos/as, pais, outros familiares ou con anteriores 

compañeiros/as de traballo.  

• Ser independente e obter capacidade de decisión, recoñecemento social  ou 

mellorar o seu estatus social. 

• Aumentar o nivel de renda persoal. 

• Aforrar o problema de non atopar emprego no mercado de traballo e decidir 

aproveitar as súas cualidades traballando para si mesmo. 

• Ofrecer máis ou mellores oportunidades para a súa descendencia.  

• Poñer na práctica unha idea de negocio como fórmula de realización persoal. 

 

  

Cal dirías que é a túa motivación para emprender? 
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*O TEST DO/A EMPRENDEDOR/A 

Se queres valorar un pouquiño máis a túa capacidade emprendedora, dedica un 

momento a responder ás seguintes preguntas:  

As posibles respostas son: 

• A: Si / en total acordo. 

• B: Bastante / a miúdo. 

• C: Algo / algunha vez. 

• D: Non / en absoluto. 

CUESTIÓN A B C D 

1. Crees que es unha persoa adaptable aos cambios?     

2. Tendes a ser unha persoa intuitiva?     

3. Gozas descubrindo cousas novas para facer que non son 
moi comúns? 

    

4. Sentes o teu espírito aventureiro?     

5. Tes confianza nas túas posibilidades e capacidades?     

6. Si existe algo que “non hai maneira de facer”, atopas esa 
maneira? 

    

7. Mantés os compromisos?     

8. É importante para ti dispoñer de autonomía no traballo?     

9. Gústache tomar a iniciativa?     

10. Gústache a responsabilidade?     

11. Es reticente a solicitar axuda?     

12. Tes facilidade de comunicación?     

13. Traballas todo o que faga falla para rematar os proxectos?     

14. Considéraste unha persoa creativa?     

15. Se tes que facer algo, falo aínda non che resulte agradable?     

16. Afrontas os problemas con optimismo?     

17. Tes claros os obxectivos na túa cabeza cando queres algo?     

18. Tomas a iniciativa ante situacións complexas novas?     

19. Tes predisposición para asumir riscos?     

20. Analizas os teus erros para aprender de eles?     

21. É fácil para ti atopar múltiples decisións a un mesmo 
problema? 

    

22. Tomas notas escritas sobre os teus proxectos?     
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CUESTIÓN A B C D 

23. Consideras retos os problemas?     

24. Arriscarías recursos propios se puxeras en marcha un 
proxecto empresarial? 

    

25.Resultaríache sinxelo asignar tarefas aos demais?     

26. Escoitas a aqueles que te propoñen novas ideas?     

27. Sabes traballar en equipo?     

28. Sabes administrar os teus recursos económicos?     

29. Tes facilidade para negociar con éxito?     

30. Planificas de forma rigorosa accións concretas para o 
desenvolvemento dun traballo ou proxecto? 

    

31. Cres que as persoas que se arriscan teñen máis 
probabilidades de saír adiante que as que non se arriscan? 

    

32. Estarías disposto/a a facer fronte ao fracaso con tal de 
ampliar os teus horizontes? 

    

33. Sacrificarías o teu tempo libre se o traballo o demanda?     

34. Expós os temas con visión de futuro?     

35. Soes cumprir os prazos que te fixas para realizar un 
traballo? 

    

36. Sentes motivación por conseguir obxectivos?     

37. Cres nas túas posibilidades?     

38. Gústanche os riscos?     

39. Considéraste profesionalmente bo/a en aquilo que sabes 
facer? 

    

40. Es unha persoa decidida e determinante á hora de 
conseguir os teus obxectivos?  

    

 
 
Puntuación: 
 
• A cada resposta A 5 puntos. 
• A cada resposta B 4 puntos. 
• A cada resposta C 3 puntos. 
• A cada resposta D 2 puntos. 

 
 
Fonte: http://www.equalhimilce.es 

 

 

 

http://www.equalhimilce.es/
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Solución: 

 

Máis de 190 puntos: O teu perfil aseméllase bastante ao dun/ha empresario/a. 

Tes iniciativa e disciplina, es unha persoa independente. Con todo, isto non quere 

dicir que xa teñas asegurado o éxito, pero sen dúbida a nivel persoal tes as 

características necesarias para triunfar. Cando decides facer algo, non te detés ata 

que o consegues. Partes dunha boa base. Continúa con esta actitude, non te pares! 

o éxito estará ao teu lado. 

 

Entre 140 e 189 puntos: Reúnes bastantes características para ser un bo 

empresario/a. Con todo, aínda que as túas aptitudes son boas, non te relaxes, hai 

certos puntos que debes perfeccionar para lograr o éxito. Analiza os teus puntos 

débiles e fixa unha serie de accións concretas para melloralos nun prazo 

determinado de tempo. 

 

Entre 91 e 139 puntos: Debes ter precaución, tómate o tempo necesario para 

recapacitar sobre a túa futura empresa, a túa confianza, determinación e 

coñecementos empresariais están un pouco frouxos, pero non te preocupes! o 

único que debes facer é ler, falar con outras persoas emprendedoras con éxito para 

aprender os seus trucos, aprender de elas introducindo o teu propio estilo. Tes 

potencial empresarial pero fáltache un empurrón! 

 

Menos de 90 puntos: Se realmente o que queres é crear a túa propia empresa, 

aínda che queda un camiño por percorrer, aínda que no teu perfil hai algún dos 

caracteres de persoa emprendedora, na maioría de aspectos, as dúbidas e a 

inseguridade acompáñante. Trata de analizar as razóns de todo iso e procura 

desenvolver a túa creatividade, capacidade de asumir riscos, confianza,... E un 

pequeno consello, mentres as vas desenvolvendo, continua traballando para 

terceiras persoas e aprende do mellor delas. 
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Podes realizar outros test nos seguintes enlaces de interese:  

Test do emprendemento. Goberno de España: 

http://documentos.060.es/060_empresas/Test_emprendedor.html 

Avaliación de competencias para o emprendemento CEAJE:  

http://www.ajeimpulsa.es/formulario/test_evaluacion 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://documentos.060.es/060_empresas/Test_emprendedor.html
http://www.ajeimpulsa.es/formulario/test_evaluacion
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II. DATOS DO SECTOR DO MAR EN GALICIA 

Segundo o último estudo publicado polo IGE (Instituto Galego de Estatística) 1i:…” 

O sector da pesca segue a ter unha presenza relevante na economía. A súa achega 

ao PIB de Galicia reduciuse con respecto a inicios de século, pero nos últimos anos 

volveu a súa influencia nas economías locais.  

O sector é cada vez máis industrial. A industria transformadora de pescado gañou 

peso no conxunto da industria manufactureira nos últimos anos e está a superar a 

crise económica en mellores condicións que o resto de sectores industriais galegos.  

 

O Barbanza, Vigo e O Salnés son as principais comarcas en valor engadido xerado. 

Estas tres comarcas concentran mais da metade da actividade produtiva do sector 

da pesca en Galicia.  

 

O subsector pesca e acuicultura ten unha presenza relevante na economía galega 

ao comparalo co entorno europeo. En ningún país da Unión Europea pesca e 

acuicultura son tan relevantes para unha economía e en ningún outro sector Galicia 

presenta unha especialización tan forte con respecto á economía europea…”. 

 

Tamén é interesante destacar o crecemento potencial doutras ramas de actividades 

vinculadas ao sector marítimo-pesqueiro, xa que aparecen moi relacionadas entres 

si e prodúcense relación intersectoriais importantes coa restauración, cos servizos 

turísticos e os medioambientais. 

 

                                                           
1 Análise do Sector da Pesca. Xunta de Galicia. 2015 
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II.I. PERFIS MÁIS RELEVANTES PARA EMPRENDER NO 

SECTOR DO MAR 

 

A continuación, indicámosche algunhas das profesións ou perfís profesionais do 

sector do mar, que poden aportar ideas para a creación dun negocio e 

comezar a emprender: 

• Cultivo de fitoplancto, zooplancto, peixes de engorde en augas de mar e 

en augas continentais, crustáceos e moluscos. 

• Engorde de moluscos en estruturas flotantes somerxidas e en parque.  

• Reprodución de peixes en augas mariñas, en augas continentais, 

moluscos, crustáceos. 

• Reparación/mantemento de circuítos de fluídos en instalacións acuícolas. 

• Reparación/mantemento de edificios e estruturas de cultivo en 

instalacións acuícolas. 

• Instalación/reparación/mantemento de sistemas de cultivo de peixes, 

moluscos e crustáceos. 

• Reparación/mantemento/axuste de equipos de climatización, produción 

de calor e frío, filtración, alimentadores, bombeo, dosificación e 

tratamento de fluídos en instalacións acuícolas. 

• Mariñeiro/a de máquinas, de ponte, de pesca. 

• Mariscador/a de a flote. 

• Servizos de formación específica para a mellora das competencias 

profesionais. 

• Servizos de recuperación da historia e tradicións culturais pesqueiras ou 

de litoral. 

• Turismo mariñeiro. 

• Nova restauración. 

• Consultaría e asesoramento laboral especializado. 
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• Roteiros da historia marítimo-pesqueira. 

• Servizos de beleza e estética con produtos mariños.  

• Xestión de residuos. 

• Industria agropesqueira para a alimentación. 

• Transporte marítimo de mercancías e/ou pasaxeiros, servizos de 

practicaxe,  seguridade, salvamento marítimo, mergullo e investigación. 

• Patrón/a, primeiro/a oficial e oficial de ponte en buques mercantes e 

buques de pasaxe. 

• Patrón/a costeiro polivalente (profesión regulada). 

• Patrón/a local de pesca (profesión regulada). 

• Inspección de flota. 

• Supervisión de montaxe e armado de artes e aparellos de pesca. 

• Envasado e empaquetado.  

• Preparación de pescado para conservas. 

• Elaboración de produtos da pesca e derivados, de conservas de peixe, de 

semiconservas. 

• Elaboración de conxelados e ultraconxelado. 

• Mergullo profesional en inmersións para intervención. 

• Instalacións de plantas hiperbáricas e cámaras hiperbáricas. 

• Mergullo profesional especializado en reparacións a flote e reflotamentos, 

en corte e soldadura subacuática. 

• Mergullo profesional especializado en construción e obra hidráulica e en 

inmersións dende campana húmida. 

• Reprodución e cultivo larvario de peixes de auga de mar. 

• Reprodución de peixes de augas continentais. 

• Reprodución e cultivo larvario de moluscos e crustáceos. 

• Medioambiente para a acuicultura. 
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• Industrias de derivados e elaborados da pesca e da acuicultura, empresas, 

buques factoría e lonxas. 

• Laboratorio de control de calidade de produtos da pesca. 

• Taxación de embarcacións deportivas e de lecer. 

• Consignatarias. 

• Axente de seguros marítimos. 

• Supervisión e armado de montaxe e armado de artes e aparellos de pesca. 

• Reparación e mantemento de motores e grupos mecánicos. 

• Reparación e mantemento de plantas enerxéticas de motor e vapor. 

• Electromecánico de mantemento e instalación de planta propulsora, 

máquinas e equipos auxiliares de embarcacións deportivas e de lecer. 

• Mecánica de motores. 

• Mantemento de aire acondicionado e fluídos en embarcacións deportivas 

e de lecer. 

• Electricidade de mantemento e reparación de motores, dínamos e 

transformadores. 

• Instalación e mantemento de sistemas frigoríficos e de aire 

acondicionado. 

• Carpintería de ribeira. 

• Pintura de embarcacións. 

• Mantemento de elementos de plástico reforzado con fibra. 

• Mantemento de sistemas mecánicos de embarcacións. 

• Mantemento de sistemas eléctricos e electrónicos de embarcacións. 

• Mantemento de aparellos de embarcacións. 
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III. O EMPRENDEMENTO  

Como xa vimos con anterioridade, hai varias razóns que poden levar a unha persoa 

a traballar por conta propia, aínda que hoxe, a máis numerosa é a falta de 

oportunidades nun mercado de traballo cada vez máis estancado.  

Outros motivos que levan ao autoemprego poderían ser:   

• Buscar unha maior autonomía: ser o propio/a xefe/a.  

• Paixón polos desafíos: visión de que se pode alcanzar.  

• Imposto ao aumento dos ingresos: mellorar a calidade de vida.  

• Respecto, recoñecemento, poder ou motivos familiares: quere ser líder.  

Sexa cal sexa a motivación inicial deste emprendemento, deberemos formalizar a 

nosa idea de negocio, e para iso, ao longo dos seguintes apartados, afondaremos 

nas distintas formas xurídicas e recursos dispoñibles.  

 

III. I. FORMAS XURÍDICAS DA EMPRESA  

 

Vexamos algúns dos tipos de sociedades que se dan hoxe en día no conxunto 

estatal. Non están todos, pero si os máis importantes e os máis comúns, que en 

todo caso son os máis útiles. Con isto, é importante estudar as obrigas que teñen 

en todos os niveis, o que nos axudará a elixir a sociedade que mellor se adapte ás 

nosas necesidades. Ao final do texto deste apartado, analizaremos a figura dos/as 

autónomos e as diferenzas con respecto ás sociedades mercantís. 
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SOCIEDADES COOPERATIVAS  

A sociedade cooperativa é unha forma de organización social composta por persoas 

físicas a partir de intereses comúns e os principios de solidariedade, autoaxuda e 

axuda mutua, co propósito de satisfacer as necesidades individuais e colectivas, a 

través da realización de actividades económicas de produción, distribución e 

consumo de bens e servizos.  

Unha característica importante é a igualdade dos/as socios en materia de 

organización, xestión e control da sociedade. A responsabilidade dos/as socios 

pode ser limitada ou ilimitada, de acordo cos estatutos.   

Na constitución da sociedade cooperativa seguirase o seguinte:  

1. Recoñécese un voto por persoa, independentemente das súas contribucións.  

2. Serán de capital variable.  

3. Haberá igualdade esencial nos dereitos e obrigas dos/as seus socios.  

4. Terán duración indefinida.  

5. Estarán integrados cun mínimo de cinco socios/as., ou tres, se se trata de 

traballo asociado.  
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1- OBRIGAS FISCAIS 

ANUAIS 

-Declaración anual I. Sociedades.  

-Resumo anual Retencións.   

-Declaración anual do IVE. 

-Declaración anual con operacións de terceiros> 3.005 €.  

PERIÓDICAS  

-Pagos por fraccionamento I. Sociedades.  

-Retencións e ingresos en conta.   

-Declaración e liquidación do IVE.   

 

 

2- OBRIGAS CONTABLES 

Contabilidade axustada ao Código de Comercio e ao Plan Xeral de 

Contabilidade.  

 

LIBROS REXISTRO (IVE)  

Réxime xeral: 

-Facturas emitidas. 

-Facturas recibidas.  

-Propiedade de investimento.   
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3- OBRIGAS LABORAIS 

 

-Alta traballadores no Réxime Xeral.  

-Rexistro da empresa.  

-Cotización de cotas.  

-Comunicación de contratos na oficina do SEPE.  

-Compras / legalización libro de visitas. 

-Centro de traballo de apertura de comunicación.  

-Obrigacións en prevención de riscos laborais.  

 

 

EMPRESA DE RESPONSABILIDADE LIMITADA  S.L. 

Unha empresa maiormente capitalista cuxo capital, dividido en participacións, 

estará integrado polas achegas dos/as socios que non respondan persoalmente ás 

débedas sociais.   

Características: 

• Capital social dividido en accións.  

• Sociedade de responsabilidade limitada.  

• Mercantil pola súa forma.  

• Capital social> 3.006,00 €  
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1- OBRIGAS FISCAIS 

ANUAIS  

-Declaración anual I. Sociedades.  

-Resumo anual Retencións.  

-Declaración anual do IVE - terceiros> 3.005€ 

 

PERIÓDICA  

-Pagos por fraccionamento I. Sociedades. 

-Retencións e ingresos por conta  obrigas de declaración de 

liquidación do IVE.  

-Financeira axustada ao Código comercial e Contabilidade 

Xeral Plan Grave Libros (IVE). 

 

2- RÉXIME XERAL DE CONTABILIDADE 

 

-Facturas emitidas.  

-Facturas recibidas. 
 

 

3- OBRIGAS LABORAIS DE BENS DE CAPITAL 

 

-Alta traballadores / as no Réxime Xeral. 

-As taxas de inscrición.  

-Comunicación de contratacións na oficina SEPE.  

-Comprar / legalización Libro de visitas. 

-Comunicación do lugar de traballo e apertura. 

-Obrigas en prevención de riscos laborais. 
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SOCIEDADE CIVIL E COMUNIDADE DE BENS 

A Sociedade Civil é un contrato polo cal dúas ou máis persoas obríganse a por 

en común diñeiro ou industria con ánimo de repartir entre si as ganancias. 

Existe Comunidade de Bens cando a propiedade dunha cousa ou dereito 

pertence a varias persoas. Diferenciase da sociedade civil en que os/as socios/as 

se agrupan para explotar ou administrar un ben, dereito ou patrimonio xa 

existente, sen a obrigación de aportar diñeiro, dereitos ou capital ao mesmo. 

Ambas esixen un número mínimo de dúas persoas para crealas, non 

requiríndose formalidade especial, agás o contrato privado. 

Polo tanto as sociedades civís son moito máis baratas na súa constitución que as 

sociedades mercantís xa que non hai que inscribilas no Rexistro Mercantil nin hai 

que aportar un capital inicial mínimo. 

Sen embargo, recorda que nestas sociedades a responsabilidade é ilimitada e 

carecen de personalidade xurídica. 
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VANTAXES INCONVINTES 

Solución de comezo para pequenas 

empresas que no dispoñen de capital. 

Os/as socios/as responden con todo o 

seu patrimonio persoal e empresarial 

das posibles perdas (responsabilidade 

ilimitada). 

Solución para unións de autónomos/as 

e profesionais. 

Os/as socios/as tributan polo IRPF. 

Pode estar sometido a tipos 

impositivos elevados se os ingresos 

son altos. 

Sinxela e económica na súa  

constitución. Esixe menos trámites 

que as sociedades mercantís. 

Salvo casos excepcionais, os socios/as 

deberán darse de alta no Réxime de 

Autónomos/as. 

Non é necesario dispor de ningún 

capital inicial para a súa constitución. 

Soe estar excluída de axudas e 

subvencións. 

 

Fronte a clientes/as e provedores/as 

ofrece menos sensación de 

permanencia que as sociedades 

mercantís. 
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1- OBRIGAS FISCAIS 

 

-Imposto de Actividades Económicas. 

-Imposto sobre a Renda. 

-Imposto sobre Valor engadido. 
 

 

2- OBRIGAS CONTABLES 

 

Contabilidade axustada ao Código de Comercio e ao Plan Xeral de 

Contabilidade. 

 

LIBROS REXISTRO (IVE) 

Réxime Xeral: 

-Facturas emitidas. 

-Facturas recibidas. 

-Bens de inversión. 

 

 

3- OBRIGAS LABORAIS  

 

-Alta traballadores/as en Réxime Xeral. 

-Inscrición da empresa. 

-Ingreso cota cotización. 

-Comunicación de contratos na oficina do SEPE. 

-Compra/legalización Libro Visitas. 

-Comunicación apertura centro de traballo. 

-Obrigas en Prevención de Riscos Laborais. 
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SOCIEDADE ANÓNIMA SA 

Sociedade con capital propio dividido en accións, baixo o principio de 

responsabilidade limitada a súa aportación social e non persoal dos/as 

socios/as. 

 

Características: 

• Sociedade capitalista. 

• Capital dividido en accións. 

• Responsabilidade limitada. 

• Mercantil pola súa forma. 

• Capital social > 60.101,6 € 

 

1- OBRIGAS FISCAIS 

 

ANUAIS 

-Declaración anual I. SOCIEDADES. 

-Resumo anual Retencións. 

-Declaración anual IVE. 

-Declaración anual operacións con terceiros > 3.005 € 

  

PERIÓDICAS 

-Pagos fraccionados I. SOCIEDADES. 

-Retencións e ingresos a conta.  

-Declaración-liquidación IVE. 
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2- OBRIGAS CONTABLES 

 

Contabilidade axustada ao Código de Comercio e ao Plan Xeral de 

Contabilidade.  

 

LIBROS REXISTRO (IVE) 

Réxime Xeral: 

-Facturas emitidas. 

-Facturas recibidas. 

-Bens de inversión. 

 

 

 

 

3- OBRIGAS LABORAIS  

 

-Alta traballadores/as en Réxime Xeral. 

-Ingreso cotas cotización. 

-Comunicación de contratacións na oficina SEPE. 

-Compra/legalización Libro Visitas. 

-Comunicación apertura centro de traballo. 

-Obrigas en Prevención Riscos Laborais. 

 

 

 

 

 

http://www.seg-social.es/inicio/?MIval=cw_usr_view_Folder&LANG=1&ID=44136
http://empresarial.imade.es/dtcm/portal/contenidos/contenidos.do?opcion=verContenido&categoria=50#cotizacion
http://empresarial.imade.es/dtcm/portal/contenidos/contenidos.do?opcion=verContenido&categoria=49#otros_tramites
http://empresarial.imade.es/dtcm/portal/contenidos/contenidos.do?opcion=verContenido&categoria=49#apertura_centro
http://empresarial.imade.es/dtcm/portal/contenidos/contenidos.do?opcion=verContenido&categoria=49#plan_rrll
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AUTÓNOMO/A: TRABALLADOR/A POR CONTA PROPIA 

 

A persoa autónoma é aquela que realiza unha actividade económica, de forma 

habitual, persoal e directa a título lucrativo, sen suxeición a contrato de traballo  

aínda que utilice o servizo remunerado doutras persoas para levar a cabo a súa 

actividade.  

 

A responsabilidade do/a autónomo é ilimitada, responderías se elixes esta fórmula 

das actividades do negocio con todos os teus bens presentes e futuros, de forma 

que non existe separación entre o patrimonio persoal e o da empresa. 

 

Existen varios tipos de autónomos/as: 

1. Traballadores/as autónomos. 

2. Profesionais autónomos. 

3. Empresarios/as autónomos. 

4.Traballadores/as Autónomos economicamente dependentes. 

5. Autónomos/as Agrarios. 

6. Outros tipos de autónomos/as. Neste grupo incluímos unha serie de 

situacións particulares de traballadores/as e profesionais autónomos/as: 

• Autónomos/as colaboradores: Conxugue e familiares de autónomos/as. 

• Socios/as traballadores de cooperativas de traballo.  
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• Comuneiros/as o socios de comunidades de bens e sociedades civís 

irregulares. 

• Socios/as industriais de sociedades regulares colectivas e de sociedades 

comanditarias. 

 

En canto ás obrigas do/a autónomo ou empresario/a individual temos as 

seguintes: 

 

 

1- OBRIGAS FISCAIS 

 

ANUAL  

-Declaración Anual de Ingresos.  

-Resumo anual retencións.  

-Declaración IVE Anual.  

-Declaración anuais operacións con terceiros> 3.005 €  

 

PERIÓDICA 

-Pagos fraccionados declaracións da renda. 

-Retencións e ingresos en conta. 

-Declaración-liquidación IVE. 
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2- OBRIGAS CONTABLES 

 

Contabilidade axustada ao Código de Comercio e ao Plan Xeral de 

Contabilidade. 

 

LIBROS REXISTRO (IVE) 

Réxime Xeral: 

-Facturas emitidas.  

-Facturas recibidas.  

-Bens de inversión. 

 

 

 

3- OBRIGAS LABORAIS 

 

-Alta traballadores en Réxime Xeral. 

-Ingreso cotas cotización. 

-Comunicación de contratacións na oficina do SEPE. 

-Compra/ legalización do libro de visitas. 

-Comunicación apertura centro de traballo. 

-Obrigas en prevención de riscos laborais. 
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EMPRESA / INDIVIDUAL VS. SOCIEDADE MERCANTIL 

En primeiro lugar, tendo en conta os puntos anteriores, será necesario decidir a 

forma xurídica da túa empresa. É dicir, decidir se te constitúes como 

emprendedor/a individual ou como empresa comercial.   

En calquera caso, os procedementos a seguir para a súa constitución e os impostos 

aos que terás que enfrontar son diferentes. A elección dun ou outro dependerá 

basicamente das necesidades organizativas da empresa a crear e dos niveis de 

responsabilidade cara a terceiros que queremos asumir.  

 

1- O/A EMPRENDEDOR INDIVIDUAL 

 Se eliximos a forma xurídica do/a empresario individual, debemos ter en 

conta os seguintes aspectos: 

• Non hai un proceso previo que condicione a adquisición do carácter de 

empresario/a individual, se ben o/a promotor debe ser maior de idade e dispoñer 

gratuitamente dos seus bens.  

• Os/as empresarios individuais non están obrigados a inscribirse no Rexistro 

Mercantil, aínda que poidan facelo se o consideran oportuno.  

• A túa responsabilidade na xestión empresarial é persoal e ilimitada fronte a 

terceiros.   

No que respecta ás túas obrigas laborais e á Seguridade Social, resaltan as 

seguintes: 

• Rexistro no Réxime Especial dos traballadores por conta propia.  

• Inscrición na Seguridade Social (só se vas contratar traballadores/as).  
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• Afiliación e rexistro de traballadores ao Sistema Xeral da Seguridade Social.   

• Contratación de Traballadores/as.  

• Contribución á Seguridade Social.  

E no desenvolvemento da túa actividade empresarial, deberás cumprir as seguintes 

obrigas fiscais: 

• Declaración censal de inicio da actividade.  

• Aumento do imposto sobre actividades económicas.  

• Declaración-Liquidación do imposto sobre a renda das persoas físicas.  

• Declaración-liquidación do Imposto sobre o valor engadido. 

 

2- A SOCIEDADE MERCANTIL  

Se eliximos a constitución dunha empresa como forma xurídica para a nosa 

empresa, debemos ter en conta o seguinte:  

• Será necesario, para obter a personalidade xurídica da empresa, a certificación 

negativa do nome, probando que o nome  nós eliximos porque o mesmo non se 

corresponde co doutra sociedade xa existente.  

• Concesión da escritura pública correspondente ante notario.  

• Rexistro co Rexistro Mercantil correspondente. Dende o punto de vista laboral e 

da Seguridade Social, a empresa debe realizar os seguintes procedementos: 

• Matrícula na Seguridade Social (só si se contratan traballadores/as).  

• Afiliación e rexistro de traballadores ao Sistema Xeral da Seguridade Social.  
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• Contratación de traballadores/as.  

• Contribución á Seguridade Social.  

E en referencia ao aspecto fiscal, atender as seguintes obrigas: 

• Declaración do censo de inicio da actividade.  

• Liquidación do Imposto sobre Transmisións Patrimoniais e Actos Xurídicos 

Documentados (por Operacións Corporativas coa taxa impositiva do 1% do capital 

social que se constitúe).  

• Aumento do imposto sobre actividades económicas.  

• Declaración-Liquidación do Imposto sobre a Renda das Sociedades (a taxa xeral 

do 35%).  

• Declaración-liquidación do Imposto sobre o valor engadido.  
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III.II. PROCESO PARA CREAR A EMPRESA 
 

Chegamos á fase máis burocrática de todo o proceso. Así que explicaremos os 

pasos máis importantes que hai que tomar ao configurar unha empresa. 

Obviamente, estes pódense indicar en calquera centro de asesoramento, como 

asociacións ou cámaras de comercio, etc. (como todo o que vimos ata agora). Pero 

é interesante ter polo menos algunhas nocións dos pasos a dar e para comprender 

o proceso. 

 

PASOS PARA A POSTA EN MARCHA 
 

Dende o momento en que se toma a decisión de iniciar unha empresa ata que 

comeza os seus primeiros pasos, é necesario seguir un proceso ata chegar ao 

obxectivo. Esquematicamente, podería ser o seguinte: 

 

1- Certificación negativa do nome ou denominación social emitido 

polo Rexistro Mercantil Central.  

Consiste en obter un certificado, emitido polo Rexistro Mercantil Central, previa 

solicitude, en forma oficial por calquera socio/a dos que formarán parte da 

empresa, o que demostra a inexistencia doutra empresa co mesmo. 

 

2- Presentación da declaración do censo.  

Obtención do código de identificación fiscal. Emprendedores/as ou profesionais que 

van iniciar o exercicio dunha ou varias actividades económicas en territorio español 

(sen estar rexistrado noutra actividade), mediante a inscrición censal das persoas 
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xurídicas e entidades en xeral. Os/as empresarios ou profesionais que non o teñen, 

solicitarán o Número de Identificación Fiscal (NIF). O modelo 036 é quizais un dos 

modelos vitais para a nosa relación con facenda, é dicir, é mellor non meter a pata 

con este modelo, xa que dependerá de cousas tan importantes como os impostos 

que facenda nos pode esixir nun momento dado.  

 

3- Outorgamento de escritura pública.  

É obrigatorio outorgar os seguintes documentos nunha notaría engadindo os 

seguintes documentos á solicitude:  

 

• A certificación negativa emitida pola Central R. Comercial acreditando a 

ausencia doutra empresa do mesmo nome.   

• Estatutos, para as S.A.  

• Para algunhas empresas, a realidade das aportacións monetarias. 

 

4- Liquidación do Imposto sobre Transmisións Patrimoniais e Actos 

Xurídicos Documentados na súa modalidade de operacións 

corporativas.  

A liquidación do Imposto sobre Transmisións Patrimoniais e Actos Xurídicos 

Documentados en forma de Transaccións Corporativas deberá presentarse e 

aboarse no Departamento do Tesouro facilitando os seguintes documentos: 

 

• Modelo 600: Imposto sobre Transmisións de Capital e Actos Xurídicos 

Documentados.  

• Primeira copia e copia sinxela da Escritura de constitución. 
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5- Rexistro no Rexistro Mercantil.  

O rexistro no R. Mercantil é constitutivo, polo que é obrigatorio e debe presentarse 

a devandito Rexistro dentro dos dous meses seguintes á concesión da Escritura 

ante o notario/a facilitando a seguinte documentación: 

• Primeira copia da Escritura de constitución.  

• Certificación negativa de denominacións.  

• Liquidación do Modelo 600.  

• Provisión de fondos para a publicación da inscrición no Boletín Oficial do 

Rexistro Mercantil.  

 

6- Publicación no Boletín Oficial do Rexistro Mercantil.  

Este rexistro é obrigatorio para garantir a publicidade fronte a terceiros.  

 

7- Rexistro da empresa na Seguridade Social.  

O rexistro é o acto administrativo mediante o cal a Tesourería Xeral da Seguridade 

Social atribúe ao empresario/a un número de identificación e control das súas 

obrigas no Sistema de Seguridade Social respectivo. Este número é considerado o 

principal Código de Conta de Cotización. O mesmo estará ligado a todos aqueles 

que poidan ser asignados a un empresario/a.  O/a empresario deberá solicitar un 

Código de Conta de Cotización en cada unha das provincias onde estea activa.  

Os/as empresarios que contraten traballadores por primeira vez deberán solicitar 

o rexistro como empresa antes do inicio da actividade. 
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8- Afiliación e alta de traballadores/as contratados. 

Unha vez inscrito, poderá realizar estas contratacións. A afiliación é o acto polo cal 

os traballadores/as contratados están integrados no sistema da Seguridade Social. 

Unha vez afiliado/a, asignarase un número de identificación permanente, válido 

durante toda a vida laboral do/a traballador. A alta é o acto de comunicación á 

Seguridade Social da contratación de traballadores/as por parte do/a empresario. 

Os modelos necesarios para comunicar a afiliación e a descarga son TA-1 e TA-2.  

 

CREACIÓN TELEMÁTICA 

 

O Centro de Información e Creación de Empresas (CIRCE) é un sistema de 

información que permite procesos telemáticos para a constitución e posta en 

marcha de determinadas empresas mercantís en España: autónomos/as,  

sociedades anónimas, limitadas de formación sucesiva e nova sociedade.  

Os tipos de empresas que se poden crear a través do CIRCE son:  

o Empresario/a individual (autónomo/a).  

o Empresario/a de Responsabilidade Limitada.  

o Comunidade de Mercadorías.  

o Sociedade Civil.  

o Sociedade de Responsabilidade Limitada (SRL ou SL).  

o Asociación Limitada para a Formación Sucesiva.  

o Compañía  Empresa limitada nova (SLNE). 

 

O procesamento telemático ofrece maior axilidade, ao crear unha empresa, que o 

procesamento cara a cara.  Tamén require menos viaxes ás diferentes entidades.   
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O tratamento telemático implica aos distintos órganos competentes na creación 

dunha empresa, permitindo a comunicación entre eles e acelerando a creación da 

mesma.  

Podemos consultar máis en:  

http://portal.circe.es/es-

ES/TramitacionTelematica/Paginas/TramitacionTelematica.aspx 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://portal.circe.es/es-ES/TramitacionTelematica/Paginas/TramitacionTelematica.aspx
http://portal.circe.es/es-ES/TramitacionTelematica/Paginas/TramitacionTelematica.aspx
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AXUDAS AO EMPRENDEMENTO  

 

A Dirección Xeral de Industria e PEME ofrece información completamente gratuíta 

das axudas e incentivos convocados polas administracións centrais, autonómicas e 

locais e por organismos públicos.  Así mesmo recolle información sobre os 

programas de axuda da Unión Europea.   

• A base de Programas europeos de axudas e incentivos ofrece a normativa 

legal sobre programas de axudas da Unión Europea, instrumentos 

financeiros, iniciativas e outros acordos derivados da política de 

financiación comunitaria. 

• A base de datos de Axudas e incentivos para empresas permite 

coñecer os programas de axudas e instrumentos de apoio as empresas, 

de carácter nacional, autonómico e local. Dá acceso a súas características 

principais e ao texto completo das disposicións que as regulan.  

 

Podes consultar máis en:  

http://www.creatuempresa.org/en-

US/Apoyo/paginas/apoyosistema.aspx  

 

 

 

 

 

 

http://www.creatuempresa.org/es-ES/Apoyo/Paginas/AyudasEuropeas.aspx
http://www.creatuempresa.org/en-US/Apoyo/paginas/apoyosistema.aspx
http://www.creatuempresa.org/en-US/Apoyo/paginas/apoyosistema.aspx
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IV. CONTACTOS PROFESIONAIS E SERVIZO A 

CLIENTES 

Sabemos que se queres que o teu negocio funcione con eficiencia e produtividade, 

cómpre coidar de xeito moi especial o servizo ao cliente, xa que son os/as clientes 

os que proporcionan os ingresos e publicidade necesarios para que o teu proxecto 

teña continuidade. 

Hai moitos aspectos a considerar para mellorar o proxecto en relación co servizo 

ao cliente.  Vexamos 8 cousas importantes que debes ter en conta:  

1. Establecer unha boa información da túa empresa. 

2. Facilitar que os/as teus clientes podan interactuar coa información que ti 

ofreces do negocio. 

3. O teu propio persoal pode axudarche a mellorar o que podes ofrecer ao cliente. 

4. Debes de ofrecer varias maneiras ou canles de comunicación con teus clientes. 

5. “Escoita” aos/as teus clientes. 

6. Estrutura a túa atención ao cliente, fixando unhas bases para actuar en todos 

os medios que utilices para esta atención. 

7. Hai que comprometerse có cliente. 

8. Busca as posibles melloras e analiza os resultados. 
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IV.I. SERVIZO AO CLIENTE 

 

O servizo ao cliente é un dos puntos clave da experiencia de compra, polo que 

deberías ocuparte deste aspecto ao máximo. Mentres os medios alternativos están 

gañando cada vez máis espazo entre empresas e público, é fundamental que 

ofrezas un bo servizo de soporte tradicional antes de investir neles.   

Algúns dos teus clientes poden non estar familiarizados con internet ou prefiren 

empregar outras canles. As canles tradicionais de atención ao cliente que deben 

estar presentes en calquera empresa son o teléfono e o correo electrónico.  Cada 

unha require coidados e procedementos específicos.  

 

ATENCIÓN TELEFÓNICA 

É unha das formas de contacto máis tradicionais entre o cliente ea empresa. Non 

obstante, debido ao custo do servizo, moitas empresas están derivando as súas 

consultas máis frecuentes a outras canles e manteñen o teléfono só por 

determinadas cousas. 

En calquera situación que requira un contacto coa empresa, a primeira intención 

do cliente será pedir axuda a unha persoa, aínda que posteriormente poda cambiar 

de opinión.  Como canle principal, o teléfono pode recibir solicitudes de todo tipo 

e é necesario preparar diferentes alternativas para cada unha.  Como a persoa do 

outro extremo da liña non está visible, o tratamento que reciben e a velocidade de 

resposta determinarán o éxito do soporte.   

Para iso, terás que prestar atención a algúns puntos importantes: 

• Ambiente e ferramenta axeitados. 

• Presentación clara e trato personalizado.  
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• Linguaxe cortés e ton de voz agradable.  

• Recursos e guías dispoñibles. 

• Pecha cun broche de ouro.  

 

CORREO ELECTRÓNICO  

Usado inicialmente só para fins persoais, este medio conquistou o seu espazo no 

mundo corporativo e pode ser bastante eficiente, xa que  permite un proceso de 

atención máis fragmentado e gradual. 

Foi unha das canles máis utilizadas nos inicios do comercio electrónico e, aínda que 

todas as empresas o manteñen, foi en desuso polos clientes.  Non obstante, aínda 

é unha ferramenta esencial para realizar determinadas operacións.   

PROS: é unha canle sen custos adicionais e permite un intercambio rápido e 

cómodo de arquivos e documentación.  Facilita a consulta e o arquivo de datos.   

CONTRAS: a resposta non é inmediata e non hai xeito de que o cliente coñeza se 

procesou a súa solicitude.  Pensa que necesita ter unha conta de correo dedicada 

e organizada. É boa idea ter un enderezo de correo electrónico só para soporte e 

autocontrol, xa que xera máis credibilidade.   

Tamén é importante utilizar unha linguaxe clara e unha boa gramática. O idioma 

do correo electrónico debe seguir os mesmos principios básicos que a atención 

telefónica: formalidade, vocabulario simple e trato respectuoso e cordial.   

Non esquezas ter en conta o tipo de peche das túas mensaxes, utiliza fórmulas que 

van co tipo de clientes e co seu estilo.  Ten presente o tempo en que vivimos! 
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IV.II. REDES SOCIAIS  

 

Internet é un gran mercado para explorar por moitos/as autónomos/as xa que 

ofrece un contacto directo entre as persoas que demandan un servizo ou un 

produto e as persoas que o poden ofrecer.  Este gran número de clientes potenciais 

na rede e as novas formas de comunicación que nos permiten as redes sociais, 

levaron á creación dunha gran cantidade de redes sociais e portais de emprego, 

especializados e dedicados exclusivamente a profesionais autónomos e ás Pemes.  

Ademais destas redes sociais especializadas, un traballador autónomo/a debería 

tentar participar activamente nas redes sociais máis populares como Facebook, 

Linkedin ou Twitter, por exemplo, dado que pode obter unha boa cantidade de 

contactos.  

A boa xestión das redes sociais e dos directorios de ofertas e empresas fai que un 

traballador/a por conta propia poida ter un bo número de novos clientes potenciais 

sen gastar diñeiro en publicidade.  

Aquí atópanse 10 portais nos que calquera traballador/a por conta propia 

pode ofrecer os seus servizos e establecer contacto con novos clientes: 

Infoautónomos: é un portal completo dirixido a autónomos nos que se pode 

atopar unha gran cantidade de información (noticias, estudos de mercado, 

subvencións ...), unha gran cantidade de consellos do portal ou doutros usuarios e 

un mercado no que ofrecer os seus servizos a outros autónomos. 

http://www.infoautonomos.com/ 

 

http://www.infoautonomos.com/
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Infolancer: é a irmá xemelga do sitio web de busca de emprego, pero dedicada 

exclusivamente aos autónomos/as.   

http://www.infolancer.net/ 

Fixalo: é unha rede social que conecta aos prestadores de servizos cos 

demandantes do encanamento, calquera traballo de fábrica para a creación dun 

sitio web ou a impresión dun libro.  Ten un bo sistema de oferta e demanda que 

se basea nas opinións doutros usuarios e nos orzamentos propostos para un 

traballo específico.   

http://www.fixalo.es/  

Perfiles autónomos: unha nova rede social creada para freelance que teñen uns 

meses de vida, no mesmo pode contactar con outros traballadores independentes, 

así como inserir os seus anuncios ou atopar ofertas de emprego.   

http://www.perfiles-autonomos.com/  

Domestiko: portal de ofertas e demandas que ofrecen servizos na casa tanto de 

asistentes persoais, traballadores/as especializados en reformas e mantemento 

dunha casa ou en impartir clases particulares... calquera servizo que poida  oferta 

dentro dunha casa. Ten unha gran cantidade de usuarios/as.  

http://www.domestiko.com/ 

Econred: comunidade en liña deseñada para un contacto directo entre 

autónomos/as cuxo obxectivo é fomentar o traballo conxunto na rede.  Ten a súa 

propia sección con ofertas de emprego.  

http://www.econred.es/  

http://www.infolancer.net/
http://www.fixalo.es/
http://www.perfiles-autonomos.com/
http://www.domestiko.com/
http://www.econred.es/
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Mercado Profesional: portal práctico que pon en contacto directo con 

profesionais independentes cos demandantes dos seus servizos.   

http://www.mercadoprofesional.com/ 

Trabajo freelance: unha páxina realmente recomendable para un/ha traballador 

por conta propia que busca novos clientes, xa que lle permite recibir ofertas en liña 

ou enviar orzamentos aos diferentes proxectos que atopará entre as súas ofertas.   

http://www.trabajofreelance.es/  

Pide presupuesto: un portal no que diferentes empresas e particulares presentan 

as súas ofertas e en que calquera traballador por conta propia poida presentar un 

orzamento directamente para optar pola realización destes traballos.  

 http://www.pidepresupuesto.com/ 

Tuwork: moi semellante a un portal de traballo pero especializado en 

autónomos/as.  Posúe un potente buscador de ofertas de emprego e pode facer 

un arquivo persoal cos servizos e produtos que ofrece.   

http://www.tuwork.com/ 

 

 

 

 

 

 

http://www.mercadoprofesional.com/
http://www.trabajofreelance.es/
http://www.pidepresupuesto.com/
http://www.tuwork.com/
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UTILIDADES DE INTERNET NO EMPRENDEMENTO 

Como emprendedor/a que desenvolves unha idea de negocio, necesitarás usar 

internet para: 

• Facer coñecida a empresa.  

Internet non é nin máis nin menos que outro medio publicitario no que lanzar os 

nosos servizos, co valor engadido de poder segmentar moi ben a nosa 

comunicación, co conseguinte aforro nos custos da campaña cando se compara 

con outros medios de comunicación.  Ademais, a publicidade online pódese medir 

de forma moi precisa, sabendo en todo momento cales son as accións máis 

rendibles, para aproveitar mellor o noso orzamento.  

• Posicionar a empresa. 

Unha das posibilidades máis innovadoras que ofrece Internet ás empresas é a 

posibilidade de lanzar a súa oferta a través de motores de busca, cun modelo que 

implica o pago das visitas que se xeraron ao noso sitio web ou para dotalo dos 

contidos e informacións precisos  para mellorar o posicionamento do buscador da 

empresa.   

• Coñecer mellor os/as clientes.  

O sitio web da compañía é o mellor vehículo de comunicación cos clientes.  Non só 

por ser un escaparate dela, senón sobre todo porque permite dialogar e 

comunicarse con cada un dos clientes, individualmente.  Moitas veces as empresas 

ofrecen servizos solicitando aos/as usuarios que enchen un breve formulario no 

que poden identificarse, creando para o editor os chamados perfís de usuario, que 

son información valiosa para a empresa cando se trata de coñecer mellor o público 

para o que a empresa é atractiva.  
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• Fidelidade do cliente.  

Na medida en que sabemos como aproveitar toda a información xerada polos 

visitantes do noso sitio web, podemos darlles mellores servizos atendendo ás túas 

solicitudes da forma máis personalizada posible. Isto fai que sexa moito máis 

probable que os nosos clientes queden máis satisfeitos e se manteñan moito máis 

tempo, e ata recoméndanos a outros clientes con características similares ás súas.   

• Investigación de mercado.  

Existen numerosos servizos que recorren internet para facer investigacións de 

mercado que axuden ao empresario/a a definir mellor a súa oferta.  Por exemplo, 

a realización de enquisas en liña sobre paneis de usuarios/as implica non só unha 

gran economía de custos en comparación coas enquisas tradicionais senón que os 

resultados obtéñense de xeito sinxelo e rápido.   

• Facer rendible a nosa presenza na rede.   

Calquera investimento de recursos que realicemos en Internet esixe que as 

empresas marquen determinados obxectivos para a web en termos de ROI 

(rendemento do investimento). 

Hai moitas plataformas sociais que axudan a fortalecer as relacións cos clientes 

dun xeito atractivo.  Un bo consello é participar activamente nas redes sociais que 

poden axudar máis á túa empresa.  A dúbida é elixir unha ou varias delas.  
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EMPRESAS DE REDES SOCIAIS 

Aquí tes unha lista das 6 empresas máis coñecidas para mellorar a túa cota 

de mercado:  

 

1. Facebook https://www.facebook.com/ 

 

 Facebook é unha das grandes redes sociais para as empresas.   

Público: Facebook ten máis de 800 millóns de usuarios activos, 

mulleres e homes en proporcións semellantes, non só chega ás 

xeracións novas, senón tamén a audiencias maiores entre 35 e 54, das cales o 

67% teñen ingresos de 18.000 € a 55.000 €.   

 

Serve para: 

• Xerar máis relacións dinámicas cos clientes, actualizacións detalladas e utilizar 

os seus perfís como extensións dos seus sitios web.  

• Construír unha marca coa comunidade de Facebook, utilizando varias 

aplicacións.  

• Supervisar a actividade da páxina da empresa, grazas a Facebook Insights, 

para obter unha resposta sobre os contidos que teñen mellor recepción (me 

gusta e comentarios).  

• Facilidade e amplitude de redes.   

 

 

 

 

https://www.facebook.com/
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2. LinkedIn https://www.linkedin.com 

 

LinkedIn é unha rede profesional que fai posible atopar novos 

clientes e profesionais e facilita as relacións con marcas influentes 

para a empresa.   

Público: LinkedIn xa ten máis de 135 millóns de usuarios activos, 

dos cales o 59% son homes e o 41% son mulleres.  A maioría da 

súa audiencia ten entre 25 e 34 anos, seguida daqueles que teñen entre 

35 e 54 anos, sendo España entre os 15 países que máis utilizan esta rede. 

Serve para: 

• Atopar novos clientes e facilitar as relacións con marcas influentes para 

a compañía.  

• Crear círculos de contactos para integrar profesionais cualificados e 

expertos da industria.  

• Publicar a empresa e obter a información relevante a través de preguntas 

a diferentes grupos que se podan crear.  

 

3. Google + https://www.google.es 

 

G + funciona de forma similar a Facebook, permitindo 

que as marcas interactúen dinámicamente cos 

usuarios, pero esta plataforma permite dirixir o 

contido a usuarios/as específicos, dando máis 

relevancia ás mensaxes.   

https://www.linkedin.com/
https://www.google.es/
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Público: G + é relativamente novo, a maioría dos usuarios son homes 

(63%), en comparación coas mulleres (37%).  O público é bastante menor 

que o resto das redes sociais, a maioría está entre 18 e 34 anos.   

Serve para:  

• Facer negocios con mozos/as consumidores, usuarios iniciais.  

• Crear interaccións sociais dirixidas a través de círculos.  

 

4. Twitter https://twitter.com 

 

Esta rede ten xa máis de 200 millóns de usuarios/as activos 

e é excelente para xerar conversacións entre marcas e 

seguidores/as en só 140 caracteres.   

Público: A maioría dos usuarios de Twitter son mulleres (62%) (38% homes).  

O 71% dos usuarios oscila entre os 25 e os 54 anos e o 63% dos usuarios gañan 

entre 18.000 € - 55.000 €.   

Serve para:  

• Empresas que non teñen moito tempo pero que desexan conectarse. 

• Descubrir o que se fala sobre a marca, permitindo a resposta directa ás 

dúbidas dos clientes, a crítica, a promoción de produtos, o servizo ao 

cliente, a investigación de mercado…  

 

https://twitter.com/
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5. Pinterest https://es.pinterest.com 

Unha pizarra virtual que permite aos usuarios/as 

"colgar" fotos, enlaces, etc. e organizalos.  Outros 

usuarios/as poden facelo, comentalo e compartilo.  

Público: a maioría dos usuarios son mulleres (83%) e 

o 70% dos usuarios gañan 18.000 € - 55.000 €.  

Serve para:  

• Obter exposición para produtos, en particular aqueles produtos cuxos 

debuxos son creativos, xa que cada publicación require unha foto.   

• Empresas con produtos visuais que permiten aos usuarios/as interactuar 

coa marca e a industria.   

 

6. YouTube https://www.youtube.com 

 

Grazas ás titorías e aos video-blogs, esta plataforma de 

intercambio de vídeos converteuse nunha peza clave na 

captación de consumidores/as.   

Público: este sitio ten proporcións similares de mulleres e homes, pero está 

segmentado máis por 45-54 anos (30%), 35-44 (22%) e 25-34 (18%).   

Serve para:  

• Empresas cuxos produtos poden ser mellor promovidos a través de 

titoriais e demostracións.   

• Marcas que poden producir e beneficiarse de vídeos de calidade.   

https://es.pinterest.com/
https://www.youtube.com/
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IV.III. ASOCIACIÓNS PROFESIONAIS 
 

Como empresario/a ou profesional autónomo é probable que te sintas moi só/a, 

sempre centrado/a en sacar adiante o teu negocio, concentrando todo o teu 

esforzo e enerxía.  Para romper un pouco ese illamento, establecer novos 

contactos, acceder a servizos especializados e estar representada/o en áreas e 

foros onde se deciden cuestións que te afectan, é recomendable que te integres 

nalgunha asociación de empresarios/as do teu sector, nunha intersectorial de 

autónomos/as, mozos/as ou mulleres ou nun Colexio Profesional.  

Estas asociacións normalmente levan a cabo as seguintes funcións:  

• Salvagardar os intereses comúns dos seus membros.  

• Representación e interlocución coas administracións públicas.  

• Programas de apoio para a promoción da competitividade: novas tecnoloxías, 

formación, asesoramento e outros servizos.   

• Acceso a condicións preferentes para determinados provedores.   

• Promoción da integración de grupos desfavorecidos.   
 

Aquí atoparás a relación de varias organizacións de ámbito estatal.  Para contactar 

coas organizacións locais e provinciais terás que mirar en cada unha delas: 

Intersectoriais de autónomos/as:  

• Asociación de Trabajadores Autónomos (ATA) 

• Unión de Profesionales y Trabajadores Autónomos (UPTA) 

• Federación Española de Autónomos (CEAT) 

• Organización de Profesionales y Autónomos (OPA) 

Intersectoriais doutros colectivos: 

• Asociación de Jóvenes Empresarios 

http://www.autonomos-ata.es/
http://www.upta.es/conPortal/default.aspx
http://www.ceat.org.es/
http://www.opaweb.org/
http://www.ceaje.com/
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IV.IV. VIVEIROS DE EMPRESAS  

 

Tamén coñecidos como incubadoras, son espazos físicos que acollen 

temporalmente as empresas durante o inicio da súa actividade, aínda que a súa 

función supera o de ofrecer un teito a un prezo moi competitivo. Neles, os 

emprendedores reciben asesoramento e servizos para cubrir as súas necesidades 

básicas para que poidan dedicarse por completo ao seu proxecto e a desenvolver 

a súa iniciativa.  

A idea xurdiu nos anos cincuenta nos Estados Unidos, onde apareceron as primeiras 

incubadoras que inicialmente estaban unidas aos centros universitarios. O pioneiro 

foi Silicon Valley, California, coa participación da Universidade de Stanford, que 

segue sendo un exemplo en todo o mundo para as Pemes e empresas relacionadas 

co mundo da tecnoloxía.  Con todo, foi necesario esperar ata os anos oitenta para 

que estes espazos prosperasen para fins comerciais.  

Ofrecen un espazo físico, compartimentado en oficinas ou barcos, que os 

empresarios poden alugar a baixo custo, incluso gratis nalgúns casos. Un servizo 

común (salas de reunións, fax...) e outros servizos individuais para cada 

emprendedor/a (teléfono, internet, mobles ...). Así como soporte técnico e 

asesoramento xurídico, empresarial e financeiro desde o inicio da actividade e 

durante a súa estancia na incubadora.  
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Algúns dos beneficios son: 

• Investimento inicial e baixos custos.  

• Recibir asesoramento e apoio gratuíto para empresas, finanzas...  

• Acceso a recursos financeiros. 

• Non hai practicamente ningunha posibilidade de cometer erros, xa que o/a 

emprendedor estará protexido dende o principio.  

• Dispor de recursos materiais (oficina, mobiliario, comunicacións...) que ofrece a 

incubadora. Dado que o papel das incubadoras comerciais é moito máis que 

fornecer unha oficina ou unha sala de xuntas, xa existe a posibilidade de acceder 

a eles dun xeito virtual. 

E, como todo o demais, os viveiros tamén sufriron unha transformación tras a crise 

económica, cambiou o perfil das persoas que buscan iniciar o emprendemento nos 

viveiros. Pasou dun espírito emprendedor baseado na oportunidade a emprender 

dende a pura necesidade.   
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IV.V. COOPERACIÓN  

 

É importante cooperar con outros autónomos e PEMES para evitar a soidade do 

profesional e para que a túa empresa teña maior capacidade de crecer e ser viable. 

Explicámosche porque é interesante cooperar con outros autónomos e Pemes, as 

formas que pode tomar a cooperación e a importancia das redes e as asociacións 

dos autónomos. 

Primeiro faite a pregunta: Por que estás interesado/a en cooperar con outros 

autónomos e Pemes? 

Os traballadores autónomos e as Pemes xeralmente teñen unha capacidade 

limitada de investimento, comercialización, produción e/ou investigación (I + D).  

A cooperación empresarial é unha gran oportunidade para mellorar a túa 

competitividade establecendo unha serie de acordos ou alianzas con outros 

autónomos ou empresas.  Pódese definir como unha estratexia de crecemento 

empresarial na que varios autónomos e empresas comparten os seus recursos para 

levar a cabo proxectos de certa escala que normalmente están fóra do seu alcance 

individual e só se pode lograr unindo forzas.  

Isto implica unha nova filosofía de relación na que os seus provedores, os seus 

clientes e ata os seus competidores poden ser os seus aliados. 

VANTAXES 

A mellora da competitividade a través da cooperación pode xerar distintos tipos de 

vantaxes en 6 áreas do negocio:  

• Coñecemento e estratexia, compartindo experiencias, habilidades e recursos 

complementarios.  
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• Comercial, compartindo contactos e aumentando a capacidade de 

comercialización conxunta, o que facilita o acceso a novos mercados e expansión 

internacional.  Na práctica, estes inclúen proxectos conxuntos, catálogos comúns, 

etiquetas de calidade, clubs de negocios, acordos de distribución, enquisas de 

mercado conxuntos, grupos exportadores ou campañas de promoción conxunta.  

• Produtivo, especialmente importante para traballadores autónomos e 

traballadores autónomos que traballan noutras Pemes. Ademais, a cooperación no 

coñecemento e na tecnoloxía pode axudar a reducir custos e levar tempos e ás 

veces alcanzar economías de escala.  

• Financiamento, mellorando o acceso ao financiamento necesario para o 

funcionamento e crecemento de cada empresa.  

• Compras e loxística, mellorando entre todos os poderes de negociación fronte 

aos provedores, establecendo condicións preferentes entre os autónomos 

colaboradores ou a realización de compras conxuntas.  

• Innovación e desenvolvemento tecnolóxico, xa que facilita a adquisición e 

transferencia de tecnoloxía, investigación e realización de proxectos conxuntos de 

I + D + I, reducindo custos e riscos.  

DESVANTAXES 

As principais desvantaxes están relacionadas coas necesidades organizativas, xa 

que non sempre é fácil acordar a toma de decisións, o que reduce a autonomía de 

cada un.  Isto require dedicar o tempo e actitude necesarios ás relacións cos socios, 

cos cales será necesario sentar e negociar ata que se alcance un contrato de 

beneficio para todas as partes. 
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FORMAS DA COOPERACIÓN 

As formas que pode tomar a cooperación son:  

Contratos de colaboración e mercantís: en base a acordos privados entre as 

partes, constitúe a forma máis xeneralizada de que dous autónomos ou Pemes 

traballen xuntos. Pode ser máis formal, a través dun contrato comercial para a 

prestación de servizos.   

Coworking: estes espazos de traballo colaborativos, son moi útiles para fomentar 

a colaboración entre profesionais de diferentes disciplinas complementarias.   

Franquicia: nos últimos anos converteuse en xeneralizada a fórmula da 

franquicia. É o acordo polo cal unha empresa, o franqueador, transfire a outra 

empresa, o franqueado o dereito de vender ou fabricar un produto xa acreditados 

a cambio de certa compensación económica.   

Joint-venture ou empresa conxunta: creación dunha empresa independente para 

o desenvolvemento dunha actividade xeralmente diferente e complementaria aos 

dos socios. Así, da orixe a unha nova empresa, que vai operar con independencia, 

pero coordinada coas empresas matrices. 

Licenzas: contrato para a transferencia de uso de dereitos de propiedade 

industrial a cambio dunha consideración económica. Os dereitos poden ser 

patentes, marcas comerciais, debuxos, dereitos de autor, coñecemento e 

información técnica.   

Spin-off ou externalización: é unha empresa, xeralmente grande que fomenta 

e apoia a creación doutra por un equipo de traballadores cualificados que son 

membros do seu propio persoal. O enfoque é que a nova empresa se converta nun 

socio que realice a actividade realizada previamente baixo a responsabilidade dun 

departamento ou división da gran empresa.  
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Acordos de colaboración con participación de capital: ocorren cando hai un 

intercambio de intereses minoritarios ou participacións cruzadas entre as empresas 

que cooperarán.  

Redes: son un tipo de cooperación caracterizada pola existencia de múltiples 

acordos entre un gran número de participantes e que poden relacionarse non só 

coas empresas, senón tamén con todo tipo de entidades públicas ou privadas ou 

entidades financeiras. 

 

FORMAS CON REGULACIÓN XURÍDICA ESPECÍFICA 

• Unións Temporais de Empresa (UTE): Son acordos entre distintos 

autónomos e empresas que se unen durante un tempo determinado para 

desenvolver conxuntamente unha obra ou servizo. Xuridicamente é unha 

asociación de empresas xa que non ten personalidade propia, aínda que 

deben constituírse en escritura pública ante notario e inscribirse no 

rexistro especial do Ministerio de Facenda.  

 

• Consorcios o Agrupacións de Interese Económico (AIT): Son 

acordos cuxo obxectivo é levar a cabo un traballo en común de carácter 

auxiliar. A través do consorcio conséguese compartir o custo da inversión, 

os riscos e os beneficios que a longo prazo se obteñan, sen necesidade 

de crear una empresa con personalidade xurídica diferente. 
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NETWORKING 

 

Networking é a capacidade de desenvolver a nosa propia rede de contactos 

profesionais.  Permite acceder a persoas que nos interesan ou nos poden interesar 

no futuro, coas que podemos compartir intereses profesionais comúns, o que fai 

que esta ferramenta sexa unha fonte eficaz de alianzas e asociacións de confianza.  

Podemos afirmar que "o networking ben feito pode definirse como a arte de 

construír e manter relacións a longo prazo que impliquen un beneficio conxunto 

para as dúas partes involucradas".  O networking é ampliar a rede de contactos. 

Algo de gran importancia para moitos autónomos xa que en moitos casos os novos 

contactos dan lugar a novos clientes, provedores e/ou oportunidades comerciais.  

Hai moitas formas de conectarse, dende as redes sociais en internet, como a 

comunidade infoautónoma ata a asistencia tradicional e sempre efectiva a eventos 

e feiras.  

A maioría das persoas lles resulta incómodo acudir a un evento onde non coñecen 

a ninguén. Aquí tes algunhas suxestións que te axudarán a gañar seguridade e 

aproveitar a asistencia a eventos sociais: 

• Adopta sempre unha actitude moi positiva, intenta empatizar cos demais 

e crear unha impresión favorable.  

• Antes de ir ao evento, pensa no que tes en común coas persoas ás que 

vas atopar.  

• Coida a linguaxe corporal tratando de manter unha posición afable,  

directa e un sorriso. Busca o contacto visual con cada persoa coa que 

converses.  

• Coida a primeira impresión e saúda sempre de forma agradable.  

• Ensaia antes cunha “tarxeta verbal” de 20 a 30 segundos.  
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• Aplica técnicas de comunicación efectivas: escoitar activamente, crear un 

diálogo, preguntas abertas... 

• Fíxate un obxectivo, como reunir polo menos 4 persoas novas ou facer 

contacto directo con alguén que intúes que podería converterse no teu 

cliente.  

• Recorda que establecer relacións comerciais a través de Internet trae 

grandes beneficios para o teu proxecto empresarial porque  aporta ideas 

e contactos.  

 

A seguinte é unha lista de lugares para conectarse e seguir traballando nas 

relacións de rede:  

• Web: www.firsttuesday.es.  Plataforma que axuda aos emprendedores 

nas súas etapas de financiamento e crecemento.  Organizan reunións 

mensuais co dobre obxectivo de formación e creación de redes.  

 

• Web: www.iniciador.com. Defínese como un evento que reúne 

empresarios nun foro para compartir coñecementos e experiencias.  Onde 

poden falar tranquilamente sobre atopar financiamento, plans de negocio, 

promoción de produtos e prestadores de servizos. Onde empresarios 

consolidados con varias empresas creadas poden axudar e fomentar a 

xente que ten, polo momento, só unha idea de negocio e están pensando 

en dar o salto.  Organiza eventos periódicos.  

 

• Web: www.mobilemonday.net.  É unha comunidade que promove a 

industria móbil e fomenta a cooperación e o intercambio entre 

profesionais do sector e as súas empresas que ofrecen oportunidades de 

http://www.firsttuesday.es/
http://www.iniciador.com/
http://www.mobilemonday.net/
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contacto persoal e virtual. Organiza eventos en diferentes cidades do 

mundo.   

• Web: www.networkingactivo.com. É unha plataforma creada pola 

empresa Networking e Redes Sociais para establecer contactos continuos 

entre emprendedores.  

 

•  Web: http://iweekend.org.  É unha rede que axuda a iniciar proxectos 

empresariais nun fin de semana.  Crearon RedBAS, un grupo de pequenos 

investimentos privados que invisten en proxectos que clasifican por temas 

sociais, situación persoal do emprendedor e modelo de negocio.  

 

• Web: www.carlosblanco.com. Blog persoal de Carlos Blanco: CEO e co-

promotor do Grupo ITnet, un dos principais especialistas en tecnoloxía e 

redes.  Publicación interesante sobre emprendemento e financiamento, 

así como xestión empresarial.  

 

• Web: www.blogdeemprendedores.com 

Blog dedicado a emprendedores innovadores.  É desenvolvido por persoas 

vinculadas ao mundo do capital risco nas etapas iniciais (sementes e 

arranque) e ligadas ao mundo das start -up.  

 

 

 

 

 

 

 

http://www.networkingactivo.com/
http://iweekend.org/
http://www.carlosblanco.com/
http://www.blogdeemprendedores.com/
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COWORKING  

Coworking é un xeito de traballar que permite que profesionais independentes, 

empresarios/as e Pemes de diferentes sectores compartan o mesmo espazo de 

traballo, independentemente, pero coa posibilidade de crear sinerxías.  Nos últimos 

tempos converteuse nunha opción de moda xa que lle permite ter unha oficina sen 

ter que soportar os altos custos dun aluguer e outros gastos correntes.  

O seu nacemento xorde precisamente polo avance da economía colaborativa, xunto 

coa redución do persoal das grandes empresas, a subcontratación de determinados 

servizos ou as necesidades emerxentes de novas microempresas e autónomos/as 

que desexan espazos cómodos e onde poden  facer contactos e compartir funcións.  

Os espazos COWORKING ofrecen ás persoas o mobiliario necesario, conexión a 

Internet, salas de reunións, fotocopiadoras e impresoras, etc.  O prezo pode variar 

entre 40 e 200 euros, dependendo de si se aluga un espazo por horas ou se 

necesita unha oficina durante todo o día e por tempo indefinido. 

A principal vantaxe, como non podía ser doutra forma, é o aforro de custos. Se 

comparten gastos como Internet, electricidade ou auga e están incluídos na renda 

acordada.  Pero non só ofrece beneficios económicos.  Unha das grandes virtudes 

deste tipo de espazos compartidos é a posibilidade de relacionarse con outros 

profesionais, da mesma rama ou outros afíns.  O intercambio de experiencias e 

información é vital para crear novas conexións e mesmo converxer en proxectos 

futuros.  

Ademais, en moitos espazos coworking celébranse eventos de todo tipo, moi útiles 

para aumentar a rede de contactos e talleres que permiten adquirir novas 

habilidades.   
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Coma desvantaxes, aparecen que dado que nun espazo de coworking hai unha 

serie de regras que deben ser respectadas para facilitar a convivencia, a falta de 

cumprimento pode traer conflitos.  Unha delas é o horario.  Os espazos son 

alugados por un tempo específico, o cal debe cumprirse, a fin de non afectar a 

outros usuarios.  Tampouco podes alargar as reunións ou apresar un pouco máis 

de traballo.  Outro problema é que perdes a privacidade.  Ademais, o ruído ou 

silencio excesivo, poden ser incómodos no caso de que se precise realizar 

chamadas.   

Aquí tes un documento real, como exemplo de nivel de vida, nun espazo de 

Coworking en Pamplona: 

Pautas de comportamento e responsabilidade  

Coidar de si mesmo/a . Coidar doutros . Coidar do lugar.  

Medio Ambiente:  

“Cocoworking Pamplona” chama ao sentido común: sé amable e respectuoso cos 

teus compañeiros: non toleramos comportamento non profesional ou malicioso.  

Respectar os demais e as súas diferenzas. Ten en conta que en “Cocoworking 

Pamplona” formamos un grupo e esperamos persoas con perfís moi diversos.  

Se estás pasando ou ves de cando en vez, introduce á chegada.  

Estar disposto a ofrecer e recibir axuda dos demais, respectando sempre o seu 

traballo.   

Deixa a outros saber cales son os "tempos de foco". E respecta os dos demais.  

Usa auriculares para gozar da túa música ou estación de radio favorita.  Tamén é 

unha forma sutil de dicir que "non estás dispoñible".  
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Respecta o espazo e deixalo como o atopes.  Deixar as cousas como eran... e 

basicamente, quen rompe, paga.  

Non deixes obxectos persoais espallados ou acompañados en áreas públicas cando 

está nas proximidades.  

Limpar e lavar sempre que sexa necesario.  E ordenar e mantelo regularmente.  

Este é un espazo de traballo aberto. Excepto os membros en relación á súa área 

de traballo individual, ningún outro membro ten uso permanente dunha área de 

traballo particular.  

Por suposto, podes manter teléfono e as túas conversas no espazo de traballo. 

Para videoconferencias, chamadas de longa duración, chamadas confidenciais ou 

especiais, debes buscar espazos illados (por exemplo, unha sala de reunións 

baleira) ou saír.  

En xeral, intenta non causar moito ruído e falar suavemente en áreas de traballo 

comúns.   

Non esquezas: os visitantes ou os clientes sempre son benvidos (acompañados por 

membros) pero os membros teñen prioridade.  

Fai un uso racional da rede que compartimos. Por suposto, podes descargar 

(legalmente) as aplicacións e os contidos, pero NON O COLAPSES: non é broma. E 

nada de spam a partir de aquí, ¿eh?  

Non, no seu interior non se pode fumar.  Se saes, non tires as cabichas no chan e 

avísanos se o cinceiro no exterior está cheo.  

Non se permiten mascotas... (polo momento).  
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Intenta manter un "quid-pro-quo" en relación cos xestores e outros membros de 

“Cocoworking Pamplona”.  Ti es libre de traer té, café ou comida para compartir 

co resto. 

Se hai algún conflito con outro membro recórdovos que esta non é unha escola, 

nin un instituto: así que nos comportemos como adultos.   

Sustentabilidade: por favor, fai a túa parte e intenta reciclar. Un dos valores 

fundamentais do movemento coworking é a sustentabilidade.  

Apaga a luz na túa mesa cando estes ausente.  

Apaga as luces ou os aparellos que non se usan (mesmo se non os acendiches).  

Desactiva ou polo menos "suspende" a actividade dos seus equipos, pantallas e 

dispositivos, cando  non estean a empregarse.  

Pecha as portas ao entrar ou saír para manter a temperatura nos distintos espazos.  

Reduce o consumo de papel (non imprimir materiais que se poidan arquivar ou 

difundir dixitalmente).   

Reciclaxe: reutilice papel mal impreso como "borrador".  

Temos unha papeleira na cociña para residuos orgánicos e diferentes recipientes 

na sala común para envases e plásticos, papel e cartón, cartuchos e baterías. 

Outros: 

Os eventos programados pola organización celebraranse en días ou horas fóra do 

horario laboral e serán informados oportunamente se son de interese para ti. Se 

están programadas excepcionalmente noutro momento, notificaráselle con 

antelación.  
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Podes usar o espazo para os eventos promocionados por ti, pero é necesario 

consultar connosco primeiro.  

Aínda que o traballo de coworking non é un deporte extremo, temos un gabinete 

de medicina en caso de que algo lle ocorra algo feo.  Avísanos, pero non nos 

demandes se te golpeas cun cristal, caes polas escaleiras, se chamusca o Mac ou 

calquera outra cousa.  

De feito, eximes a “Cocoworking Pamplona” da responsabilidade por calquera 

lesión ou dano sufrido por ti ou os teus equipos desde o inicio.  Ao contrario, serás 

responsable dos danos e prexuízos ocasionados nas instalacións ou calquera outro 

membro durante a súa estadía.   

Os xestores de “Cocoworking Pamplona”: Reservamos ao dereito de admisión. 

Reservamos o dereito de expulsar a calquera en calquera momento.  Ou se 

pedimos que te marches, debes facelo inmediatamente.  

A renovación de servizos é un privilexio, non un dereito.  As decisións dos xestores 

sobre a permanencia ou renovación de membros ou bonos son definitivas e 

concluíntes, e os pagamentos realizados anteriormente non son reintegrables.   

Xa sabes que as regras veñen e van...  

Estas regras en particular poden cambiar se é necesario, pero informarémolo 

pronto. 
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V. DOCUMENTO CLAVE: O PLAN DE EMPRESA 

O Plan de empresa é o documento que narra a historia da empresa, dende a súa 

idea e significado ata as inversións e gastos que ides ter na creación e 

desenvolvemento da mesma. 

Hai moitos patróns para facer un plan de empresa. Aconsellámosche que busques 

axuda no servizo de desenvolvemento local do concello de Cambados, no 

departamento de orientación de entidades públicas ou adscritas, ou nas 

delegacións da Cámara de comercio, así como nos viveiros de empresa onde existe 

un servizo de orientación e asesoramento.  

Na páxina do IGAPE (Instituto Galego de Promoción Económica) atopas una boa 

información para elaborar un completo plan de empresa. 

http://www.igape.es/images/crear-unha-

empresa/Recursos/PlandeEmpresa/IndicePlanEmpresa_cas.pdf 

O importante é que ese plan defina o que esperas que ocorra co negocio, tanto 

nas vendas como nas inversións e os gastos. A filosofía é a forma de que sexa 

viable. Ten ollo con isto, xa que é fundamental para acceder a axudas e financiar 

o proxecto. 

A continuación indicamos unha relación dos puntos que, a ser posible, son 

aconsellables incluír nun plan de empresa: 

 

 

 

 

http://www.igape.es/images/crear-unha-empresa/Recursos/PlandeEmpresa/IndicePlanEmpresa_cas.pdf
http://www.igape.es/images/crear-unha-empresa/Recursos/PlandeEmpresa/IndicePlanEmpresa_cas.pdf
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V.I. PUNTOS ORIENTATIVOS DO PLAN DE EMPRESA 

 

1. Visión, misión e obxectivos. Modelo de negocio. 

 

Equipo promotor: 

2. Quen son os clientes e que mercado supoñen. 

3. Cal é a competencia.  

4. Descrición do equipo promotor: identificación dos promotores.  

5. Formación e experiencia profesional empresarial. 

6. Grao de vinculación co proxecto. 

 

Actividade da empresa: 

7. Proposta de valor da empresa: que vai a facer e como vai xerar os 

ingresos. 

8. Características dos produtos e/ou servizos obxecto da actividade da 

empresa. 

9. Colaboracións clave no proceso produtivo (colaboradores, 

subcontratacións...). 

10. Elementos innovadores. 

 

Proceso produtivo: 

11. Situación prevista. Criterios de elección. 

12. Descrición de terreos, edificios, instalacións e equipos precisos para o  

proceso produtivo. 

13. Normas que regulan a fabricación ou comercialización do produto e/ou a 

prestación do servizo, marcas e licencias. 

14. Seguridade na calidade dos procesos: garantías, servizo técnico, servizo  

postvenda.  
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Mercado: 

15. Contexto xeral do mercado. Factores clave e tamaño. 

16. Perfil de cliente: quen é, onde está como consume... 

17. A competencia: identificación, características destacables, participación 

no mercado.. 

18. Tamaño e cota de mercado. 

19. Comercialización do produto ou servizo. 

20. Determinación do prezo de venda e a súa comparación coa 

competencia. 

21. Distribución do produto e/ou servizo. 

22. Política de comunicación. 

 

Aspectos formais do proxecto: 

23. Forma xurídica prevista. 

24. Autorizacións, permisos e trámites necesarios. 

 

Recursos Humanos: 

25. Número e perfil das persoas que se contratarán: coñecementos, 

experiencia... 

26. Asignación de responsabilidades por posto de traballo. 

27. Tipo de contrato e convenio de aplicación. 

 

Análise DAFO2 

Planificación temporal do inicio 

Plan económico e financeiro: 

                                                           
2 Ver descrición maís adiante 
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28. Investimentos e política de amortizacións. 

29. Financiamento. 

30. Necesidades financeiras. Fondo de manobra inicial. 

31. Achegas dos socios e recursos alleos. 

32. Subvencións e recursos públicos. 

33. Ingresos. 

34. Custes. 

35. Custes variables. 

36. Custes de persoal. 

37. Custes fixos. 

38. Política de circulante: cobros, pagos e almacén. 

39. Punto de equilibrio. 

40. Contas de resultados provisionais. 

41. Balances provisionais de capital. 

42. Previsións de tesourería. 

43. Ratios e rendibilidade. 
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V.II. MODELO CANVAS 

Existe un modelo para reflectir a idea do teu proxecto que é moi intuitivo, visual e 

clarificador: o modelo CANVAS ou Lenzo Lean. 

Este modelo de negocio é unha ferramentra documental creativa que se relata no 

libro Generación de Modelos de Negocio (Bussines Model Generation) escrito por 

Alex Osterwalder e Yves Pigneur do 2.010. 

Divídese en 9 módulos, a parte dereita fai referencia aos aspectos externos da 

empresa, o mercado, o entorno. Componse dos bloques seguintes: segmento do 

mercado, proposta de valor, canles, relación con clientes e fonte de ingresos.  

Na parte esquerda indícanse os aspectos internos da empresa como asociación 

clave, actividades e recursos clave e estrutura de costes. 

A forma de utilizalo é a seguinte: primeiro cóbrense os módulos da parte dereita. 

Por una sinxela razón: primeiro é preciso coñecer e analizar o entorno no que vai 

a funcionar a túa empresa, identificando inicialmente o teu segmento de clientes, 

que lles vas ofrecer, como vas chegar a eles, que relación vas ter con eles e como 

van pagarche.  

A continuación, unha vez que reflexionas sobre esta parte, cobres os módulos da 

parte esquerda do Lenzo. 

Podes traballar sobre o teu Canvas de maneira individual. É mellor que o traballes 

en grupo (3 ou 4 persoas). Se es parte dun equipo emprendedor é necesarios que 

reflexionedes todos/as sobre o voso modelo de negocio. 
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Se pola contra es un emprendedor/a único/a, explica a túa idea a amigos/as, 

coñecidos/as ou compañeiros/as (é recomendable que teñan un perfil innovador e 

emprendedor, mellor), traballa con eles, axudaranche a obter un punto de vista 

diferente que pode darche moitas pistas para o teu proxecto futuro. 

Neste enlace podes atopar unha explicación máis completa do uso do Modelo 

Canvas: 

https://www.youtube.com/watch?time_continue=7&v=OoshJr_cEgY 

 

Aquí tes algúns modelos de exemplo: 

 

 

https://www.youtube.com/watch?time_continue=7&v=OoshJr_cEgY
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V.III. ANALISE DAFO 

 

A Análise DAFO é unha ferramenta analítica que permite coñecer o entorno do 

mercado actual e as previsións futuras da evolución dun negocio. As vantaxes da 

análise DAFO, son que nos permite ter una visión interna e externa da actividade 

que vas desenvolver, así como tamén che pode axudar para tomar decisións sobre 

o que percibes que lle falta a túa idea, ou as oportunidades por descubrir. Podemos 

dicir que ten un carácter estratéxico, non o esquezas para o teu proxecto. 

 

Basease en catro puntos fundamentais que xorden da combinación de diferentes 

factores de orixe interno e externo á empresa: 

 

1. A nivel externo da empresa tense en conta o entorno socioeconómico no que 

opera, analízanse as posibilidades futuras da mesma, as súas oportunidades e 

ameazas actuais.  

 

2. A nivel interno da empresa existen vantaxes competitivas, puntos fortes e 

carencias esenciais, puntos febles ou áreas de mellora. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

81 

 

 

A continuación poderás ver un exemplo real dunha análise DAFO vinculada ao 

organismo INTECMAR. A raíz da creación dun documento estratéxico de acuicultura 

para Galicia, ESGA, de cara ao horizonte 2030. É o primeiro paso antes da definición 

dos obxectivos da estratexia. 

Aquí tes o enlace para consultar o documento completo: 

http://www.intecmar.gal/esga/ 

 

 

http://www.intecmar.gal/esga/
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EXEMPLO DA ANÁLISE DAFO DO ESGA 

DEBILIDADES 

• Escaso dinamismo da produción. 

• Inseguridade xurídica. 

• Lenta tramitación administrativa 

• Planificación da actividade 
acuícola cun perfil predominante 
sectorial e sen unha 
coordinación total coa súa 
dimensión territorial. 

• Escasa ou desigual aceptación 
social da actividade. 

 

•  •  •  •  AMEAZAS 

• Competencia internacional. 

• Dificultade no fornecemento de 

materias primas para a 
alimentación da produción 
acuícola. 

• Facilidades da Unión Europea 
para a importación de produtos 
de acuicultura. 

• Excesiva concentración 
produtiva no mexillón. 

• Perda de mercado por 
diminución de pesca. 

FORTALEZAS   OPORTUNIDADES 

• Capacidade innovadora 
acreditada. 

• Condicións naturais do territorio. 

• Apertura de mercados grazas á 
pesca e á transformación. 

• Complementariedade de 
especies coa pesca e o 
marisqueo. 

• Apoio institucional dende a 
Administración galega. 

• Capacidade organizativa do 
sector. 

• Posibilidade de integrar e 
coordinar as ferramentas 
dispoñibles para dinamizar a 
acuicultura. 

•  •  
• Aposta decidida na estrutura 

administrativa e lexislativa 
europea. 

• Financiamento europeo actual e 
futuro. 

• Despegue mercantil como eixe 
do futuro da produción mariña. 

• Aposta pola acuicultura como 
eixe de importancia no seo do 
“Plan Estratéxico Galicia 2010-
2014 horizonte 2020”. 

• Incremento do consumo de 
produtos acuáticos. 
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VI. DIRECCIÓNS ÚTILES PARA EMPRENDER NO 

SECTOR DO MAR E DA PESCA EN GALICIA 

 

Para emprender no sector do mar en Galicia, é preciso que teñas información sobre 

as necesidades, demandas, permisos e datas para desenvolver o teu proxecto. 

Presentámosche unha relación dos lugares onde poderás atopar a información 

necesaria: 

 

1- PORTAL DA PESCA DE GALICIA. 

http://www.pescadegalicia.gal/ 

É unha plataforma tecnolóxica do sector da pesca que ten como obxectivo facilitar 

ferramentas de xestión e información sobre: rexistro de buques pesqueiros, pesca 

fresca e marisqueo, acuicultura, lonxas, pesca conxelada e aspectos legais das 

capturas. 

Tamén podes consultar aquela información que ás veces de entrada non sabemos 

onde atopala: 

• Cotizacións en primeira venda de pesca fresca.  

• Estatísticas de primeira venda de pesca fresca.  

• Rexistro de buques pesqueiros de Galicia.  

• Permisos de marisqueo a pé. 

• Fichas-resumo dos plans de explotacións.  

• Plans de xestión das reservas mariñas de interese pesqueiro.  

http://www.pescadegalicia.gal/
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• Tamaños mínimos de extracción, captura e comercialización de produtos 

pesqueiros en Galicia. 

• Estatísticas e publicacións do sector pesqueiro.  

Tamén che ofrece a posibilidade de realizar trámites como: 

• Alternancia das artes. 

• Expedición de documentos de comercialización. 

• Envío de notas de venda. 

• Inscricións ou modificacións no rexistro de buques.  

Datos de contacto 

Dirección Xeral de Pesca, Acuicultura e Innovación Tecnolóxica - Servizo de 

Análise e de Rexistros. Edificio Administrativo San Caetano, 15781 Santiago 

de Compostela (A Coruña). 

Tlf: 981 54 74 68 

Email: sarex.mar@xunta.es 

 

2- CENTROS DE ENSINO MARÍTIMO PESQUEIRO. 

Se consideras que precisas formarte e prepararte con cualificación para 

desenvolver a túa idea de negocio, podes facelo nos centros da Consellería de Mar 

que existen na comunidade Galega. 

mailto:sarex.mar@xunta.es
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Atoparás un catálogo de formación moi variado que che permitirá obter, por 

exemplo, a preparación e os requisitos que poden esixirche para realizar o teu 

proxecto. No caso de que as formacións sexan baremables, é dicir, se puntúan 

para obter permisos de explotación no marisqueo e na extracción.  

2.1- Instituto Politécnico Marítimo Pesqueiro do Atlántico de Vigo. 

Impártense neste centro ciclos formativos e cursos profesionais como capitán de 

pesca, mecánico naval e patrón costeiro. 

 

Datos de contacto 

Instituto Politécnico Marítimo Pesqueiro do Atlántico de Vigo. 

Rúa Beiramar Nº 5536202 Vigo, Pontevedra  

Tlf. 886110825 

Email inst.pesqueiro.atlantico@edu.xunta.es 

 

 

 

2.2-Instituto Galego de Formación en Acuicultura da Illa de Arousa. 

IGAFA. 

Impártese acuicultura e mergullo neste centro. Acuicultura e mergullo son as dúas 

formacións que se imparten no IGAFA, así como unha serie de acción formativas 

non reguladas que poden completar a túa preparación, con cursos de curta 

duración. 

 

Datos de contacto 
Instituto Galego de Formación en Acuicultura (IGAFA) 
Rúa Niño do Corvo, s/n36626 A Illa de Arousa-Pontevedra. 
Tlf. 886 159 304 
Email igafa@xunta.es 
 
 

 

mailto:inst.pesqueiro.atlantico@edu.xunta.es
http://www.igafa.es/
mailto:igafa@xunta.es
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2.3-Escola Oficial Náutico-Pesqueira de Ferrol. 

Nesta escola impártense especialidades de mecánica naval, pesca e transporte 

marítimo. 

 

Datos de contacto 
Escola Oficial Náutico Pesqueira de Ferrol  
Avda 19 de Febreiro, 30-34. Serantes 15405 Ferrol-A Coruña 
Tlf. 881 938 212  
Email escola.nautica.ferrol@edu.xunta.es 
 

  

 

2.4-Escola Oficial Náutico-Pesqueira de Ribeira. 

Impártense ensinanzas regradas e non regradas para profesionais e para persoas 

que inicien a súa profesión no sector. 

 

Datos de contacto 
Escola Oficial Náutico-Pesqueira de Ribeira  
Rúa dos Estudantes, 7 15960 Ribeira-A Coruña  
Tlf 881 866 317  
Email escola.oficial.nautica.ribeira@xunta.gal 
 

 

 

 

 

mailto:escola.nautica.ferrol@edu.xunta.es
mailto:escola.oficial.nautica.ribeira@xunta.gal
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3- CETMAR. 

O centro “Cetmar: Centro tecnológico del 

Mar”, nace para axudar á cooperación entre 

institucións, centros de investigación e 

sector marítimo pesqueiro, tamén impulsa o desenvolvemento de innovación. 

http://www.cetmar.org/ 

Datos de contacto 

Rúa Eduardo Cabello s/n E-36208 Bouzas-Vigo, Pontevedra  

Tlf. 986 24 70 47 

 

4- GRUPOS DE ACCIÓN LOCAL PESQUEIRO – GALP-. 

 Os grupos de acción local do sector 

pesqueiro (GALP) son asociacións sen 

ánimo de lucro, compostos por 

entidades que representan os 

intereses socioeconómicos locais 

públicos e privados dentro da zona. As entidades que forman parte dos GALP 

representan aos seguintes sectores: 

a) Sector pesqueiro: asociacións e entidades de interese colectivo pesqueiro, 

marisqueiro e acuícola con personalidade xurídica propia. 

http://www.cetmar.org/
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b) Sector social: asociacións socioculturais, deportivas, ecoloxistas, recreativas e 

educativas,  asociacións de mulleres, asociacións relacionadas coa inclusión social 

e outras similares. 

c) Sector económico: asociacións de empresarios e empresarias, asociacións de 

axentes económicos e organizacións sindicais. 

d) Sector público: integrado polas administracións públicas de ámbito local e 

entidades do sector público vinculadas ou dependentes destas. 

Os Grupos de Acción Local, poden axudarche no asesoramento da mellora e 

creación de ideas para o teu proxecto. Poden aportar financiación a través das 

axudas do Fondo Europeo, se o proxecto é validado para recibilas. 

Para iso, os Grupos de Acción Local do sector Pesqueiro (GALP) elaboraron para 

cada zona unha estratexia de desenvolvemento local participativo (EDLP) para o 

período de programación do Fondo Europeo Marítimo e de Pesca (FEMP)  2014-

2020, en relación co sector, una serie de axudas co fin de aumentar o emprego e 

a cohesión territorial mediante o fomento de: 

• O crecemento económico. 

• A inclusión social. 

• A creación de emprego e o apoio á empregabilidade e á mobilidade laboral 

nas comunidades pesqueiras e acuícolas. 

• A diversificación das actividades realizadas no marco da pesca e respecto 

de outros sectores da economía marítima. 
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Datos de contacto 

Para máis información podes contactar co Galp 5, Ría de Arousa. 

 

Grupo de Acción Local do Sector Pesqueiro " Ría de Arousa"  GALP 5 

FEXDEGA, Finca a Maroma. Avda.Rodríguez de Mendoza s/n cp 36600 Vilagarcía 

de Arousa (Pontevedra)  

Tlfs: 986 51 09 53/628 155 386 

Email gac5@accioncosteira.es 

 

5- CONFRARÍA DE PESCADORES. 

As Confrarías son institucións con longa tradición histórica en 

Galicia, sen ir máis lonxe, neste ano 2017, conmemórase 

o centenario da Confraría San Antonio de 

Cambados. 

As confrarías son unha canle para que o sector pesqueiro 

poida ter recoñecido ante as entidades públicas, as súas inquedanzas e 

necesidades. 

As confrarías ofrecen apoio en: 

• Servizos administrativos: xestión laboral. 

• Servizos de carácter económico: venda de carnada, xeo e provisións, 

servizos de depuración, facilidades para a comercialización, vixilancia de 

zonas. 

mailto:gac5@accioncosteira.es
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• Servizos de orientación: asuntos legais relacionados coa pesca e o 

marisqueo, promoción da formación, interlocución coa administración, 

velar polo cumprimento da legalidade. 

Datos de contacto  

http://www.confrariacambados.es 

Confraría San Antonio de Cambados 

Av. Galicia, 29, 36630 Cambados, Pontevedra 

Tlf: 986 54 20 56  

 

 

6- PORTOS DE GALICIA. 

Portos de Galicia é un ente público empresarial 

adscrito á Consellería de Mar e que administra aos 

122 portos que dependen da Xunta de Galicia. 

Hai outros 6 portos de maior envergadura que son 

xestionados por 5 autoridades portuarias: Vigo, 

Marín, Vilagarcía, A Coruña e Ferrol-San Cibrao.   

Entre as súas funcións están as de xestionar, conservar e explotar o 

desenvolvemento dos portos de Galicia, ademais das instalacións portuarias, onde 

se desenvolven actividades pesqueiras, marisqueiras, náutico-deportivas e 

comerciais. Polo que nalgún momento do inicio do teu proxecto, terás que acudir 

ao organismo para coñecer regulamentacións, permisos e normas vinculadas ao 

uso dos portos. 

http://www.confrariacambados.es/
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Datos de contacto 

www.portosdegalicia.gal 

Capitanía de Pobra do Caramiñal: 

Rúa Castelao 25, 3º A Pobra do Caramiñal  

Tlf: 981 83 01 40 

 

Porto de Vilagarcía: 

http://www.portovilagarcia.es/ 

 

 

7- CONSELLERÍA DO MAR. 

 A Consellería do Mar é o órgano da 

Administración galega que se encarga da 

ordenación e o fomento do sector pesqueiro 

marisqueiro, acuícola e de transformación dos produtos do mar.  

Ten varias funcións vinculadas a actuacións concretas a través das diferentes 

secretarías: 

• Investigación e asistencia técnica ao sector. 

• Elaboración e aplicación de plans de mantemento e mellora do litoral e 

dos recursos pesqueiros. 

• Renovación, expedición e controis das titulacións profesionais pesqueiras, 

náutico-deportivas e de mergullo. 

• Salvamento marítimo e loita contra a contaminación. 

• Planificación e actuacións portuarias. 

Podes atopar información necesaria en relación coas normativas que regulan 

actividades profesionais no sector. 

http://www.portosdegalicia.gal/
http://www.portovilagarcia.es/
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A modo de guía indicámosche as seguintes, extraídas da páxina web da Consellería:  

• Recursos Mariños:  

o Actividade pesqueira e marisqueira: 

▪ Pesca marítima, artes e aparellos. 

▪ Permisos de explotación. 

▪ Marisqueo, extracción de algas e recursos específicos. 

o Cultivos mariños: 

▪ Acuicultura na zona marítima. 

▪ Acuicultura na zona marítimo-terrestre. 

▪ Acuicultura en zona terrestre. 

▪ Establecementos auxiliares de cultivos mariños. 

o Pesca marítima de lecer. 

• Descarga, Primeira Venda e Comercialización. 

• Frota. 

• Confrarías de Pescadores. 

• Medio Mariño: 

o Control do medio mariño. 

o Prevención e loita contra a contaminación. 

• Formación Marítimo-Pesqueira: 

o Titulacións profesionais. 

o Centros dependentes da Consellería. 

o Mergullo profesional. 

• Vixilancia e Control. 

• Acuicultura. 

• Titulacións de lecer. 

 

http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/actividade-pesqueira-e-marisqueira/pesca-maritima-artes-e-aparellos
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/actividade-pesqueira-e-marisqueira/permisos-de-explotacion
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/actividade-pesqueira-e-marisqueira/marisqueo-extraccion-de-algas-e-recusos-especificos
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/cultivos-marinos/acuicultura-na-zona-maritima
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/cultivos-marinos/acuicultura-na-zona-maritimo-terrestre
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/cultivos-marinos/acuicultura-en-zona-terrestre
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/cultivos-marinos/establecimientos-auxiliares-de-cultivo-marino
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/pesca-maritima-de-lecer
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/descarga-primeira-venda-e-comercializacion
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/flota
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/medio-marino/control-do-medio-marino
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/medio-marino/prevencion-e-loita-contra-a-contaminacion
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/formacion-maritimo-pesqueira/centros-dependentes-da-conselleria
http://mar.xunta.gal/es/institucional/normativa/acuicultura
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Datos de contacto 

Edificios administrativos- San Caetano, s/n. 15781 Santiago de Compostela. 

http://mar.xunta.gal  

Tlf: 981 54 54 00 

 

Secretaría Xeral Técnica 

Tlf: 981 544 038 / 981 995 339 

Email: sxt.mar@xunta.gal 

 

Dirección Xeral de Pesca, Acuicultura e Innovación Tecnológica 

Tlf: 981 546 347 

 

Dirección Xeral de Desenvolvemento Pesqueiro 

Irmandiños, s/n-Salgueiriños - 15701 Santiago de Compostela 

Tlf: 981 546 177 

Email: cma.dxdesenvolvemento@xunta.gal 

 

 

8- VIVEIRO DE EMPRESAS DE CAMBADOS. 

 

O viveiro de empresas de Cambados 

nace coma resposta á demanda e 

necesidade de mellorar a inserción 

laboral de persoas que deciden emprender e crear una forma de traballo vinculada 

ao autoemprego e as redes de colaboración e coworking. 

O concello de Cambados fomentou a apertura do Viveiro no ano 2016, e hoxe é un 

referente en crecemento na comarca. 

http://mar.xunta.gal/
mailto:sxt.mar@xunta.gal
mailto:cma.dxdesenvolvemento@xunta.gal
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Ademais de impulsar accións relacionadas co emprendemento, o concello sinalou 

coma obxectivos preferentes do viveiro: 

• Fomentar o desenvolvemento de iniciativas emprendedoras 

proporcionando un espazo de xestión e un apoio administrativo ás novas 

empresas. 

• Facilitar o establecemento e consolidación de novas empresas ou a 

viabilidade de empresas xa existentes para a súa posterior inserción no 

mercado, tratando así de impulsar especialmente ás empresas que teñan 

un carácter estratéxico e social para a zona, coma as vencelladas á cultura 

e economía marítimo-pesqueira do municipio. 

• Ademais, entre os servizos que ofrece para a emprendedores, existe o 

asesoramento e mentorización de proxectos, dende a idea inicial ata os 

pasos para a súa posta en marcha. 

• Unha función tamén relevante é a posibilidade de contactar con persoas 

que nun momento poden ser colaboradoras nalgunha faceta da proxecto 

emprendedor.  

 Datos de contacto 

 Viveiro de Empresas de Cambados 

 http://viveiro.transparenciacambados.gal/  

-Información xeral: 

economia@cambados.es 

-Xerencia: 

portavoz@cambados.es 

-Asesoramento de proxectos: 

orientacion@cambados.es 
 

http://viveiro.transparenciacambados.gal/
mailto:economia@cambados.es
mailto:portavoz@cambados.es
mailto:orientacion@cambados.es
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9- IGAPE. 

O IGAPE, é o Instituto Galego de 

Promoción Económica. Isto significa que é 

un centro que busca favorecer e axudar á 

creación e melloras das empresas de 

Galicia. 

Os obxectivos máis significativos para o que foi creado o IGAPE son os seguintes: 

• Impulsar a creación de novas empresas e fomentar o espírito 

emprendedor.  

• Atraer inversión a Galicia. 

• Facilitar a internacionalización. 

• Aumentar a competitividade das empresas galegas a través da innovación 

e o desenvolvemento tecnolóxico. 

• Apoiar a cooperación e os proxectos colectivos de empresas galegas. 

Entre os servizos que ofrece o IGAPE, existe unha Unidade de emprendemento, 

que asesora, forma, informa e mentoriza sobre o proceso de creación dunha 

empresa dende que tes a idea, pasando polo desenvolvemento do proxecto, ata o 

apoio cando xa está en marcha o negocio. 

Como dato de interese, comentarche que ten unha rede de asesoramento ou 

mentorización por sectores, no que se inclúen algúns vinculados ao sector do mar: 

naval, turismo, construción, servizos de comercialización, etc… 

A mentorización é un proceso de asesoramento personalizado feito por persoas 

que teñen coñecementos e experiencia práctica naquilo no que che guían. 
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Tamén, ten una liña de financiamento para os proxectos, así como algo moi 

importante cando buscas apoio económico nas primeiras fases do teu proxecto, 

resolver as dubidas sobre as axudas e subvencións que pode recibir un proxecto 

empresarial.  

Podes facer as consultas que necesites na base de datos de axudas e subvencións 

na páxina web do IGAPE http://www.igape.es/es, así como chamando a o tlf: 900 

81 51 51. 

Por outro lado, ademais de asesoramento persoal e individualizado por 

proxecto, podes atopar os seguintes servizos e recursos: 

• Cadernos de xestión: documentos nos que se abordan distintas áreas 

temáticas sobre actividades relacionadas coa xestión empresarial, xestión 

de recursos financeiros, política comercial da empresa, implementar 

elementos 2.0, etc. 

• Guía do emprendedor: permite identificar tanto as mellores prácticas 

coma as dificultades ás que se enfronta un emprendedor. 

• Guías de actividade empresarial: ferramenta que valora as 

actividades empresariais significativas no ámbito económico de Galicia, 

dende o punto de vista da competitividade e das oportunidades de 

mercado. 

• Manuais de xestión empresarial: documentos que ofrecen a 

emprendedores e empresarios as pautas necesarias para crear a súa 

propia análise en temas de xestión empresarial, tales como: 

mercadotecnia, internacionalización3, innovación, novas tecnoloxías, etc. 

                                                           
3 proceso polo cal a empresa crea as condicións necesarias para saír ao mercado 

internacional 

http://www.igape.es/es
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• Manuais para autónomos/as.  

• Manuais para emprendedores/as.  

• Modelos de plan de negocio: cada modelo desenvolve un proxecto 

empresarial de forma íntegra, cunha análise da viabilidade técnica, 

comercial, financeira e económica da futura empresa, co obxectivo final 

de presentar un documento completo que che serva coma exemplo e 

referencia para o desenvolvemento do teu propio plan de empresa. 

• Plan de negocio: información concreta para a elaboración do plan de 

empresa. 

Datos de contacto  

http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa 

 

Sede e servizos centrais, Santiago: 

Complexo Administrativo de San Lázaro, s/n 15703. Santiago de Compostela. 

Tlfs: 900 81 51 51 / 981 541 147  

Oficina de Pontevedra 

Xunta de Galicia, Edif Adtvo., 5ª p. Rúa Fernández Ladreda, 43 - 36003 

Pontevedra 

Tlf: 986 805 305  

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa
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10-  CÁMARA DE COMERCIO, VIGO PONTEVEDRA E 

VILAGARCÍA. 

 

A Cámara de comercio é unha corporación 

de ámbito público que representa, 

promociona e defende os intereses xerais 

do comercio, a industria, os servizos e a 

navegación. Presta servizos que axudan a mellorar ás empresas, dende a 

competitividade ata o apoio e impulso emprendedor. 

Entre os recursos e apoios para emprender, a Cámara ofréceche os seguintes: 

• Creación de empresas: información e asesoramento para crear una 

empresa e coñecer as distintas formas xurídicas. 

• Viveiro de empresas: existen 3 viveiros de empresas nas sedes de Vigo, 

Pontevedra e Vilagarcía para iniciar a actividade laboral. 

• Tramitación de autónomos/as, SL e SLNE: a Cámara é un punto PAE 

(Punto de asesoramento e inicio do trámite), o que quere dicir que presta 

de forma gratuíta, servizos para darse de alta nunha destas 3 actividades 

económicas. 

• Programa de apoio empresarial a mulleres: programa promovido 

polo Instituto da Muller e as Cámaras para ofrecer información e 

asesoramento personalizado a mulleres emprendedoras en calquera fase 

do seu proxecto. 

• Formación específica para o desenvolvemento da idea emprendedora, 

financiación, marketing, servizos xurídicos, vendas, comercialización, 

calidade, normativas por sectores, etc… 
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• Información sobre as axudas e subvencións destinadas ao 

emprendemento. 

 Datos de contacto 

Cámara de Comercio, Industria, Servizos e Navegación de Pontevedra, 

Vigo, Vilagarcía de Arousa  

 http://www.camarapvv.com 

-Vigo: Rúa República Argentina 18 A, 36201,  

Tlf: 986 43 25 33 

-Vilagarcía: Av. Doctor Tourón 46, 36600,  

Tlf: 986 52 56 86  

http://www.camaravilagarcia.com/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.camarapvv.com/
http://www.camaravilagarcia.com/
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E AGORA?... 

DESEÑANDO O ESTADO DESEXADO 

 

Aínda que o camiño e a viaxe do emprendemento é unha forma de vida chea de 

curvas, altibaixos, inquedanzas, ilusións, ideas, trátase de que teñas claro que é o 

que queres que sexa a túa vida profesional, que che falta, onde podes 

buscar axuda, con que recursos contas, e sobre todo! cales son as túas 

fortalezas para levar a cabo os proxectos. 

A continuación deixámosche unhas preguntas para axudarche no momento 

da reflexión inicial e no mesmo proceso de creación, cando xa estea en 

marcha o proxecto. Pensa que o proxecto, a idea, a empresa ou o 

desenvolvemento profesional, é posible cando ti queiras, cando consideres que é 

o momento, e cando teñas en conta se os obxectivos son flexibles, alcanzables e 

positivos para ti, para os/as teus socios e para a comunidade. É nese momento 

cando te achegarás a aquilo co que soñaches nalgún momento. 

O estado desexado, é un faro que che permitirá seguir aprendendo sempre das 

viaxes que inicies. 

Moita sorte na travesía!!  
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Unha reflexión: O ESTADO DESEXADO 

Ponte 4 obxectivos na área que desexes do proceso de emprender. Dous a curto 

prazo e dous a longo prazo. 

1- Se estiveras ao final dos teus días, que che gustaría ver que fixeches? 

Que che gustaría ver que conseguiches? 

2- Que estás facendo para conseguir chegar a eses obxectivos? 

3- Que crees que tes que mellorar para conseguilos? 

4- Que vas facer de forma diferente, para que poda ocorrer? 

5- Que persoa queres chegar a ser? 

6- Como defines o “éxito”, que significa para ti? 

7- Ten algún coste non perseguir os teus sonos? Cal? 

8- Que coste ten perseguir as túas metas? Estas disposto/a a asumilo? 

9- Que che pasaría pola cabeza se o conseguiras? 
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GLOSARIO DE TERMOS DO EMPRENDEMENTO 

 

A 

 

Avais 
 

Son persoas que se presentan como garantía sobre una débeda allea. No ámbito 

monetario, enténdese como aval aquela persoa que responderá ante una entidade 

financeira (ex.: bancos) se o debedor non paga o pactado.  

Exemplo: Nos préstamos bancarios podes presentar un aval que dá a garantía ao 

banco. 

 

B 

 

Business Model Canvas 
 

O Canvas é un modelo de negocio creado por Alexander Osterwalder o cal describe 

de maneira lóxica a maneira en que as organizacións crean, entregan e 

capturan valor.  O proceso do deseño do modelo de negocios é parte da estratexia 

de negocios, polo que é de vital importancia estruturar este tipo de recursos. 

 

C 

 

Capital de Risco formal 
 

Son aquelas inversións en que o/a dono/a do capital (persoas, empresas o 

institucións) non toma directamente a decisión de inverter senón que o fai a través 

dun terceiro que administra estes capitais. 
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Capital de Risco informal 
 

Son aquelas inversións por patrimonio en que o/a dono/a do capital toma 

directamente a decisión de inverter, así sexa a través da súa propia empresa de 

inversións. 

 

Contratos 

 

É un documento que constitúe un acordo legal onde se manifesta a vontade de 

executar unha acción ou diversas accións, como unha compra, unha sociedade ou 

un arrendo. Os contratos establecen deberes e dereitos para ambas partes, 

ademais do tempo de vixencia, establecendo un marco de acción conxunta.  

 

Custo de capital 

 

É o custo alternativo do diñeiro que se destina á inversión en materiais, equipos e 

infraestrutura que permite operar ao negocio. Pode ser, por exemplo, o interese 

que xeraría ter ese diñeiro no banco. 

 

Custo Variable Unitario 
 

Corresponde ao custo directo de producir só unha unidade de ben 

(produto/servicio). 
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D 

 

 

Débeda 

 

Financiamento ofrecido polos bancos, a través de préstamos de curto prazo, liñas 

de crédito e préstamos con propósitos específicos para maquinaria e equipos. En 

xeral solicitan garantías e/ou avais que aseguren o pago dos créditos que outorgan. 

 

“Dolor” 
 

É una palabra cuxa acepción se emprega en inglés “Pain” e a  tradución é dolor, 

entendido como o problema ou a necesidade que ten un público específico e que 

se satisface a través do produto o servicio que ofrece o teu proxecto ou empresa.  

 

E 

 

Emprendedores 
 

Persoas que enfrontan, con resolución, accións difíciles. Aqueles que están 

dispostos a asumir un risco económico, identifican unha oportunidade e organizan 

os recursos necesarios para poñela en marcha. 

 

Empresas dinámicas 
 

Tamén coñecidas como “gacelas”. Proxecto empresarial incipiente con alto 

potencial de crecemento dada unha vantaxe competitiva. Xera  ingresos moi por 

encima dos niveis de subsistencia da persoa fundadora e do promedio. Logra taxas 
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de crecemento sostidas de 35% na facturación anual durante os primeiros 5-6 

anos. 

 

Equipo de traballo (o equipo emprendedor) 
 

Comprende a un grupo de persoas unidas con un obxectivo común, neste caso un 

proxecto. Está vinculado ao termo “Experiencia do equipo” (empregar o mesmo 

exemplo) 

 

Estratexia de crecemento 
 

Planificación desenvolvida para establecer a forma que terá o teu proxecto ou ten 

a túa empresa para aumentar o seu valor no tempo. Isto pode implicar abarcar 

mercados en outras zonas xeográficas, aumentar liñas de negocios, establecer 

alianzas con outros, etc.  

 

Experiencia do equipo 
 

Son as competencias ou coñecementos do teu equipo de traballo que fai que sexan 

indispensables para a concreción do teu proxecto. En xeral, é bo destacar a 

experiencia do teu equipo de traballo ao presentar o teu proxecto para a procura 

de financiamento porque dá solidez á túa iniciativa. 

 

F  

 

Financiamento 3F 
 

Financiamento temperá no desenvolvemento dunha empresa; o que provee a 

“familia” (family), as “amizades” (friends) e o “propio fundador” (founder). 
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Financiamento de Guerrillas 
 

Financiamento temperá no estado de desenvolvemento dunha empresa, cando se 

fai un uso adecuado dos recursos, para xerar ingresos sen custos directos. 

 

Fluxo de caixa 
 

É un instrumento financeiro que se constrúe coa finalidade de medir a rendibilidade 

e conveniencia de realizar un proxecto de inversión. 

 

Fluxos proxectados 
 

É o prognóstico dos ingresos (vendas) e regresos (custos e gastos) o cal se 

determina en base á información histórica e futura prevista. Entre os datos que se 

utilizan frecuentemente atópanse a taxa de crecemento da industria, taxa de 

crecemento do custo de vida e no custo dos materiais. 

 

G 

 

 

Garantías 
 

Son bens ou dereitos propios que se entregan co obxectivo de asegurar o 

cumprimento de acordos establecidos entre as dúas partes. Son moi empregados 

ao solicitar créditos con institucións financeiras, as garantías empréganse para o 

préstamo de diñeiro na eventualidade dun incumprimento. Exemplo: Garantía 

hipotecaria. 
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H 

 

 

Fitos (do teu proxecto) 
 

Son accións ou acontecementos do teu proxecto ou empresa que son moi 

importantes, xa que marcan unha nova tendencia ou son un punto de inflexión. 

Exemplo: Un fito do teu proxecto pode ser a constitución legal da túa empresa, o 

inicio das túas vendas, o arrendo de oficinas, ou a creación da túa páxina web . 

 

I 

 

 

Inversións 
 

Son aqueles custos nos que se incorre antes de que o proxecto empece a funcionar. 

En xeral son os bens que habilitan as actividades de produción que se levarán a 

cabo no transcurso dos períodos de avaliación (meses e anos). 

 

M 

 

 

Man de Obra 
 

Enténdese como todo o esforzo físico, material e mental que se pon a disposición 

da produción dun ben determinado. 
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Man de Obra Directa 
 

É a man de obra consumida nas áreas que teñen unha relación directa coa 

produción ou a prestación de algún servicio.  

 

Man de Obra Indirecta 
 

É a man de obra consumida nas áreas administrativas da empresa que serven de 

apoio á produción e ás actividades de comercialización. 

 

Marxe de Contribución 
 

É a diferencia entre os ingresos por vendas e os custos variables.  

 

Materia Prima 
 

Son todos aqueles produtos que se “insumen” na cadea de produción, é dicir, que 

están suxeitos a transformación e permiten a obtención dos produtos finais. Por 

exemplo, a madeira é a materia prima utilizada na fabricación dunha cadeira. 

 

Materia Prima Directa 
 

Son aquelas materias primas que compoñen o produto final. Por exemplo, nun 

zapato, poderían ser o coiro, a sola e o fío dos cordóns. 

 

Materia Prima Indirecta 

Son aqueles materiais que, se ben forman parte do produto final, non o fan de 

maneira directa. Tomando como exemplo a fabricación de zapatos, poderían ser 

o cartón co se fabrica a caixa e o papel co que se envolven os zapatos. 

http://www.redemprendimientoinacap.cl/glosario/modelo-de-negocio/
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Modelo de negocio 
 

É a estratexia pola cal unha empresa busca xerar ingresos. Dentro do modelo de 

negocio é importante que desenvolvas o cómo vas a xerar ingresos (a 

implementación do teu negocio).  

 

O 

 

 

Oferta de inversión 
 

É a proposta que se dá aos potenciais inversores, socios, fondos ou capitais de 

risco a cambio de que eles invertan no teu proxecto.  

 

Oportunidade de negocio 

 

É a capacidade de identificar un problema no entorno e convertelo nunha idea de 

negocio a través da procura da solución. Este concepto está vinculado ao termo 

“dolor” que se utiliza tamén para identificar unha necesidade no mercado.  

 

 

P 

 

 

Perfil de Negocio 
 

É unha ferramenta cuxo obxectivo é ordenar e artellar os elementos que necesitas 

para desenvolver a túa empresa. Entre os elementos que debes considerar os máis 

http://www.redemprendimientoinacap.cl/glosario/modelo-de-negocio/
http://www.redemprendimientoinacap.cl/glosario/modelo-de-negocio/
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importantes son: que queres lograr coa túa empresa, como vas a logralo, cara 

onde queres chegar e a túa estratexia para logralo.  

 

Perfil emprendedor 
 

É o resumo da túa experiencia como emprendedor/a. Soen pedilo cando solicitas 

financiamento porque reflicte canta experiencia tes e que tan preparado estás para 

enfrontar o desafío.  

 

Prezo de Venda Neto 
 

É o prezo de venda sen considerar o Imposto ao Valor Engadido (IVE). 

 

Prezo de Venda Unitario 
 

Corresponde ao prezo ao que se vende no mercado unha unidade de produto o 

servicio determinado. 

 

Orzamento inicial 
 

Refírese a un custo inicial da inversión que se require para comezar o 

desenvolvemento do proxecto de negocio. Dependendo da escala ou magnitude 

de como se quere partir, é o monto que se requirirá para comezar, o que significa 

que está intrinsecamente asociado co plan de produción estimado.  

 

Proposta de valor 
 

Requírese á mestura única de produtos, servizos e beneficios que o proxecto ou a 

empresa ofrece aos seus clientes e que a fai diferente no mercado e apreciado 

polos clientes.  
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Punto de Equilibro 
 

É o mínimo que se deberá producir e vender nun período determinado (xeralmente 

meses) para cubrir só os soldos e os custos.  

 

R 

 

 

Resumo executivo 

 

É unha das ferramentas indispensables ao momento de buscar financiamento. 

Rescata todos os elementos importantes do perfil ou plan de negocio, exposto nun 

documento de maneira concisa. 

 

Risco da inversión 
 

É a probabilidade de que ocorran acontecementos, favorables ou desfavorables, 

asociados cos rendementos, os fluxos de caixa e o valor dos bens xerados por un 

proxecto de inversión. 

 

T 

 

 

Taxa de desconto 
 

É o valor ao cal se actualizan os fluxos futuros proxectados para o proxecto. En 

ocasións, emprégase maneira indistinta ao concepto de custo de capital. 
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TIR 

Chamada Taxa Interna de Retorno ou Rendibilidade, é o valor mínimo de 

rendibilidade para a que cómpre realizar o proxecto. É dicir, se é maior que a taxa 

de desconto, cómpre facer o proxecto. 

 

V 

 

 

VAN 
 

É o Valor Actual Neto dos fluxos futuros do proxecto. Mide o incremento neto da 

riqueza que xera un proxecto. Se o seu valor é maior que cero, cómpre facer o 

proxecto, se é igual a cero, o proxecto é indiferente e, si é menor que cero, non 

convén facelo. 

 

 

Viabilidade de proxecto 
 

A viabilidade refírese principalmente ao feito de que un determinado proxecto teña 

resultados positivos, considerando toda a incertidume existente no entorno 

económico onde este se levará a cabo. 

 

 

Podes consultar máis termos en: 

DICCIONARIO EMPRENDEDOR: As 50 palabras que necesitas saber. 

http://emprendedoresnews.com/emprendedores/diccionario-emprendedor.html 

 

http://emprendedoresnews.com/emprendedores/diccionario-emprendedor.html
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RECURSOS E BIBLIOGRAFÍA 

 

Proxecto EMPRENDEMAR+: http://emprendemar.gal/ 

PLAN DE EMPRESA-IGAPE 

http://www.igape.es/images/crear-unha-

empresa/Recursos/PlandeEmpresa/IndicePlanEmpresa_cas.pdf 

http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa 

 

Formación da CCEOU, Xunta de Galicia.  

“PRENDENDO O EMPRENDEMENTO”  

https://www.edu.xunta.es/espazoAbalar/sites/espazoAbalar/files/datos/14955267

69/contido/index.html 

 

MANUAIS PARA EMPRENDEDORES-IGAPE 

http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa/crear-unha-empresa/manuais-para-

emprendedores 

 

MANUAIS PRÁCTICOS ONLINE E EN PDF PARA O EMPRENDEMENTO 

http://osociolaboral.blogspot.com.es/2014/06/manuales-practicos-online-y-en-

pdf-para.html 

 

 

 

 

http://emprendemar.gal/
http://www.igape.es/images/crear-unha-empresa/Recursos/PlandeEmpresa/IndicePlanEmpresa_cas.pdf
http://www.igape.es/images/crear-unha-empresa/Recursos/PlandeEmpresa/IndicePlanEmpresa_cas.pdf
http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa
https://www.edu.xunta.es/espazoAbalar/sites/espazoAbalar/files/datos/1495526769/contido/index.html
https://www.edu.xunta.es/espazoAbalar/sites/espazoAbalar/files/datos/1495526769/contido/index.html
http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa/crear-unha-empresa/manuais-para-emprendedores
http://www.igape.es/es/crear-unha-empresa/crear-unha-empresa/manuais-para-emprendedores
http://osociolaboral.blogspot.com.es/2014/06/manuales-practicos-online-y-en-pdf-para.html
http://osociolaboral.blogspot.com.es/2014/06/manuales-practicos-online-y-en-pdf-para.html
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