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EDITORIAL

Matias Garcia Fernandez
Director

Quiero iniciar este nimero de
la Revista Emprendiendo hacien-
do unas breves reflexiones sobre
la importancia del plan de mar-
keting en cualquier iniciativa
emprendedora para que culmine
con éxito. El empresario actual
es un organo individual o cole-
giado que toma las decisiones
oportunas para la consecucion de
objetivos, teniendo en cuenta las
circunstancias del entorno. Al
vivir en un mercado cambiante
que ofrece continuamente nue-
vos retos a las empresas, obliga a
que las tareas a desempenar para
la comercializacion de sus pro-
ductos y servicios se adapten
permanentemente a un proceso
de cambio continuo. Puesto que
los problemas que se plantean a
las a las empresas evolucio-
nan en el tiempo, las res-
puestas que estas deben
ofrecer tienen que intentar
continuamente ofrecer nue-
vas soluciones.

La toma de decisiones a nivel
comercial tiene que estar muy
bien planificada, buscando per-
manentemente nuevos mercados,
haciendo un andlisis pormenori-
zado de los clientes y potenciales
compradores y adaptando sus

productos o servicios a las
exigencias de estos.

En el momento actual, mu-
chas empresas adoptan como
principal estrategia de marke-
ting la comercializacion de
sus productos o servicios a
través de internet, por lo que
estas empresas luchan por
hacerse con los servicios del
usuario, la conexién es gratis,
te dan cuenta de correos, es-
pacio web, etc. Internet ha
supuesto una ventana abierta
al mundo, no exenta de peli-
gros como es el tema de la
proteccién de datos.

... la comercializacion de los
productos y servicios de la

empresas tienen que adaptar-

se permanentemente a un
proceso de cambio continuo

Los gobiernos europeos se
han visto obligados a promul-
gar normas que garanticen la
proteccion de datos persona-
les; En Espaia entidades co-

mo los bancos tienen una
base de datos que han veni-
do confeccionando desde
hace ya tiempo gracias a sus
tarjetas, con las que se com-
pra y se puede conocer la
capacidad de gasto del usua-
rio asi como su perfil de
compra. La base de datos
mayor y que todo el mundo
envidia es la que posee Visa,
por la cantidad de cosas que
se compran con la tarjeta de
crédito, tanto por Internet
como en las tiendas de la
calle.

(',Hasta qué punto, con los
instrumentos de control que
se tienen para el cumpli-
miento de la legislacién vi-
gente, se puede garantizar
el que no se vendan esos
datos? Es habitual que
nos llegue publicidad a
nuestro domicilio con
nuestra direccién, de pro-
ductos que son susceptibles
de nuestro consumo. Todo
esto es debido a que hay un
estudio previo sobre nues-
tras preferencias, estudio
que ha sido elaborado por
alguna empresa, por supues-
to sin nuestra conformidad.



Entrevista a Clemente
Delegado de la Consejeria




Garcia Valera
de Empleo de Almeria

Coméntenos, en lineas generales,
la situacion del empleo en los
jovenes de la provincia de Alme-
ria.

Segtin los dltimos datos del Servi-
cio Andaluz de Empleo, los jove-
nes menores de 25 anos desem-
pleados en Almeria suponen el
15% del total de personas paradas
de la provincia, un porcentaje simi-
lar al resto de provincias andalu-
zas. No es una cifra preocupante,
pero tampoco todo lo baja que po-
drfamos desear. Por eso, uno de los
colectivos considerados como prio-
ritarios por la Junta de Andalucia a
la hora de poner en marcha actua-
ciones de fomento del empleo es el
de los jévenes, especialmente los
que tienen mds problemas para
acceder a un puesto de trabajo por
su escasa cualificacién, su poca
experiencia profesional o ambas.
Para ellos estan las escuelas taller y
casas de oficios, la Formacién Pro-
fesional Ocupacional, y programas
similares.

Por otro lado, estdn los j6venes
universitarios, cuyo principal fuer-
te a la hora de entrar en el mercado
laboral es, precisamente, su alta
cualificacién. Para que también
tengan contacto con el mundo del
trabajo, estamos apoydndoles con
programas de experiencias profe-
sionales y prdcticas en empresas
que se gestionan a través del Pro-
grama Icaro, creado por el Servicio
Universitario de Empleo con la
financiaciéon de la Consejeria de

Empleo. El programa estd teniendo un
notable éxito tanto para esa gestion de
practicas como para la intermediacién
laboral, es decir, la puesta en contacto
de oferta y demanda, de empresas y
trabajadores, lo que ha hecho que se
implante en practicamente todas las
universidades andaluzas.

. Tiene previstas la Consejeria de Em-
pleo nuevas férmulas de colaboracién
con las universidades para fomentar
el acceso al empleo de los universita-
rios?

En principio, seguiremos manteniendo
las lineas de colaboracién que ya estan
en marcha y que estin funcionando
muy bien, como el Programa de Auto-
empleo, el centro Andalucia Orienta, la
agencia de colocacion y el Programa
fcaro que he citado. Ademads, volvemos
a prestar apoyo econdmico a los VII
Premios a Iniciativas Emprendedoras
que organiza la Universidad de Alme-
ria, con una subvencion de 10.200 eu-
ros.

.Considera al autoempleo como una
alternativa consolidada para la gene-
racion de empleo en Andalucia?

Sin duda. En toda la comunidad auténo-
ma tenemos 438.000 auténomos y auté-
nomas, que se concentran en los gran-
des nicleos de poblacion y que aportan
mas del 17% del Producto Interior Bru-
to de Andalucia. Ademads, el colectivo
de auténomos andaluces es el segundo
que mads crece de toda Espafia y Anda-
lucia es la segunda regién con mayor
nimero de auténomos.

Desde la Junta de Andalucia y su Conse-
jeria de Empleo son muiltiples las lineas
de incentivos y apoyo al autoempleo
puestas en marcha, porque seguimos ne-
cesitando nuevos empresarios. Las actua-
ciones van desde la informacién y aseso-
ramiento a las personas que tienen una
idea de negocio, a través de Andalucia
Orienta, las Unidades Territoriales de
Empleo o el Servicio Universitario de
Empleo, hasta la concesion de ayudas
economicas. Ademds, la Junta de Anda-
lucia esta preparando nuevas medidas de
apoyo a este colectivo de trabajadores,
como el Ticket del Auténomo, un estatu-
to propio —aparte del que entrard en vigor
en 2007, impulsado por el Ministerio de
Trabajo-, microcréditos y una red de ofi-
cinas de asesoramiento especifico para
ellos.

;Qué nivel de implantacion tiene el
autoempleo en el tejido empresarial
almeriense?

Almeria destaca como una provincia em-
prendedora. Las cifras son similares a las
andaluzas, ya que tenemos 40.000 perso-
nas que han elegido el autoempleo como
forma de entrar en el mercado laboral,
segiin los tdltimos datos de afiliaciones a
la Seguridad Social. Esto supone casi el
14% del total de trabajadores afiliados en
Almeria. Y como en Andalucia, el creci-
miento del grupo de auténomos durante
el aio pasado ha sido superior a la media.
Almeria cuenta incluso con una asocia-
cién de empresarios auténomos propia,
dentro de Asempal, lo que nos da una
idea de la importancia que tiene este co-
lectivo en la provincia.
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José Francisco Muiioz

Redaccion

Costosas campaiias de Marketing, no los clientes actuales. Estados Unidos: “Nothing sucks like
han respondido a las expectativas; y lo « Diseiio. El envoltorio, el diseio del an Electrolux” (Nada peor que una

que es peor, han resultado un estrepitoso

fracaso, rozando el ridiculo mas bochol

noso.

Hay una serie de errores en los que no

debemos caer, y a continuacién

indicar algunos:
« Bajos precios. Es suicida bajar
precios en la absurda creenciz
bajar los precios produce mas
lidad.
« Los peligros de la public
calcular correctamente
la publicidad sobre .
producir desajustes € 'TOr nados del marketing .
sos productivos y e s los 4mbi ncluidos en la web de Digital
tos de actuacién d presa a empresa del grupo AD-
+ ;Qué partido le el 'VENTUS)
mi producto?
como sea, 0
empresa que
creible par:

Los estud

suceder,

mercad
hecha

en 1os

« Nues
marc
tos p €
nos en urn
la larga, puede conf
clientes.

« Larga vida a nuestros productc
servicios. La competencia siempre ;T |
estd al acecho y nuestros productos 2. Coors t
pueden envejecer 0 morir. su eslogan “Turn it

« Cuidado con la imagen. No se puede  que obtuvo daba la idea de
gustar a todo el mundo, al mismo  paiia promocionaba un fuerte
tiempo y utilizando la misma imagen. diarrea.

« Identificar al cliente. Debemos saber 3. Electrolux, la compaiiia escandinava renacuaj :
“nadar y guardar la ropa”. Captar a  fabricante de aspiradoras, us6 el si-  de cera”, depen
nuevos clientes sin dejar de mimar a guiente mensaje en una campana en los Luego Coca-Cola

°

producto, ... No es suficiente con Electrolux).

que nos guste a nosotros, les debe 4. Clairol presentd el rizador “Mist
Stick™ en Alemania, y asi descubrié
que la palabra “mist” en alemdn quie-
re decir estiércol en lunfardo. {No
fueron muchas las personas que que-
| usar el rizador de estiércol en el
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de mds de 40.000 caracteres para
encontrar el equivalente fonético
*“kokou kole”, cuya traduccién es “la
felicidad en la boca”.

10. El eslogan sobre el pollo de
Frank Perdue “it takes a strong man
to make a tender chicken” se tradujo
al espafiol del siguiente modo “se
necesita un hombre potente para que
un pollo sea afectuoso”.

11. Cuando la compaiifa de boligra-
fos Parker Pen promocioné un boli-
grafo en México, se suponia que los
anuncios debian decir “no te aver-
gonzard chorreindose en tu bolsi-
llo”. La compaiifa pensé que la pala-
bra “embarazar” (del inglés
"embarrass”) era equivalente a
“avergonzar”, por lo cual el anuncio
decia: “no te embarazard chorredn-
dose en tu bolsillo”.

12. Cuando American Airlines quiso
promocionar los nuevos sillones de
cuero de la primera clase en el mer-
cado mexicano, tradujo literalmente
el mensaje de la campaiia “Fly in
leather” por “Vuela en cuero”, que
es como decir “vuela desnudo” en
espanol.

13. Cuando General Motors presentd
el Chevy Nova en América Latina,
aparentemente nadie en la empresa
se percaté que si la palabra en espa-
nol se dividia en silabas, significaba
“no va”. Después de comprobar el
motivo por qué no se vendia ese
modelo, la compaiifa le cambié el
nombre en los mercados de habla
hispana.

14. Ford tuvo un problema similar
en Brasil cuando el Pinto resulté un
fracaso. La empresa descubrié que
en el portugués informal de Brasil
“Pinto” significa “genitales masculi-

José Francisco Muiioz
Redaccion

El marketing “on line” estd demostrando
ser muy efectivo para captar clientes na-
cionales e internacionales. Por supuesto
también nos sirve para atender a nuestros
clientes locales.

Podemos figurar en Internet a través de
una pdgina web; pero debemos tener un
web site funcional y con un disefio atrac-
tivo, pues la mayoria de los Internautas
abandona el proceso de compra por lenti-
tud o exceso de requisitos solicitados.
Una buena opcién es aparecer en los pri-
meros lugares de los buscadores (yahoo,
google, ...) para ello debemos tener muy
claras las palabras “clave” de nuestro
negocio.

Debemos participar en multiples foros,
comunidades virtuales, crear diversos
blog, haremos notas de prensa para apa-
recer en los portales de noticias
(preferiblemente de nuestro sector de
actividad).

Otra opcidn, es conseguir enlaces a otras
webs a las que pagaremos una comision
por cada venta.

El Correo electrénico como herramienta
de marketing, ha sufrido un duro revés
con los programas anti-spam

A pesar de eso, y a costa de un mayor
trabajo, podemos dirigirnos a nuestros
clientes con correos personalizados, y no
nos verdn como intrusistas.

Pero, en el marketing a través de Internet,
también se cometen errores:

« Usar proveedores de hospedaje
gratuitos. En estas sites, normal-
mente estd sobrecargado el servidor
y te obligan a mostrar banners y ade-
mds aparece el nombre del provee-
dor (l6gico) en el espacio principal

de tu web.
» Destruir la web con graficos, java,
musica, ... Imdgenes que tardan

mucho en cargarse, programas que

Srectivo

pueden bloquear el navegador del
visitante. Lo anteriormente dicho es
positivo sélo si vendemos muiisica o
hacemos disefios web.

No pedir comentarios o no actuar
sobre las opiniones de los visitan-
tes. Debemos saber si al cliente en
potencia, le gusta lo que ve. Si tie-
nen dificultades en los distintos
apartados, ... El feedback es muy
importante en el comercio a través
de Internet.

Desperdiciar tiempo valioso en
actividades improductivas. Nues-
tra prioridad debe ser anunciar y
comercializar nuestro producto o
servicio.

No manejar el e-mail eficiente-
mente. Los errores ortogrificos, la
incongruencia en la redaccién, la
mala calidad, y otros errores son
habituales. Debemos tener un buen
programa y usarlo correctamente; a
veces no nos dardn una segunda
oportunidad.

No construir una lista de correo.
Es un error fatal, si nos comunica-
mos habitualmente con nuestros
clientes a través de diferentes gru-
pos de correo, conseguiremos que
confien en nosotros y esa confianza
es fundamental a la hora de comprar
en Internet.

Arruinar nuestra reputacion me-
diante publicidad inapropiada.
Nunca hacer Spam masivos a gente
que no conocemos.

Olvidar que el marketing es la
clave del éxito. Si el negocio es
bueno, promocionémoslo.

Pensar que se va a hacer rico de
la noche a la maifiana on line. Hay
que trabajar mucho, jno regalan
nada!.



M*" Fernanda Rodriguez

Redaccion

La incorporacion de la mujer al trabajo
ha creado multitud de oportunidades de
negocio en el campo del cuidado de los
nifios y de las personas con dependen-
cia, ocupaciones que tradicionalmente
asumia la mujer dentro del nicleo fa-
miliar. Si a esto la afiadimos la pérdida
de espacios de juego en la calle, la falta
de comparieros de juego que esto com-
porta y la disminucién del nimero de
hijos en el nicleo familiar, la Ludoteca
surge como alternativa interesante para
que los nifios puedan jugar y relacio-
narse.

La Ludoteca ha de entenderse como un
espacio educativo dotado de juegos y
juguetes a disposicién de los nifios y
nifias, que acompafiado de un proyecto
educativo a conseguir a medio plazo,
pretende favorecer el desarrollo social,
afectivo y cognitivo del menor a través
de la actividad lidica en su tiempo li-
bre.

Las Ludotecas, ademds, tienen una
doble funcién: educativa y social. Por
un lado juegan un papel educativo,
complementando el de la escuela y la
familia y por otro lado tienen un papel
social, como integradoras de todos los
nifios y nifias que acuden a ellas.

Servicios que ofrece:

Las Ludotecas ofrecen juegos y activi-
dades pedagdgicas para nifios de edades
comprendidas entre los 1 y 15 afios, en
horarios muy amplios con el objetivo de
cubrir aquellas horas en las que los ni-
fios no estdn escolarizados.

Entre las actividades que se organizan,
puede haber talleres manuales, expre-
sién corporal, teatro, cuentacuentos,
dibujo y pintura, informdtica, juegos
sociales, apoyo y refuerzo escolar, cla-
ses de inglés y actividades educativas
durante las vacaciones de los nifios.

Tramites para su puesta en marcha
Actualmente existe un vacio legal, ya
que pocas comunidades auténomas han
regulado de forma especifica este tipo
de centros. Cuando no hay regulacién
hay que atender a la normativa en mate-
ria de centros y establecimientos de
servicios sociales, asi como a las posi-
bles ordenanzas y regulaciones de dm-
bito local.

Con el fin de garantizar un nivel mini-
mo de calidad en la prestacién de los
servicios, las autonomias prevén la ne-
cesidad de autorizacion de centros y
servicios de titularidad privada.

Normalmente hay que solicitar prime-
ro, una autorizacién previa, a veces
obligatoria para poder obtener la licen-
cia de obras, la autorizacién provisio-
nal y la autorizacién definitiva, otorga-
da tras la correspondiente inspeccién
del local.

Requisitos basicos

Atendiendo a dicha normativa, la Lu-
doteca al menos tendrd que reunir los
siguientes requisitos:

« Aspectos materiales: debe estar
situada en un local preferentemen-
te de planta baja y con salida dire-
cta a la calle; superficie minima de
las salas; separacién de espacios
en caso de atenderse a nifios en
tramos de edad diferentes, servi-
cios higiénicos en proporcién al
nimero de nifios atendidos; ilumi-
nacion y ventilacién naturales.

« Aspectos funcionales: hay que
contar con una péliza de seguros
de responsabilidad civil y los equi-
pamientos de las dreas de juego
deberén estar homologados.

Para mayor informacion, consul-
tar la normativa disponible en el
Servicio Universitario de Empleo.



Parece imprescindible disponer de
grandes recursos para montar una
campaiia de marketing. Nos imagi-
namos grandes impactos en prensa,
anuncios elaboradisimos en televi-
sién, paneles en las principales ave-
nidas de las ciudades, etc.

Un empresario auténomo tiene otros
recursos a su alcance en los que se
puede centrar.

Algunos definen estas actuaciones
como “tacticas de guerrilla”.

Para los

que no co-

nozcan el signifi-

cado de la expresion,
simplemente decir, que con

estas tdcticas, ejércitos pequenos

o grupos de partisanos han derrota-
do a ejércitos poderosos.

Se trata de ganar a una empresa
grande en un territorio pequeno.
Podemos atacar a una gran columna
enemiga en un desfiladero, porque
en esa escarpada zona unimos al
factor sorpresa, una ventaja
numérica en un punto concre-

to donde somos mas fuertes

que nuestros ‘“‘enemigos”. P o -
demos tener una hamburgueseria en
nuestra ciudad, mas grande y mejor
que la instalada por una multinacio-
nal del sector.

El conocimiento de los clientes, es
otra ventaja competitiva a la que mu-

chos pequeiios empresarios, qui-
zas por pudor, no  le sacan todo el
partido que debieran.
Debemos pre- guntarles su
opinién  so- bre el pro-
ducto, el precio, el
servicio, sugeren-
cias, ...

Tienes q u e
identi- ficar

ESPIAR A LA COMPETENCIA
ES FUNDAMENTAL PARA QUE
NUESTRO NEGOCIO TRIUNFE.
DEBEMOS HACERNOS CLIEN-
TES SUYOS, ESTUDIAR SUS
POLITICAS DE PRECIO, LA CA-
LIDAD DE SUS SERVICIOS, ...

a los

posibles clientes.

Si tienes “tacto”, puedes conseguir
referencias de otras personas que po-
drian adquirir nuestros productos.

Dando una vuelta de tuerca a esta op-
cién, podemos llegar a ofrecer ventas
a colectivos, identificando a personas
que pueden convertirse en prescripto-

IRRILLEROS”

os también deben
opio plan de marketing

res, o simples reclamos; estoy pen-
sando en secretarios y secretarias a
los que se puede ofrecer una pro-
mocion exclusiva para ellos.
En vez de hacer grandes campanas
de control de la competencia; para
nosotros es suficiente con espiar a
nuestros rivales: podemos visitar-
los, hacernos clientes suyos, ...
Podriamos realizar un analisis
DAFO. Que consiste en detectar
nuestras: Debilidades, Amenazas,
Forta-
lezas vy
Oportunida-
des, para posicionar-
nos de una manera realis-
ta en el mercado, actuando (a
tiempo) sobre puntos criticos. Esto
podemos hacerlo nosotros mismos,
debidamente documentados.
Otras ideas de bajo coste podrian
Ser: anunciarnos en soportes alter-
nativas como mobiliario urbano,
autobus, ...
Podemos enviar notas de
prensa a los periddicos de
nuestra ciudad, para comu-
nicarles cualquier actividad.
También podemos contratar publici-
dad mancomunada con otras empre-
sas que tengan negocios afines (no
competitivos) al nuestro.
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Redaccion

ALRUILER

bE COCHES
ESPECIALES

-

mas se premia es la originalidad. Un ejemplo de ello es la incipiente moda de al-

A la hora de preparar un evento, una de las cosas que

quiler, para celebraciones, de vehiculos que llaman la atencion. Un ejemplo podria
ser el alquiler de un barco para celebraruna despedida de soltero.. cena y paseo

por el mar, suena bien... ¢Verdad?

Hoy es muy comin que las celebraciones,

ademds de la apetitosa comida, sen un

conjunto de pequefias sorpresas: los payasos
para los mds pequefios, parejas de baile que ®
amenizan la espera entre plato y plato, los re-
portajes de fotos que cuentan la historia de

como se conocieron los novios. ..
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¢ Os habéis especializado en Prer .
En realidad nuestra ldea inicial era rea-
lizar un buen proyecto en un ambito que
pensamos que tiene mucho futuro, pues
se trata de un nuevo yacimiento de em-
pleo. Hacia ya tiempo que queriamos
emprender y aprovechando la participa-
ciéon en el curso para emprendedores
que organiza el Servicio Universitario
de Empleo de 1la UAL
(EMPRENDIENDO HACIA EL AU-
TOEMPLEO) elaboramos el plan de
empresa, que posteriormente presenta-
mos a los VI Premios de Iniciativas
Empresariales de la Universidad. Obtu-
vimos el accésit y esto nos motivé para
continuar trabajando y mejorando el
proyecto. Un nuevo impulso lo consti-
tuy6 la ayuda recibida por el Centro de
Apoyo al Desarrollo Empresarial de la
Consejeria de Innovacién, Ciencia y
Empresa de la Junta de Andalucia, don-
de nos asesoraron y nos cedieron un
despacho. Trabajando alli nos entera-
mos de la convocatoria de Premios a los
Mejores Emprendedores de la Asocia-
cién de Jévenes Empresarios (AJE), a la
que también presentamos el proyecto,
obteniendo un inesperado primer pre-
mio. Pero éstas no han sido las tnicas
ocasiones en las que hemos tenido que
defender nuestro proyecto, pues lo ex-
pusimos ante un jurado en el concurso
para acceder a uno de los locales del

vivero de empresas de la Universidad, don-
de esperamos instalarnos en estos dias. Des-
de nuestra experiencia animamos a aquellos
jévenes que tengan una idea de negocio a
que aprovechen las diferentes ayudas y con-
vocatorias que se estin ofreciendo, materia-
lizando esta idea en un buen proyecto.

Haced una breve descripcion d¢

La plataforma de comunicacién Intergenera-
ciones nace con una vocacion social, po-
niendo al servicio de administraciones, ins-
tituciones, asociaciones y empresas las
herramientas basicas para hacer accesibles a
todas las personas las Nuevas Tecnologias
de la Informacién y Comunicacién. Nues-
tros objetivos generales podrian concretarse
en: Promover el acceso a las Nuevas Tecno-
logias, Dar acceso a la informacién y los
recursos para las Personas Mayores, Abrir
nuevas vias de participacién e intercambio
entre los Mayores, Hacer presente la reali-
dad de los Mayores y su realidad asociativa
en la Red y Promover el “envejecimiento
activo”. Los servicios que ofrecemos se
centran en una revista mensual y gratuita,
un portal web y cursos y talleres que puedan
ser de interés para el mayor.

(Sois emprendedores por vocacién

Mais bien, nos han obligado las circunstan-
cias. El mercado laboral actualmente no

José Francisco Muiioz Lépez
Redaccion

ofrece muy buenas condiciones y la
opcion de emprender se estd viendo
favorecida por esta situacion. Ademads
de los apoyos institucionales que
existen, el autoempleo se constituye
como una alternativa a tener en cuen-
ta. Aunque requiere mucho esfuerzo
montar un empresa, tu trabajo se ve
reconocido y valorado, cosa que no
sucede en muchos puestos laborales
hoy dia. A pesar de tener una buena
formacién y experiencia, muchos
jovenes se ven abocados a trabajar
mds tiempo y por menos dinero del
que les corresponderia.

JAnimariais a los Universitarios

Depende de muchos factores. Hay
sectores profesionales que tienen mas
salidas o estdn en mejores condicio-
nes que otros. Habrd a quien compen-
se y a quien no. Desde luego, no es
facil, requiere mucho esfuerzo y sa-
crificio, y esto es algo que hay que
tener claro desde el principio. Hasta
ahora hemos tenido suerte pero atin
no hemos empezado a funcionar, a
pesar de ser considerado un buen pro-
yecto, que marche bien depende de
muchas variables. Posiblemente si no
hubiéramos contado con tanto apoyo
no habriamos seguido hacia adelante. %
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CURSOS EN LA FUNDACION
MEDITERRANEA

“Como ser Empresario.

Aprender a Emprender”

La Fundacién Mediterranea de la
Universidad de Almeria, el Servicio
Universitario de Empleo de la UAL y
la Facultad de Ciencias Econdmicas
y Empresariales organizan la tercera
edicién del curso “Cémo ser empre-
sario: Aprender a Emprender”, que se
celebrard de Marzo a Mayo de 2006.

El curso tiene como principales obje-
tivos generales despertar nuevas
ideas de negocio, analizar factores de
éxito y de fracaso desde la autocritica
y proporcionar el conocimiento de
los diferentes aspectos que son nece-
sarios para la valoracién inicial de la
idea. Todo ello utilizando una meto-

dologia innovadora que combina los
contenidos tedrico-pricticos necesa-
rios para crear una empresa con el ya
conocido “Método de casos”, consis-
tente en el andlisis en grupo de casos
reales de compaiias almerienses, asi
como la realizacién de planes de
negocio en equipo y las visitas a em-
presas y a entidades de apoyo a em-
prendedores.

La tercera edicion tiene previsto des-
arrollarse entre el 14 Marzo al 15
de Mayo de 2006 y contara con
150 horas distribuidas de Martes a
Jueves en horario de tarde. La ma-
triculacién comenzard en Febrero.

M" Fernanda Rodriguez
Redaccion

Cursos de FPO

Curso de FPO'Inglés: Gestion

Comercial"

— 234 horas.

— Este curso es GRATUITO, sub-
vencionado por la Junta de An-
dalucia y el Fondo Social Euro-
peo

— Requisitos: Estar desempleado/a
0 con contrato parcial

— Fecha: Marzo-Junio de 2006

— Horario: 9:00-14:00

— Informacién y Solicitudes:
Servicio Universitario de Em-
pleo en la UAL 6 en la sede de
la Fundacion Mediterranea de la
calle Gerona 35. T1. 950 246707

Se entrega el Premio a la Mejor Idea Empresarial

El pasado 25 de enero tuvo lugar la
entrega del premio a la mejor idea
empresarial en el marco de los Pre-
mios Universidad de Almeria a Inicia-
tivas Emprendedoras organizados por
el Consejo Social y la Fundacién Me-
diterranea de la Universidad de Alme-
ria.

El Comité Técnico encargado de eva-
luar las ideas presentadas, un total de
24, decidi6 conceder el premio
“Iniciativas Econémicas de Alme-
ria” a la mejora idea, dotado con
600 Euros, a Jorge Guerrero Pérez
por su idea “Escaparate Virtual®
Hasta el 31 de Marzo se encuentra
abierto el plazo para presentar los

proyectos finales que permitirdn optar

al primer y segundo premio al me-
jor proyecto empresarial, dotados
con 6000 y 3000 Euros respectiva-
mente. Ademds del premio de natura-
leza econémica, los proyectos premia-
dos contardn con otros apoyos:

— Apoyo financiero de la Consejeria
de Innovacion, Ciencia y Empresa
— Estudio técnico del proyecto para
la posible participacién de Iniciati-
vas Economicas de Almeria, Socie-

dad de Capital Riesgo, S.A.

— Posibilidad de ubicarse en e Centro
de Creacién de Empresas de la
UAL y en la preincubadota CADE.

— Asesoramiento para la concrecion
de la idea de negocio, eleccién de
la forma juridica mds adecuada, y
la ayuda en la elaboracién del Plan
de Empresa a través de los técnicos
de Autoempleo del Servicio Uni-
versitario de
Empleo-
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Servicios del Programa Autoempleo

~ @ Apoyo en la bisqueda y seleccion de ideas de é

negocio.

@ Asesoramiento en la elaboracién del Plan de
Empresa.

@® Informacion sobre ayudas, subvenciones y su
= tramite. b

@® Acompanamiento en la puesta en marcha de
la empresa: Tramites legales de constitucion.

@® Seguimiento individualizado de todos los
proyectos y seguimiento de los mismos.

@ Cursos general y especifico de Autoempleo.
@ Organizacion de jornadas,seminarios, mesas

redondas, conferencias, congresos de cre-
acion y gestion de empresas.

~ PROGRAMA DE AUTOEMPLEO

SERVICIO UNIVERSITARIO DE EMPLEO
(Universidad de Almeria)

Ctra. Sacramento, s/n

04120 La Cafnada de San Urbano
(Almeria)

TIf. 950 015 994 e Fax: 950 015 510
www.fundacionmediterranea.ual.es
www.ual.es/Universidad/PRAEM
E-mail: jflopez@ual.es
mfheras@ual.es

vandiaz@ual.es
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