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PróloGo
¿Cómo ser 

autónom@ 
y no morir 

en el intento?

Ilusión. Esa es la palabra que mejor define vuestro comienzo, el de los autónom@s que 
hoy empezáis el proceso para hacer realidad vuestras ideas y proyectos. Dais el primer paso 
de un camino difícil, en el que tendréis que aprender de los fracasos para alcanzar el éxito.

Ser autónom@ es mucho más que gestionar un negocio. Ser autónom@ es un trabajo exi-
gente, que implica muchas horas, esfuerzo y dedicación.  Es asumir todo un compromiso con 
la sociedad en la que os incardináis y a la que, con vuestra actividad, hacéis más productiva, 
más rica y más desarrollada. 

Desde la Confederación de Empresarios de Málaga (CEM), trabajamos a favor de las em-
presas y autónom@s de nuestra provincia, apoyando nuevas iniciativas y respaldando el 
esfuerzo de aquellos valientes que se lanzan a vivir su propia aventura empresarial.

Tras los años tan difíciles que hemos vivido, los autónom@s os habéis convertido en los 
protagonistas de la recuperación del empleo y de la actividad económica, gracias al espíritu 
y la capacidad que habéis tenido para adaptaros y salir adelante.

Por ello, os animo a leer esta guía que se os presenta, en la que encontrareis la orientación 
necesaria para poder afrontar las principales dudas y dificultades que se tercien en vuestro 
camino como autónom@s y en vuestro futuro profesional, con el convencimiento de que os 
aportará información de utilidad, al tiempo que podrá ayudaros a desarrollar competencias 
como autonomía, confianza y empuje para la toma de decisiones en entornos de riesgo.
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Gracias al esfuerzo de los autónom@s, que se involucran y se comprometen incluso en 
tiempos de cambio y dificultad, perviven y siguen germinando con fuerza nuevas iniciati-
vas y proyectos que contribuyen, de manera inequívoca, al desarrollo general de nuestro 
entorno.

He de decir también que el camino del autónom@ no es fácil, son muchas las dificultades 
a las que se enfrentan las personas que optan por el autoempleo, demostrando una gran 
responsabilidad personal, esfuerzo para triunfar en la vida, confianza en sí mismos y capa-
cidad de crear riqueza para el bien común. 

Las cualidades del autónom@ frente a la vida son las que desearía cualquier sociedad de-
sarrollada que quiere superarse a si misma, y es por ello que debemos sentirnos orgullosos. 
El esfuerzo y la fe que ponen en sus iniciativas son la mayor baza para confiar en el futuro 
de nuestra tierra.

Javier González de lara y Sarria

Presidente de la Confederación de Empresarios de Málaga (CEM) 
y de la Confederación de Empresarios de Andalucía (CEA).

Esta publicación, que ve la luz como iniciativa desde el denominado Plan de “Unidad de 
Acción”, creado a partir de la línea de colaboración mantenida entre la Cámara de Comercio 
de Málaga y la Confederación de Empresarios de Málaga, pretende ser un apoyo útil, de 
uso eficaz y práctico para el emprendedor, y no sólo para el comienzo de su andadura como 
autónom@, sino como consulta para el día a día de su actividad.

La Cámara Oficial de Comercio, Industria, Servicios y Navegación de la Provincia de 
Málaga, siempre ha tenido entre sus fines la creación y consolidación del tejido empresarial, 
especialmente en referencia a las pequeñas y medianas empresas y autónom@s, con una 
especial sensibilización hacia cuanto supone apoyo, orientación y formación del emprende-
dor, puesto que creemos que es vital para el desarrollo del conjunto económico de nuestro 
país prestar y exigir el máximo apoyo hacia un sector tan productivo y que más empleo 
genera a todos los niveles.

Desde que se inició esta crisis, por parte de nuestras instituciones y entidades venimos 
reclamando y poniendo de manifiesto que es precisamente en estos momentos cuando más 
se necesita que nos volquemos en la regeneración del tejido empresarial y la promoción de 
las vocaciones emprendedoras, exigiendo a las Administraciones soluciones y apoyos, pero 
no es menos cierto que nosotros también, desde nuestras posibilidades, hemos de no dejar de 
ofrecer un empuje a estas iniciativas ofreciendo medios e instrumentos para ello.

Entre estos esfuerzos quisiera destacar la amplia labor que la Cámara viene realizando 
a través de su Servicio de Creación de Empresas, desarrollando programas conjuntos con 
la Fundación INCYDE, con programas de apoyo a la mujer empresaria y emprendedora, 
en materia de innovación, en formación para la internacionalización, sin olvidarme de las 
incubadoras de empresas a través de los Viveros que gestiona.
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Sabido es que en los últimos tiempos se han adoptado medidas por parte de las Adminis-
traciones, queremos seguir animándolas para que continúen así, porque aún son necesarias 
muchas medidas más en apoyo de los autónom@s. Ello redundará en beneficio de la creación 
de empresas, en la generación de nuevos puestos de trabajo y en el aumento de la inversión, 
porque el autónom@, el emprendedor, es uno de los elementos clave para el desarrollo de la 
actividad económica.

Precisamente porque conocemos y entendemos la importancia que tiene el autónom@ 
y el emprendedor en nuestro tejido empresarial, es necesario que disponga de guías que le 
ayuden en sus inicios y en su caminar hacia la consolidación. Guías que le aporten informa-
ción y conocimientos, esenciales para estar al día, para formarse y aprovechar las oportu-
nidades que se presentan.

Vivimos en un momento en que nuestra economía general, la innovación tecnológica o 
los nuevos mercados exteriores, nos obligan a adaptarnos y a conocer renovadores sistemas 
e instrumentos para el desarrollo de nuestras actividades, marcándonos unas pautas desde 
el mismo nacimiento y puesta en marcha de la idea inicial de negocio. Por eso, esta guía 
práctica contiene información precisa, desde el plan de empresa adecuado, conocer los pasos 
y trámites administrativos, fiscales, contables, etc., fórmulas de financiación, contratación 
de trabajadores, marketing y competitividad.

Por todo ello hemos de valorar muy positivamente la edición de este “Manual práctico 
¿Cómo ser autónom@ y no morir en el intento?”, a través de la importante colaboración en-
tre la Cámara y la Confederación, felicitándonos al poner en manos de nuestros autónom@s 
y emprendedores una utilísima guía que les servirá de referencia y consulta para hacer 
realidad su iniciativa empresarial.

Jerónimo Pérez CaSero

Presidente de la Cámara Oficial de Comercio, Industria, 
Servicios y Navegación de la Provincia de Málaga

La inmensa mayoría de manuales de apoyo al emprendedor facilitan información sobre 
la creación y puesta en marcha de sociedades pero en demasiadas ocasiones no se trata de 
forma específica e individualizada la figura del autónom@, curiosamente siendo esta fórmu-
la la más extendida en el tejido productivo español. 

Dada la relevancia de este colectivo en el tejido empresarial, la Confederación de Em-
presarios de Málaga y la Cámara Oficial de Comercio, Industria y Navegación de Málaga 
han considerado importante participar en el impulso de la actividad económica de los au-
tónom@s, y para ello han trabajado en la edición de un material didáctico y de fácil lectura, 
que además fuera útil para apoyar la toma de decisiones. 

En definitiva, este Manual pretende que cualquier valiente que desee llevar a cabo su 
propio proyecto empresarial y opte por ser autónom@ tenga el conocimiento suficiente del 
escenario en el que tendrá que desenvolverse así como la forma de hacerlo para optimizar 
sus recursos y adoptar la estrategia que garantice no solo su éxito sino la sostenibilidad de 
su actividad económica. 

Tras presentaros el origen de la idea, deseamos que encuentres en estas páginas un im-
pulso a esa neurona inquieta y sugerirte que pongas en marcha tu proyecto empresarial 
que probablemente en la fase inicial no encuentres otro camino más adecuado que el de 
constituirte como autónom@.

Con este manual pretendemos dar respuesta a todas las dudas que te asaltaran en el 
camino que comienzas, desde los trámites necesarios en el principio de la aventura hasta las 
cuestiones más relevantes del día a día, así como proporcionarte herramientas útiles o darte 
pequeños consejos para mejorar y hacerte más fácil el trayecto.

introduCCión
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“Reconozcámoslo, todos los autónom@s hemos querido ser alguna vez Han Solo”, el “con-
trabandista más cool de la galaxia”. Alguien “flexible, altivo pero justo, en la búsqueda de un 
proyecto personal que le permita llevar una vida más sosegada”.

Con este extracto del libro “Autónom@s, la guía definitiva” escrito por Toni García1, co-
menzamos nuestra aproximación a ese espécimen que conforma el colectivo más impor-

tante y dinámico del tejido empresarial español: los autónom@
menzamos nuestra aproximación a ese espécimen que conforma 

tónom@
menzamos nuestra aproximación a ese espécimen que conforma el colectivo más impor

tónom@
el colectivo más impor

s.
Los autónom@s, ese espécimen con superpoderes que, según noticia publicada el 17 de 

marzo de 2015 en el diario online El Mundo Today va a ser objeto de examen científico e 
investigación por parte del Centro Superior de Investigaciones Científicas (CSIC). 

¿No lo crees? Pues mira, lee la noticia y averiguarás qué poderes sobrenaturales se les 
atribuye: 

el autónom@:
ese esPeCimen

Con suPerPoderes

1. Publicado por la editorial Blackie Books en el año 2014.

Quizás hemos sido demasiado ambiciosos porque hemos querido profundizar y dar no-
ciones sobre el modelo de negocio o plan de empresa, los trámites de constitución, la fiscali-
dad, la contabilidad, la financiación, el marketing… dicho así suena muy arduo, parece que 
te estamos desaconsejando que empieces con la lectura pero nada más lejos de la realidad, 
en estas páginas encontrarás todo lo que necesitas saber para poder alcanzar el éxito con 
tu propio proyecto empresarial; y la ilusión con la que tú comienzas, es la misma con la que 
hemos redactado estas páginas para tratar de ayudarte a conseguirlo, con un estilo directo 
y ameno que te llegue a convertir en un auténtico experto.

En cada uno de los capítulos hemos incluido testimonios reales para resaltar que los 
autonóm@s no están en especie de extinción y que son personas que en algún momento 
estuvieron en tu misma situación, por lo que queremos compartir contigo sus confesiones, 
inquietudes y quejas. En cierta medida, también queremos que este documento te ayude a 
ser una de ellas, luchadoras y luchadores que se levantan con el ánimo de ser mejores y de 
seguir trabajando cada día, personas que no se han rendido con los fracasos, y que no se 
han conformado tras los éxitos, esos autónom@s, que como decimos en el primer capítulo 
pueden calificarse como espécimen con superpoderes.

En definitiva, esperamos que sea un manual práctico, casi de autoayuda, que te permita 
cuanto menos ser persistente en la búsqueda de tus sueños y de tu felicidad ya que dice el 
famoso proverbio chino “el fracaso más grande del mundo es no haberlo intentado nunca”.
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Investigadores del CSIC to-
marán muestras de la sangre de 
cientos de autónom@s españoles 
para averiguar el motivo por el 
que nunca se ponen enfermos. 
También procurarán descubrir 
por qué no necesitan vacaciones 
ni una vida familiar estable para 
conservar su salud mental.

“Los autónom@s son capaces 
de subsistir sin tener asegurado el 
suministro regular de ingresos y 
comida. En algunos casos, llegan 
incluso a reproducirse. No tienen 
una joroba como los camellos o los 
dromedarios, ni varios estómagos 
como las vacas, por lo que es un 
auténtico milagro que sobrevivan 
estando tan expuestos a la pre-
cariedad”, admite el doctor Israel 
Graulio, funcionario del CSIC que 
describe a los autónom@s como 
“una extraordinaria y exótica for-“una extraordinaria y exótica for-“una extraordinaria y exótica for
ma de vida”.

Los expertos sospechan que los 
autónom@s comparten con los 
primeros organismos que se for-primeros organismos que se for-primeros organismos que se for
maron en la Tierra esa capacidad 
para florecer en condiciones muy 
adversas. “Muchos de ellos traba-
jan sin contrato. Para mí, que soy 

funcionario desde los veintidós 
años, es como ver una planta cre-
cer sin tierra, encima de un trozo 
de plástico”, insiste Graulio.

Los científicos creen que, si se 
descubren las claves que permi-
ten a los autónom@s vivir en la 
permanente inestabilidad, resis-
tiendo altas presiones durante ho-
ras, el resto de los seres humanos 
podría superar multitud de en-
fermedades y dejar de necesitar 
periodos de descanso que lastran 
su productividad en entornos la-
borales. 

“Puede que la clave esté en 
las pizzas frías que comen de pie 
frente a la pantalla del ordenador. 
O en el hecho de no salir de casa 
durante días. Hay que estudiarlo 
muy a fondo, aunque da pereza 
porque hay mucho curro por de-
lante”, explica el investigador.

El CSIC está experimentando 
desde hace meses con un ejem-
plar de “freelance” al que sacan 
sangre de vez en cuando. “Es in-
creíble. Le llamas un domingo por 
la noche y le pides una cosa para 
ayer, y te la hace. Le dices que no 
sabes ni cuánto ni cuándo le vas 

a poder pagar porque estas cosas 
ya sabes cómo van, que está todo 
muy mal, y se encoge de hombros 
y te dice que vale”, relata el doctor 
Graulio.

“Necesitamos más muestras 
de vida autónoma y muchas más 
horas para experimentar. Lo que 
pasa es que, entre la pausa para 
el bocata y el cigarrillo, las bajas 
del personal y la excedencia que 
he pedido esta semana, creo que 
no podremos empezar la investi-
gación hasta el año que viene. Ya 
sabes cómo van estas cosas”, ase-
gura el especialista del CSIC.

Lo más probable, pues, es que 
la experimentación se externali-
ce. “Es más práctico que los autó-
nom@s se investiguen a sí mis-
mos y nos pasen un informe lo 
antes posible. Además nos saldrá 
mucho más barato”, concluyen 
desde la institución.

Por: Xavi Puig 
En:http://www.elmundotoday.com

17 de marzo de 2015 

Sin duda, el humor ácido y las dosis de realidad que salpican este texto hicieron que la 
noticia se propagase como un virus a través de las redes sociales.

Y, entre las personas que contribuyeron a su difusión y que a buen seguro se vieron 
reflejadas de algún modo en las líneas de este texto, estaría alguna de las 3.161.273 personas 
que a 31 de agosto de 2015 se encontraban afiliadas por cuenta propia a la Seguridad Social 
en España según datos publicados por el Ministerio de Empleo y Seguridad Social. 

Y no sólo estas personas, seguro que también lo hicieron sus familiares y amistades, 
testigos en primera persona de su peculiar modo de vida.

Y tú, ¿te estás planteando formar parte de este espécimen? ¿Quieres saber en qué con-
siste ser autónom@? ¿Necesitas orientación para iniciar los trámites de constitución como 
autónom@?

A través de estas páginas te ayudaremos y te orientaremos. 

Pero comencemos por delimitar exactamente quién puede considerarse con propiedad 
miembro de este espécimen en España:

¿Quién Puede Considerarse autónom@?
Para responder adecuadamente a esta pregunta debemos remitirnos al marco regulador 

del trabajo autónom@ existente actualmente en España: la Ley 20/2007, de 11 de Julio, del 
Estatuto del Trabajo Autónomo.

En concreto, nos remitiremos al Título I: Ámbito de aplicación subjetivo donde se esta-
blece que:

Trabajador autónom@ Trabajador autónom@ T es toda persona física que realiza una actividad económica o pro-
fesional por cuenta propia y fuera del ámbito de dirección y organización de otra persona, 
de forma habitual, personal y directa, a título lucrativo, dé o no ocupación a trabajadores/
as por cuenta ajena. 

Ley 20/2007, de 11 de Julio, del Estatuto del Trabajo Autónomo

Por tanto, un trabajador autónom@ es responsable de su propia empresa ya que gestiona 
la actividad económica que realiza de forma totalmente independiente. En definitiva, es jefe 
de sí mismo pero, ante todo y sobre todo: ¡es empresari@!

Ser autónoma para mí es sinónimo de libertad por toda la flexibilidad que te aporta en 
tu día a día. ¡Ojo! que no es sinónimo de libertinaje. Trabajas el doble porque amas lo que 
haces, tus amigos no entienden cómo le puedes dedicar tantas horas al trabajo, tu familia 
te pregunta si merece la pena y tú mismo de vez en cuando tienes momentos de locura 
temporal, pero es tan gratificante poder ser el dueño de tu destino, poder hacer realidad 
tus sueños, que todo eso merece la pena por conseguir día a día dar un pasito más en este 
duro camino.

Mamen Sendra - Tu Autobiografía 

http://www.elmundotoday.com
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Entonces…

¿En qué trabajar?

¿Cómo trabajar?

¿Cuándo trabajar?

¿Dónde trabajar?

¿Cuánto trabajar?

¿Quieres decidir?

¿En qué trabajar?

¿Cómo trabajar?

¿Cuándo trabajar?

¿Dónde trabajar?

¿Cuánto trabajar?

¿Cuándo trabajar?

En efecto, esa es la característica común a todos los miembros del espécimen a pesar de 
la heterogeneidad que puede observarse si centramos la mirada en el plano individual. 

Y es que, independientemente de la diferente actividad profesional que desempeñen, 
de la forma jurídica que adopten, o de la distinta fiscalidad que se les aplique, todos son 
empresarios:

Empresario: término utilizado para referirse a aquella persona que es “titular propieta-
rio o directivo de una industria, negocio o empresa”.

Empresa: 

1.- Acción o tarea que entraña dificultad y cuya ejecución requiere decisión y esfuerzo.

4.- Intento o designio de hacer algo.
Diccionario de la Real Academia Española (RAE)

La selección de las dos definiciones de empresa es deliberada.

De entre las cinco posibles acepciones que presenta el diccionario de la RAE, hemos se-
leccionado aquéllas que aluden a la empresa como proyecto que, para ser llevado adelante, 
requiere determinación, dedicación, decisión y esfuerzo por parte de sus promotores por-por parte de sus promotores por-por parte de sus promotores por
que estas son las cualidades estrella de los empresarios autónom@s.

Pero retomemos el tema. ¿Por qué hablábamos de heterogeneidad dentro del colectivo de 
empresarios autónom@s? Porque podemos distinguir los siguientes tipos o grupos:

SÍ
Quieres ser 

Empresari@

Autónom@

Me veía profesionalmente capacitado para asumir riesgos, tomar decisiones por mí mis-
mo y conseguir una satisfacción personal a través del esfuerzo y sacrificio.

Alejandro Palomeque - Decoarte

tiPos de autónom@s
Recordemos que a 31 de marzo de 2015 se encontraban 3.162.870 personas afiliadas por 

cuenta propia a la Seguridad Social en España. De ellas, 3.150.878 se encontraban inscritas 
en el Régimen Especial de Trabajadores Autónomos (RETA) y 1.947.339 eran personas físicas.

A todas estas personas les une la circunstancia – o, mejor dicho, la obligación – de coti-
zar en el mismo régimen de la Seguridad Social pero si centramos nuestra atención en las 
características de su actividad profesional o en cómo desempeñan su actividad, se puede 
establecer la siguiente clasificación: 

• Trabajadores auaua Tónom@s

• Profesionales auaua Tónom@s y freelancers

• emPresari@s auaua Tónom@s 

• Trabajadores auaua Tónom@s económicamenTe dePendienTes

• auaua Tónom@s agrarios

• oTros TiPos de auTónom@s

Veamos si te reconoces en alguno de los grupos:

1. Trabajadores auTónom@s:

Son aquellas personas que optan por la fórmula del autoempleo y se deciden a montar 
y gestionar un pequeño negocio del que son titulares, es decir, un pequeño negocio que está 
a su nombre. 

Este tipo de autónom@s puede tener personas contratadas, o no.

Algunos ejemplos de este colectivo son los titulares de pequeños comercios de todo tipo 
(textil, calzado, alimentación, etc.), peluquerías, salones de estética y/o masajes, bares y res-
taurantes, talleres de reparación de vehículos, taxistas, transportistas, etc. que cotizan por 
actividades empresariales en el Impuesto de Actividades Económicas (IAE). 

Dentro de este colectivo también se encuentran las personas que se dedican profesio-
nalmente a diferentes actividades artísticas (teatro, cine, música, etc.) y los deportistas, un 
grupo que tiene asignado un epígrafe especial en el IAE.

2. Profesionales auTónom@s y freelancers: 

En este colectivo se integran las personas que optan por el autoempleo desempeñando 
alguna de las profesiones liberales que se incluyen como actividades profesionales en el 
IAE.

Puede tratarse de profesionales que para ejercer su profesión deben estar colegiados. 
Este es el caso, por ejemplo, de los profesionales de la salud (Medicina, Farmacia, Psicología, 



~ 16 ~ ~ 17 ~ 

Psiquiatría, etc.), de la asesoría y consultoría (graduados sociales, economistas, abogados, 
etc.). 

O puede tratarse de profesionales que no tienen por qué estar colegiados, como formado-
res, programadores informáticos, diseñadores gráficos, publicistas, traductores e intérpre-
tes, pintores, etc. 

Tanto en un caso como en el otro, van a ser las dimensiones del negocio las que determiTanto en un caso como en el otro, van a ser las dimensiones del negocio las que determiT -
nen la necesidad de contar con personas contratadas o de tener un establecimiento (oficina, 
consulta, gabinete, etc.) desde donde prestar sus servicios, recibir y atender a sus clientes. 

Sin embargo, en los últimos años está proliferando entre los profesionales autónom@s la 
figura del freelancer o freelance. freelancer o freelance. freelancer Anglicismos modernos que se utilizan para hacer referencia 
al profesional que desempeña su actividad profesional desde su domicilio particular, es de-
cir “desde casa” y sin personal contratado. 

3. emPresari@s auTónom@s: 

Este grupo acoge a los trabajadores y profesionales autónom@s anteriormente descritos 
cuyos negocios han adquirido una dimensión considerable y han optado por constituirse 
como una sociedad. 

Suelen tener personal contratado en plantilla y asumir el cargo de Administrador de la 
sociedad asegurándose la mayoría de ella. 

La decisión de constituir una sociedad, como se expondrá posteriormente, se deriva 
principalmente de las ventajas que esto acarrea en cuanto a la reducción de impuestos a 
pagar por los beneficios que registra la empresa y porque limita la responsabilidad al pa-
trimonio de la sociedad sin poner en riesgo el patrimonio personal de los promotores de la 
empresa.

Cuando se decide dar el paso de emprender un proyecto empresarial, no es habitual que 
el primer paso sea constituir una sociedad. Más bien el proceso sería el que se representa en 
la siguiente imagen:

4. Trabajadores auTónom@s económicamenTe dePendienTes

Trabajadores 
autónom@s

éxi TO

Profesionales 
autónom@s

Empresari@ 
autónom@ 
societario

Empresari@ 
autónom@ 
societario

(Traed o Ta Ta T ed):

Más adelante dedicaremos un apartado a este colectivo que se caracteriza porque el 75% 
o más de sus ingresos proceden de la facturación a un único cliente. 

Para tener la consideración de trabajadores autónom@s, deben formalizar la vincula-
ción con su principal cliente, es decir con la empresa de la que depende su facturación, a 
través de la firma de un contrato escrito que debe ser depositado en la oficina pública de 
empleo correspondiente. 

La protección de este colectivo ha mejorado sustancialmente tras la aprobación del Esta-
tuto del Trabajo Autónomo que, para empezar, les ha concedido visibilidad social. 

5. auaua Tónom@s agrarios:

Conforman un colectivo diferenciado porque desde el año 20081 disponen de un régi-
men especial de cotización: el SETA, “Sistema Especial para Trabajadores por Cuenta Propia 
Agrarios”. 

Para tener la consideración de autónom@s agrarios deben cumplir los siguientes requi-
sitos:

• Ser titulares de una explotación agraria y que, al menos, el 50% de su renta total pro-
venga de esa explotación.

• No obtener rendimientos netos anuales de la explotación que superen el 75% de la base 
máxima de cotización del Régimen General.

• Realizar personalmente las labores agrarias en su explotación (aunque empleen a per-• Realizar personalmente las labores agrarias en su explotación (aunque empleen a per-• Realizar personalmente las labores agrarias en su explotación (aunque empleen a per
sonas por cuenta ajena).

Los familiares de los titulares de la explotación, concretamente los cónyuges y parientes 
de hasta el tercer grado, mayores de 18 años, que no estén empleados por cuenta ajena, y tra-
bajen personalmente en la explotación agraria familiar, también deben cotizar en el SETA.

6. oTros TiPos de auTónom@s:

Puedes tener la consideración de trabajadores o de profesionales autónom@s si te en-
cuentras en alguna de las situaciones siguientes:

• Si eres cónyuge o familiar (hasta 2º grado de consanguinidad) de un autónom@ y co-
laboras en el negocio de forma habitual, te integras en el colectivo de autónom@s colabora-
dor@s.

• Si eres socio trabajador en una cooperativa de trabajo asociado pero cotizas en el RETA. 
• Si eres socio de una comunidad de bienes – comunero – o de una sociedad civil irregular.
• Si eres socio industrial de una sociedad regular colectiva o de una sociedad comanditaria.

3 . Ley 18/2007, de 4 de julio, por la que se procede a la integración de los trabajadores por cuenta propia del Régimen 

Especial Agrario de la Seguridad Social en el Régimen Especial de la Seguridad Social de los Trabajadores por Cuenta 

Propia o Autónom@s.
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Biotipo del autónom@
El término biotipo se define, según el diccionario de la Real Aca-

demia Española (RAE), como forma típica de animal o planta que puede 
considerarse modelo de su especie, variedad o raza.

Basándonos en los datos que ofrece el Ministerio de Empleo y Seguridad Social acerca de 
las personas afiliadas por cuenta propia a la Seguridad Social durante el primer trimestre de 
2015, el biotipo del autónom@ andaluz responde a las siguientes características:

SEXO  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .VARÓN 

EDAD  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .ENTRE 45 Y 54 AÑOS

NACIONALIDAD . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .ESPAÑOL

ANTIGÜEDAD . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .5 AÑOS O MÁS 

BASE DE COTIZACIÓN . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .BASE MÍNIMA 

PERSONAL CONTRATADO . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .NO

SECTOR DE ACTIVIDAD . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .SECTOR SERVICIOS

PLURIACTIVIDAD . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .NO

Como puedes ver se trata de características objetivas, pero vamos a profundizar en el 
plano subjetivo de las motivaciones y de las cualidades personales propias del biotipo del 
autónom@. 

¿c¿c¿ uáles son las cualidades personales que se atribuyen al biotipo del autónom@?

seguidos de un colectivo 
relevante de autónom@s con 
edades entre 25 y 39 años.

Debe ser luchador, constante, atrevido, apasionado, trabajador, inquieto, etc. Pero es que 
todas esas cualidades van surgiendo solas a medida que el  autónom@ va avanzando en 
el camino y se va forjando a sí mismo. Es evidente que todos tenemos miedo al principio, 
somos personas educadas en un sistema en el que salir de la zona de confort es muy com-
plicado y arriesgarse a hacerlo implica un puntito de locura, pero precisamente con esa 
locura y, sobre todo con ilusión, todo eso se supera y acaba convirtiéndose en un viaje 
inolvidable.

Mamen Sendra - Tu Autobiografía

Como ves el biotipo del autónom@ presenta una serie de cualidades personales, capa-
cidades y competencias que, como no podía ser de otro modo, se atribuyen a las personas 
emprendedoras. 

En concreto, los resultados del estudio titulado Barómetro del emprendedor de éxito4

basados en el análisis de un grupo de emprendedores de éxito apuntan las siguientes nueve 
cualidades estrella todas ellas presentes entre las personas emprendedoras:

PerseVerancia: Es el principal factor interno y el más destacado. Esta cualidad hace 
referencia a la capacidad para mantener la constancia en el propio proyecto, aún cuando las 
circunstancias sean adversas.

4 . Elaborado por MIT Technologie Review en español y Chivas. Año 2015.

Yo solo puedo decir que esto consiste únicamente en una sola cosa:  Trabajar. Con trabajo 
y mucho, mucho esfuerzo (focalizado) se puede conseguir.
(...) Yo empecé en la mesa de reuniones de un amigo que tenía un despacho y me “alojó”. 
Gracias a él, esta empresa está viva.
El primer año engordé 10 Kg. de tanto malcomer en Burguer King o McDonalds porque 
mi presupuesto no daba para más, o de ir a un supermercado y comprar empanadas o 
barras de pan, ya que todo e dinero iba dirigido a la empresa... Ahora, gracias a Dios, co-
memos en sitios de menús de menos de 10 euros ;)

miguel Ángel serralvo - con Talento

Nos gusta la libertad de poder decidir cómo nos ganamos el sustento y tenemos la capaci-
dad de emprender cada día con la misma ilusión.

josefa cobos - diesalud

Claramente hay personas mucho más capacitadas para ser autónom@, porque hay que 
saber dirigir, tomar decisiones y riesgos, al contrario hay personas que necesitan tener un 
patrón, que les indique las tareas, o que le desarrolle la idea o modelo de trabajo.

isabel artacho - eventonova

PasPasP ión: cualidad imprescindible. Sentir pasión por el propio proyecto es la condición ne-
cesaria para depositar la entrega y la dedicación de la que hacen gala los emprendedores de 
éxito.

deTerminación: es la caPaPaP cidad acidad a PaPaP ra Tomar decisiones, para identificar y 
establecer objetivos y prioridades de forma efectiva. 
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Visión: intuición o perspicacia para identificar una oportunidad o definir una estrategia 
de éxito.

Me llegaron a decir, con 28 años, que “era laboralmente vieja”. Aquello fue duro y me tuvo 
unos días perpleja sin saber muy bien qué hacer... 

Fue ahí cuando se abrió en mí la luz y dije: me considero una persona trabajadora, respon-
sable y bastante válida. Si ellos no me quieren, yo confío en mí lo suficiente para buscar 
un trabajo por mí misma. El siguiente curso que elegí fue “Estética”. Nada más acabar el 
curso, con algo de dinero que había recogido de los regalos de la comunión de mis hijos, 
compré los útiles imprescindibles, alquilé una pequeña habitación en una peluquería y “¡ya 
está!”, me convertí en una empresaria. A partir de ahí, jamás he vuelto a pensar en la idea 
de trabajar para otra persona.

josefa cobos - diesalud

El nuevo autónom@, llamémosle así, tiene que ser una persona abierta, que le guste el trato 
con la gente y paciente.

Abierta porque debe de estar preparado para cambiar, modelar o corregir maneras de 
trabajar, hábitos y forma de ser.

Tratar con la gente porque no te queda otra, trato continuo por teléfono, reuniones, mails, etc. 
Paciencia porque los clientes son la base de nuestro trabajo y hay que tener mucha pacien-
cia con ellos para que queden contentos.

rafael Porras - Webfera

fleXibilidad: capacidad para reaccionar y adaptarse a los cambios que se producen en 
su entorno y, fundamentalmente, en el mercado donde desarrollan su actividad.su entorno y, fundamentalmente, en el mercado donde desarrollan su actividad.

creaTreaTrea iVidad: como capacidad para generar nuevas ideas, nuevos métodos, nuevas so-
luciones, etc. Es una cualidad clave. 

Trata de ser diferente. No pares de formarte. Sé muy, muy, honesto y cumple tus compro-
misos.

josé joya - roadmap 

sociabilidad: Habilidad social para comunicarse y relacionarse con las personas del 
entorno, crear una red de contactos y despertar confianza y credibilidad entres sus inter-entorno, crear una red de contactos y despertar confianza y credibilidad entres sus inter-entorno, crear una red de contactos y despertar confianza y credibilidad entres sus inter
locutores.

buena comunicación: capacidad de expresión eficaz de información, opiniones, 
ideas, etc. 

educación: Hace referencia a la educación formal y al saber estar, cualidades necesarias 
para poder desenvolverse con éxito en diferentes ámbitos (social, profesional, institucional, 
etc.).

Y a estos 9 factores internos y externos, el Barómetro del emprendedor de éxito añade 4 
rasgos de personalidad adicionales:

• OPTIMISMO: Este rasgo permite juzgar los acontecimientos o las circunstancias en 
su aspecto más favorable.

Las personas optimistas ven en un problema una oportunidad, tienen una actitud 
proactiva y son más tenaces frente a un problema que las personas pesimistas.

• GENEROSIDAD: Rasgo que lleva a considerar que el éxito debe compartirse con el 
resto de la sociedad y que está en la base de la creciente defensa de la necesidad de apoyar la 
adopción de políticas de Responsabilidad Social Empresarial en la gestión del negocio con la 
finalidad de mejorar las condiciones de vida de su comunidad y crear riqueza a su alrededor.

• HUMILDAD: Rasgo psicológico que permite tener una actitud autocrítica constructi-
va y de aprendizaje permanente. 

La humildad permite rectificar, corregir, aceptar consejos, rodearse de buenos profesio-
nales. El resultado es que el proyecto se fortalece y ¡crece!.

• EQUILIBRIO: Alude a la fortaleza mental y a la resistencia emocional que permite 
mantener la serenidad en situaciones críticas o de altos niveles de estrés.

Las personas emprendedoras son capaces de encontrar este equilibrio y no se dejan ven-
cer por la presión de la dificultad de momentos concretos. 

¿Cómo no morir en el intento? … pues buscando el equilibrio en los estados de ánimo y me 
refiero con ello a que habrá momentos en que las cosas vayan bien, y no por eso te tienes 
que crecer, y habrá momentos en que las cosas no marchen bien, y no por ello tienes que 
deprimirte. Saber relativizar tus emociones es muy importante para el día a día. Todos los 
días marcarse unos objetivos reales y establecer tu planning de trabajo.

Alejandro Palomeque - Decoarte 

(…) Conocerse a uno mismo, saber qué “talento” y puntos fuertes son los que tienes y em-
pezar a potenciarlos y a enseñarlos a tus clientes.

miguel Ángel serralvo - con Talento

¿Qué piensas después de leer esto? ¿Te ves reflejad@ en el biotipo de la persona empren-
dedora? ¿Piensas que debes potenciar alguna faceta o cualidad?

Vamos a ayudarte a conocerte un poco mejor gracias a este test que mide tu capacidad Vamos a ayudarte a conocerte un poco mejor gracias a este test que mide tu capacidad V
emprendedora5:

5. Test extraído del libro titulado “Diagnóstico: soy emprendedor, ¿seré empresario?” proyecto elaborado conjunta-

mente por la Confederación de Empresarios de Málaga y la Cámara Oficial de Comercio, Industria y Navegación de 

Málaga. Año 2012. 
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Asigna una puntuación de “0” a “6” grados a cada una de las 60 frases que siguen a conti-
nuación. La puntuación “6” significa que la frase describe muy exactamente tu personalidad 
y la “0” quiere decir que no se corresponde con tus características. 

Primer bloQue 6 5 4 3 2 1 0

1. Me gusta hacer las 
cosas a mi manera

2. Tiendo a rebelarme 
contra mis profesores

3. Tengo la reputación 
de ser muy cabezota

4. Me gusta tomar la 
iniciativa, ser proactivo

5. Disfruto estando solo

6. Estoy acostumbrado a 
ser el líder del grupo

7. Me gusta la responsabilidad, 
no me pesa

8. Odio pedir ayuda

9. Me encanta tenerlo 
todo controlado

10. Para mí, la libertad 
personal es vital 

segundo bloQue 6 5 4 3 2 1 0

1. Soy muy tenaz

2. Termino mis trabajos aunque 
supongan mucho trabajo

3. Me esfuerzo y sacrifico en lo que 
haga falta para terminar mis tareas

4. Cuando un proyecto me 
interesa, necesito dormir menos

5. Si se ha de hacer una tarea, lo 
hago aunque no me resulte agradable

6. Tengo capacidad para 
concentrarme en mis deberes

7. Siempre tengo claro mis objetivos 
a la hora de conseguir algo 

8. Las actividades que 
pienso, las realizo

9. Analizo en qué me he 
equivocado y pienso en ello 

10. Tengo muchas ganas y 
necesidad de hacer cosas

Tercer bloQue 6 5 4 3 2 1 0

1. No me es complicado 
encontrar diferentes soluciones 
para un mismo problema

2. En ocasiones enfoco los 
problemas como retos personales

3. Tengo ideas nuevas, 
diferentes, en ocasiones locas

4. El cambio de centro educativo 
supone un trastorno para mi 

5. Soy muy curioso y me intereso 
por el funcionamiento de las cosas

6. Mi intuición nunca me falla 

7. Soy creativo, siempre 
veo nuevas utilidades o usos 
en los objetos comunes

8. Soy receptivo a las nuevas ideas

9. Tengo una imaginación 
desbordante 

10. Me divierte experimentar con 
nuevas formas de hacer las cosas

cuarTo bloQue 6 5 4 3 2 1 0

1. Cuando me decido, 
nada me detiene

2. Si existe algo que no hay 
forma de hacer, yo encontraré 
la manera de solucionarlo 

3. Estoy dispuesto a asumir 
sacrificios temporalmente 
para conseguir posibles 
beneficios a largo plazo

4. Me atrevo con cualquier 
situación. No tengo miedo a lo nuevo 

5. Soy una persona con 
determinación 

6. Generalmente estoy motivado. 
No me inunda la desgana

7. Soy muy tenaz y persistente. 
Hasta que lo consigo, no paro 

8. Soy optimista y positivo. 
¡Siempre positivo, nunca negativo!

9. Soy formal con los compromisos. 
No dejo tirado a nadie

10. Soy una persona ambiciosa
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QuinTo bloQue 6 5 4 3 2 1 0

1. A veces siento que estoy 
estancado. Mi vida es monótona

2. Disfruto descubriendo 
nuevas formas de hacer 
que sean poco usuales

3. Tengo mucha necesidad de 
experiencias y cosas nuevas

4. Vivo al máximo, a tope 

5. Si se ha de hacer una tarea, lo 
hago aunque no me resulte agradable

6. Las personas que asumen riesgos 
tienen más probabilidades de salir 
adelante que las que no se arriesgan

7. Me entrego en aquello 
que me agrada

8. Me gustaría apostar por 
una buena idea, aunque no 
fuese del todo segura 

9. Estoy dispuesto a 
afrontar el fracaso con tal de 
ampliar mis horizontes

10. Con tal de aprender cosas nuevas, 
frecuentemente entro en temas sobre 
los que no tengo conocimiento alguno

seXTo bloQue 6 5 4 3 2 1 0

1. Mi autoestima es elevada, 
como la de Cristiano Ronaldo

2. Tengo resistencia emocional, no 
me afecta que me den calabazas

3. Estoy seguro de mi mismo

4. Me veo con capacidad de 
afrontar cualquier situación

5. Siento que voy por delante de 
otras personas, soy muy sofisticado 

6. Confío plenamente 
en mis posibilidades

7. En cualquier situación, las 
circunstancias no me dominan

8. Cuando me comprometo con 
alguien no fallo, aunque la noche 
antes saliera de fiesta con los amigos

9. Me gusta aceptar riesgos y que 
mi vida cambie constantemente 

10. Tengo un potencial enorme

recuenTo ToTal de 
resPuesTas a cada grado 6 5 4 3 2 1 0

Haz un recuento de tus respuestas. 
¿Cuántas veces has contestado 
a cada grado en total?

CALCULA LA PUNTUACIÓN QUE HAS OBTENIDO EN EL TEST:
Para obtener tu puntuación en este test haz las siguientes multiplicaciones:

Número de respuestas al grado 6 x 6 = ………… puntos (a)

Número de respuestas al grado 5 x 5 = ………… puntos  (b)

Número de respuestas al grado 4 x 4 = ………… puntos  (c)

Número de respuestas al grado 3 x 3 = ………… puntos  (d)

Número de respuestas al grado 2 x 2 = ………… puntos  (e)

Número de respuestas al grado 1 x 1 = ………… puntos  (f)

Y, para obtener la puntuación total, suma los puntos obtenidos en cada grado:

+ (b) + (c) + (d) + (e) + (f) = ……………………. PUNTOS TOTALES 

Ahora sí, lee atentamente el comentario correspondiente al intervalo donde se encuen-
tra el número total de puntos que has obtenido en el test:

Tabla de inTerPreTación de resulTados

PunTuación comenTario

320 – 360 

Te consideras una persona con las características de independencia, iniciati-
va y disciplina que necesita un emprendedor@ de éxito. Cuando decides ha-
cer una cosa, no paras hasta conseguirla. Si optas por el autoempleo, tienes 
-en tu opinión- las características de personalidad que te llevarán al éxito. 
No descuides tus puntos débiles y trabaja sobre ellos. Los valores de esfuerzo 
y superación te guiarán en tu empeño.

280 – 319 

Aunque estés convencido de que tienes buenas habilidades para triunfar 
con tu propio negocio, convendría que te abrocharas el cinturón antes de 
despegar. Trabaja intensamente sobre la estructura de negocio e incrementa 
tu autoconocimiento sobre el negocio, en tanto te aventuras a desarrollar tu 
proyecto emprendedor. 

210 – 279 
De acuerdo, tienes potencial. Tómate tiempo para desarrollarte. Lee inten-
samente, asiste a talleres de desarrollo empresarial y habla con jóvenes em-
presarios para descubrir nuevos caminos y visiones del negocio.

120 – 209 

Precaución. Necesitas más empuje, autodisciplina y confianza para poder 
tirar adelante tu propio negocio. Mira la baja puntuación del test como un 
desafío para reforzar aquellos elementos de tu personalidad que necesita-
rás para auto-ocuparte exitosamente. Ánimo, con tesón podrás alcanzar las 
metas.

0 – 119 
Te animamos a que desarrolles tu creatividad, capacidad de asumir el ries-
go, aumentar tu empuje y autodisciplina. Hay que trabajar más duro estos 
aspectos.
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Principales derechos y deberes del autónom@
¿Quieres saber cuáles serían tus derechos como autónom@?

De nuevo nos remitimos al marco regulador vigente para exponértelos. Como autó-
nom@, la Ley del Estatuto de Trabajo Autónomo te reconoce derechos individuales y dere-
chos colectivos.

En cuanto a tus derechos colectivos, la mencionada Ley hace referencia a tu libertad 
para afiliarte a entidades que trabajan en la defensa de los derechos de los trabajadores en 
general, como pueden ser los sindicatos y las organizaciones empresariales, o del colectivo 
profesional concreto del que formas parte, como asociaciones profesionales. Igualmente, se 
te reconoce el derecho a fundar una asociación profesional y a participar en actividades 
colectivas de defensa de tus intereses profesionales.

En cuanto a los derechos individuales profesionales básicos, dicha Ley te reconoce de-
recho:

a) Al trabajo y a la libre elección de profesión u oficio. 

Tú eliges qué actividad económica quieres realizar, ¡faltaría más! 

No importa cuál sea el detonante o la circunstancia que motiven tu decisión de dar el 
salto a emprender por cuenta propia, lo importante es que te dediques a una actividad 
que te ilusione, en la que te sientas cómodo y te aporte la confianza y seguridad de ser 
un profesional competente que puede aportar un valor diferencial. Esa será tu ventaja 
competitiva como veremos en el siguiente capítulo. 

b) A la libertad de iniciativa económica y derecho a la libre competencia.

Jamás debes perder de vista cómo funciona el mercado en el que se enmarque la ac-
tividad económica que has decidido emprender. Estar atento al funcionamiento de tu 
mercado y a los posibles cambios que puedan producirse en él es una regla de oro.

No obstante, y dentro de estos límites, ser autónom@ te aporta libertad para establecer 
tus reglas de juego.

c) A la propiedad intelectual sobre tus obras o prestaciones protegidas en el caso de que 
como resultado de tu actividad, por ejemplo, des lugar a la creación de diseños, publica-
ciones, obras artísticas.

Por su parte, en el ejercicio de tu actividad profesional la Ley del Estatuto de Trabajo Au-
tónomo también te reconoce derechos fundamentales que debes conocer. Son los siguientes:

a) A la igualdad ante la ley y a no ser discriminado.

b) A no ser discriminado por razones de discapacidad.

c) Al respeto de tu intimidad, dignidad y a la protección frente al acoso por razón de sexo 
o por cualquier otra circunstancia personal o social.

d) A tu formación y readaptación profesionales.

e) A tu integridad física y a una protección adecuada de tu seguridad y salud en el tra-
bajo.

f) A la percepción puntual de la contraprestación económica convenida por el ejercicio 
profesional de tu actividad. 

g) A la conciliación de tu actividad profesional con tu vida personal y familiar.

h) A la asistencia y prestaciones sociales suficientes ante situaciones de necesidad, de 
conformidad con la legislación de la Seguridad Social.

i) Al ejercicio individual de las acciones derivadas de tu actividad profesional.

j) A la tutela judicial efectiva de tus derechos profesionales, así como al acceso a los me-
dios extrajudiciales de solución de conflictos.

Y respecto a tus obligaciones …

Siempre que hablamos de derechos, hay que hablar de deberes u obligaciones. 

En este caso, el Estatuto del Trabajo Autónomo contempla los siguientes deberes profe-
sionales básicos:

a) Cumplir con las obligaciones derivadas de los contratos que firmes con tus clientes y 
proveedores.

b) Cumplir con las obligaciones que establece la normativa en materia de seguridad y 
salud laborales.

Hace ya más de 6 años decidí emprender mi aventura como autónoma porque sentía que 
tenía la necesidad de hacer las cosas a mi manera. Había trabajado en diversas empresas y 
siempre tenía la misma inquietud: saber qué se sentía al tener tu propio negocio. A día de 
hoy no puedo estar más feliz de la decisión que tomé. Fue una decisión tomada por puro 
convencimiento. Ya desde pequeña tenía la vena emprendedora bien marcada. En verano, 
con apenas 8 años montaba un restaurante para mis padres en mi propia terraza. Ellos co-
cinaban y yo les servía en una mesa decorada con flores, hacía el menú en cartulina, ponía 
velitas, y les servía la comida que ellos mismos habían preparado. El negocio era redondo, 
porque al final les pasaba la cuenta y encima me pagaban gustosamente, je, je. ¡Menudos 
clientes! Ojalá tuvieran todas las empresas clientes como esos...

Mamen Sendra - Tu Autobiografía 

Ser autónom@ te da una gran flexibilidad en muchos aspectos, como los relacionados 
con la planificación de la actividad, de estrategia, de productos y servicios, de elección de 
mercado, y también proporciona agilidad en la toma decisiones, o en la reacción ante el 
mercado.

josé joya - roadmap 
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c) Afiliarte a la Seguridad Social, cotizar y comunicar cualquier variación en tus datos, 
así como el cese o baja de tu actividad. En caso de que decidas incorporar personal a tu 
negocio, también tienes la obligación de afiliar a tus trabajadores, comunicar las varia-
ciones que pudiesen producirse en sus datos o en su situación y comunicar su baja si 
finaliza la relación laboral. Lo veremos en detalle en el siguiente capítulo.

d) Cumplir con las obligaciones fiscales y tributarias que la Ley establece para los autó-
nom@s y que abordaremos en los siguientes capítulos.

e) Cumplir con las normas deontológicas aplicables a tu profesión. Obligación que afecta 
a determinados colectivos profesionales, como periodistas, médicos, etc. 

Ventajas y desventajas respecto a constituir una 
sociedad

Antes de iniciar una actividad profesional por cuenta propia, querrás saber si te convie-
ne más darte de alta como autónom@ o, en cambio, si la mejor opción para ti es crear algún 
tipo de sociedad.

Nuestra recomendación general es:

Si te aventuras por primera vez como emprendedor@, comienza por darte de alta como 
autónom@ y tómate un tiempo razonable (1 o 2 años) para evaluar la buena marcha, es decir 
la viabilidad, de tu actividad. 

Sin embargo, si te encuentras en alguna de las siguientes situaciones te recomendamos 
crear una sociedad:

• Cuando no estás solo, es decir, si has decidido asociarte con otra persona para empren-
der un proyecto empresarial en común. En este caso puede interesarte crear una socie-
dad limitada o anónima unipersonal y, así, mantendrías el control absoluto del capital 
social.

• Si tu proyecto empresarial requiere una cuantiosa inversión económica: Si recurres 
a solicitar financiación bancaria o acceder a subvenciones públicas, suele ser habitual 
que tanto entidades bancarias como Administraciones Públicas exijan la constitución de 
una sociedad para conceder financiación o que, sin llegar a exigirlo como requisito, este 
hecho sea mejor valorado por dichas entidades.

• Si tu negocio está registrando beneficios considerables: la constitución de la sociedad 
puede presentar un escenario fiscal más ventajoso.

• Si tus principales competidores en el mercado son sociedades y quieres ofrecer una 
imagen similar a tus clientes para transmitirle confianza o solidez de tu proyecto.

• Si tu actividad profesional se rige por una normativa específica que te obligue a cons-
tituirte bajo alguna forma de sociedad. 

• Si en el ejercicio de tu actividad profesional estás incurriendo en deudas con tus pro-
veedores o con entidades financieras ya que, constituyendo una sociedad, estarás prote-
giendo tu patrimonio personal en caso de llegar a situaciones de insolvencia6. 

En resumen, los factores que te recomendamos barajar a la hora de tomar la decisión de 
darte de alta como autónom@ o constituir una sociedad son los siguientes:

• Cuantía de la inversión necesaria para arrancar tu proyecto empresarial

• Números de socios implicados en el proyecto

• Capital social 

• Imagen que quieres transmitir a tu competencia y a tus clientes 

• Fiscalidad aplicable 

• Responsabilidad frente a posibles acreedores 

• Posibilidad de acceder a concursos y subvenciones públicas 

• Exigencias normativas específicas que afecten a tu actividad 

• Complejidad y coste de los trámites administrativos

Recuerda que si optas por constituir una sociedad, es decir siendo empresari@ autó-
nom@ societario, cotizarías a la Seguridad Social como autónom@ pero ostentando el cargo 
de Administrador de la sociedad. Por tanto, no se incrementaría el coste de tu cuota a la 
Seguridad Social.

En el siguiente cuadro recogemos los principales tipos de sociedades. Hay más tipos y en 
la sección “Crear una empresa” del portal web del Centro de Información y Red de Creación 
de Empresas (CIRCE), perteneciente al Ministerio de Industria, Energía y Turismo, puedes 
ver una versión ampliada de este cuadro que recoge todas las opciones posibles de formas 
societarias:

6. No obstante, los promotor@s de una sociedad ejercen como Administador@s y, necesariamente, autónom@s. Con 

lo cual, la ventaja de no responder a las deudas con el patrimonio personal se difumina o desvanece en cierto modo.

¿Para ser autónom@?... lucha, constancia, trabajo y profesionalidad en lo que ofrezcas. 
Eso marcará la diferencia. Ah!!! Y mucha paciencia!

noelia alvilés e isabel alba, albilés comunicación
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PRPRP INcIPALES TIPOS DE SOcIEDADES

TiPo de emPresa nº socios caPiTal resPonsabilidad 

Sociedad de 
Responsabilidad 
Limitada

Mínimo 1 Mínimo 3.000 euros
Limitada al 
capital aportado 
en la sociedad

Sociedad Anónima Mínimo 1 Mínimo 60.000 euros
Limitada al 
capital aportado 
en la sociedad

Sociedad de 
Responsabilidad 
Limitada Laboral

Mínimo 3 Mínimo 3.000 euros
Limitada al 
capital aportado 
en la sociedad

Sociedad Anónima 
Laboral Mínimo 3 Mínimo 60.000 euros

Limitada al 
capital aportado 
en la sociedad

Sociedad Cooperativa

Cooperativas 1er 
grado: Mínimo 
3 - Cooperativas 2º 
grado: 2 cooperativas

Mínimo fijado en 
los Estatutos

Limitada al 
capital aportado 
en la sociedad

Fuente: Centro de Información y Red de Creación de Empresas (CIRCE)

Ventajas de ser autónom@ 
Hoy por hoy, darte de alta como autónom@ te aporta las siguientes ventajas:

La principal y más destacada: tendrás el control total de tu actividad profesional o de tu 
negocio.

• Es el modo más fácil, rápido y barato de iniciar una actividad profesional por cuenta 
propia. Por estas razones, esta opción de autoempleo es adecuada si emprendes en solita-
rio o, inclusive, si vas a contar con pocas personas contratadas. 

En el siguiente capítulo explicamos cuáles son los pasos necesarios para realizar el trá-
mite de darte de alta como autónom@. Podrás comprobar que este proceso se ha facilita-
do y agilizado considerablemente gracias a internet. 

Y, si dispones de un certificado digital de usuario expedido por la Fabrica Nacional de Y, si dispones de un certificado digital de usuario expedido por la Fabrica Nacional de Y
Moneda y Timbre (FNMT) puedes hacerlo desde casa, con lo cual te ahorrarás tiempo en 
desplazamientos y en espera en colas y gastos de asesoría. 

Además, puedes acudir a cualquier Punto de Asesoramiento e Inicio de Tramitación (PAIT), 
como la CEM, en el que podrán darte de alta como autónom@ vía telemática. Si te sientes 
inseguro, con el apoyo de un profesional dar ese paso es una buena opción.

• Dándote de alta como autónom@ puedes ejercer tu actividad profesional de manera 
inmediata, ya que no requiere un proceso de constitución previo. Es la opción de auto-
empleo que presenta la tramitación más rápida y sencilla. 

inconvenientes de ser autónom@ 
Las monedas tienen cara y cruz. 

Y constituirse en autónom@, si lo comparamos con la opción de constituirse como so-
ciedad, presenta un inconveniente respecto al riesgo patrimonial que se asume en caso de 
que el negocio no vaya bien e incurra en deudas derivadas del ejercicio de la actividad pro-
fesional. 

En estos casos, los autónom@s deben responder con su patrimonio personal ya que no 
existe diferencia entre el patrimonio de la empresa o negocio y el patrimonio personal como 
avanzábamos anteriormente:

Pero, ¿y si el negocio va bien? En este caso, también tendría inconvenientes seguir ejer-Pero, ¿y si el negocio va bien? En este caso, también tendría inconvenientes seguir ejer-Pero, ¿y si el negocio va bien? En este caso, también tendría inconvenientes seguir ejer
ciendo la actividad en régimen de autónom@ pues pagarías más impuestos que si te consti-
tuyes en sociedad. En concreto, se establece que a partir de 45.000€ de beneficios al año la 
opción de constituir una sociedad es altamente recomendable.

Otro inconveniente: si quisieras dar trabajo a tus familiares más próximos, no podrías 
hacerle un contrato laboral sino que estarían obligados a trabajar contigo dándose de alta 
también como autónom@s. Esta limitación afecta a tus familiares de “hasta segundo grado 
de consanguinidad”:

¡Me gusta ser mi propia jefa! Puedo usar mi creatividad, yo gestiono mi día a día y no 
tengo que someterme a horarios impuestos. Disfruto de la agradable sensación de que 
cada día es un reto a superar, tengo la sensación de que m vida está en mis manos, todo 
depende de mí.

josefa cobos - diesalud

Asumes responsabilidades, riesgos económicos y en cierto modo “te encuentras solo ante 
el peligro”.

Alejandro Palomeque - Decoarte
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Casos especiales: el autónom@ dependiente
Como avanzábamos en apartados anteriores, los TAED – trabajadores autónom@s eco-

nómicamente dependientes – han recibido reconocimiento y atención por primera vez con 
la aprobación de la Ley del Estatuto del Trabajo Autónomo en 2007 donde define este colec-
tivo como aquellos trabajadores autónom@s que realizan su actividad económica o profesio-
nal para una empresa o cliente del que percibe al menos el 75% de sus ingresos.

Por tanto, el TAED debe ejecutar de forma habitual, personal y directa su actividad pro-
fesional para el mismo cliente. No puede tener personal contratado o asalariado ni puede 
subcontratar la realización de los trabajos a terceras partes. Y, además, debe contar con los 
recursos materiales e infraestructura propios necesarios para poder realizar su actividad 
profesional en las condiciones adecuadas. 

Para tener la consideración de TAED es necesario:

1.º Que el TAED comunique a la empresa o cliente esta circunstancia.

Y, para verificar que esta circunstancia es cierta, la empresa puede requerir al TAED 
que acredite que efectivamente se encuentra en esa situación de dependencia económica 
solicitándole, por ejemplo, la entrega de documentación que ofrezca información acerca del 
origen y cuantía de sus ingresos (certificados expedidos por la Agencia Estatal de Admi-
nistración Tributaria, copia de la declaración del Impuesto sobre la Renta de las Personas 
Físicas, etc.) 

2.º Que ambas partes firmen un contrato escrito donde se describa el objeto y alcance 
de la relación. 

3.º Que dicho contrato sea debidamente depositado y registrado en el Registro de Con-
tratos de Trabajadores Autónom@s Económicamente Dependientes acudiendo a la Oficina 
Pública de Empleo Estatal correspondiente antes de que transcurran diez días hábiles desde 
la fecha de la firma.

Esta gestión puede hacerse vía telemática. 

Una vez que el TAED registra el contrato debe comunicarlo a su cliente. Para ello dispo-
ne de cinco días hábiles desde el registro en la Oficina Pública de Empleo Estatal. 

Si transcurren quince días hábiles desde la firma del contrato y el TAED no ha comuni-
cado a su cliente que ha realizado el registro en la Oficina de Empleo, el Estatuto del Trabajo 
Autónom@ deposita la responsabilidad de registrar el contrato en el cliente. Y, para ello, 
dispondrá de diez días hábiles. 

Veamos qué aspectos mínimos obligatorios debe recoger este contrato entre el TAED y 
su principal cliente:

• Identificación de las partes que conciertan el contrato.

• Precisión de los elementos que configuran la condición de económicamente depen-
diente del trabajador autónom@ respecto del cliente con el que contrata.

• Objeto y causa del contrato.

• Descripción del régimen de la interrupción anual de la actividad, del descanso sema-
nal y de los festivos, así como la duración máxima de la jornada de la actividad, inclu-
yendo su distribución semanal si ésta se computa por mes o año.

• Acuerdo de interés profesional que, en su caso, sea de aplicación.

Al analizar la figura del TAED son numerosas las referencias a los “falsos autónom@s” 
y a la necesidad de evitar el fraude que consiste en enmascarar una relación laboral que a 
todos los efectos sería objeto de contratación por cuenta ajena.

este fraude está tipificado como infracción grave y, en caso de ser detectado, la 
empresa puede ser sancionada con una multa económica que oscila entre 626 y 
6.250 euros 

 
Entonces, ¿cuál es la principal diferencia entre los TAED y estos falsos autónom@s? La 

diferencia principal es la libertad de los primeros en la gestión de su actividad, independen-
cia tanto en términos organizativos y de gestión como en términos operativos. 
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Querido compañero, este mundo marcará un antes y un después en tu vida. Una vez que 
des este paso, ya nada será igual porque todo será mucho más gratificante. Nunca habías 
imaginado que te haría tanta ilusión vender, conocer gente, descubrir cosas sobre tu sec-
tor, porque nunca antes habías vivido con una pasión desmedida tu profesión.  Este es 
el principio de un magnífico sueño, sé paciente, da los pasos correctos y no hagas que tu 
sueño se convierta en tu pesadilla por marcarte objetivos inalcanzables. Esto es una aven-
tura, disfruta del viaje sin obsesionarte con el destino.

Mamen Sendra Tu Autobiografía 

Al leer “Sí, quiero” nuestra imaginación viaja rápidamente a una escena en la que dos 
personas contraen matrimonio.

Esa breve formula de aceptación nos hace pensar en la formalización de una relación 
basada en el amor, en el compromiso entre dos personas que quieren estar unidas el resto 
de sus vidas, algo así como…

—¿Has venido aquí a constituirte como trabajador por cuenta propia sin ser coaccionado, 
libre y voluntariamente?

—Sí, vengo libremente.

—¿Estás decidido a ejercer tu actividad por cuenta propia dedicándole tus conocimientos, 
tu esfuerzo, tu creatividad, tus recursos … adoptando a partir de ahora el modo de vida pro-
pio del autónom@ durante el máximo tiempo posible?

—Sí, estoy decidido. (Silencio)

sÍ, Quiero.
¿Cómo me 

Constituyo Como 
autónom@?

nstituyo 
autónom@?

nstituyo C
autónom@?

Co
autónom@?

omo 
autónom@?

mo 
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—Así pues, ya que quieres constituirte como autónom@, vete de aquí y dirígete a las ofi-
cinas de la Agencia Tributaria, de la Seguridad Social, de tu Ayuntamiento, de la Inspección 
de Trabajo y comunícales tu decisión en la forma y tiempo adecuados. Hijo, yo sólo puedo 
darte mi bendición.

emPeCemos Por la idea y su
ViaBilidad: el Plan de emPresa

Pero antes de adentrarnos en la explicación de los trámites obligatorios para poder ejer-Pero antes de adentrarnos en la explicación de los trámites obligatorios para poder ejer-Pero antes de adentrarnos en la explicación de los trámites obligatorios para poder ejer
cer una actividad económica por cuenta propia, debemos parar unos instantes y dedicar un 
espacio a la reflexión, a la planificación y a la previsión.

Estas tres operaciones intelectuales son las protagonistas para poner a prueba tu idea de 
negocio y comprobar su viabilidad.

Si has llegado a este capítulo y aún no has reflexionado acerca de la viabilidad de tu idea, 
te invitamos a hacerlo con nosotros mostrándote cómo hacer el plan de empresa, también 
conocido como plan de negocio.

Te va a resultar muy útil tanto en este momento, que aún no has dado el paso de consti-
tuirte oficialmente como autónom@, como también más adelante cuando tu negocio ya esté 
en funcionamiento.

Puedes localizar información y documentación que te será muy útil para elaborar tu 
Plan de Empresa si accedes a la sección “El baúl del emprendedor” de la página web del club 
de Emprendedores de Málaga:

http://clubemprendedoresmalaga.es

La Dirección General de Industria y de la Pequeña y Mediana Empresa (DGIPYME) a 
través de su portal web, pone a disposición de los usuarios que lo deseen una herramienta 
gratuita que permite elaborar el plan de empresa, analizar tu idea de negocio, así como eva-
luar su viabilidad técnica, económica y financiera.

Puedes acceder desde la siguiente dirección:

http://planempresa.ipyme.org/Paginas/Home.aspx

Únicamente es necesario rellenar un sencillo y breve formulario de registro para poder 
acceder al entorno y crear el plan de empresa. 

Igualmente, puedes acudir a la Confederación de Empresarios de Málaga y a la Cámara 
Oficial de Comercio, Industria y Navegación de Málaga donde pueden informarte, asesorar-Oficial de Comercio, Industria y Navegación de Málaga donde pueden informarte, asesorar-Oficial de Comercio, Industria y Navegación de Málaga donde pueden informarte, asesorar
te y ofrecerte la posibilidad de asistir a jornadas, talleres y cursos que te permitirán adquirir 
conocimientos para abordar la elaboración de tu Plan de Empresa.

¿Qué es un plan de empresa y para qué me sirve?
Un plan de empresa es un documento escrito tipo memoria que se utiliza para describir 

y analizar exhaustivamente una idea de negocio.

La información que se plasma en el plan de empresa permite:

• Conocer de forma específica y detallada la idea de negocio. 

• Evaluar la viabilidad de la idea de negocio desde diferentes perspectivas: ¿es realiza-
ble?, ¿responde a una necesidad del mercado?, ¿hay demanda?, ¿me resultará rentable? Por 
tanto, el plan de empresa permite evaluar respondiendo a los anteriores interrogantes:

- La viabilidad técnica 
- La viabilidad comercial 
- La viabilidad financiera

• Planificar el proceso de puesta en marcha: diseñar la estrategia global identificando las 
actuaciones que es necesario llevar a cabo para lograr el objetivo.

Este proceso de planificación te ayudará a identificar qué actividades deberás realizar, 
cómo, cuándo y en qué orden, así como los recursos con los que necesitas contar para con-
vertir una idea en una empresa, una ilusión en una realidad.

Escanea este código con tu 
móvil para acceder al enlace.

¿Mi consejo? ... Realiza un plan de negocio aunque sólo te sirva para pedir subvenciones 
o ayudas.

rafael Porras - Webfera 

Escanea este código con tu 
móvil para acceder al enlace.



~ 38 ~ ~ 39 ~ 

¿Qué conTenidos debería Tener mi Plan de emPresa?

Te ofrecemos una propuesta de índice como referente para elaborar tu plan de negocio:

1. resumen ejecutivo

2. Presentación del proyecto

 2.1. Origen y evolución del proyecto

 2.2. El equipo promotor

 2.3. La Idea

3. Estudio de Mercado

 3.1. Macroentorno

 3.2. Microentorno

4. estrategia de marketing y comercial

 4.1. Estrategia de producto

 4.2. Localización del negocio

 4.3. Estrategia de precios

 4.4. Estrategia de comunicación

 4.5. Estrategia de ventas y distribución

5. Producción y recursos Humanos

 5.1. Legislación aplicable

 5.2. Proceso productivo

 5.3. Proveedores

 5.4. Recursos humanos

 5.5. Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

 5.6. Calidad y PRL

6. análisis económico financiero 

 6.1. Plan de inversiones

 6.2. Plan de financiación

 6.3. Cuenta de resultados

 6.4. Cash flow

 6.5. Balance

 6.6. Análisis de ratios

7. análisis dafo

Como puedes observar, abarca todos los aspectos sobre los que se debe reflexionar y 
recopilar información para poder evaluar la viabilidad de la idea de negocio. Sin embargo, 

dependiendo de tu idea de negocio habrá apartados que no tendrás por qué contemplar. Por 
ejemplo, si emprendes en solitario podrás obviar el bloque destinado a describir los recursos 
humanos necesarios, la política de selección de personal, etc.

Puede parecerte imposible en este momento, pero te aseguramos que si tu idea de ne-
gocio tiene ya cierta madurez, ya conoces y dispones (o sabes dónde encontrar) de la infor-
mación necesaria para dar contenido a cada apartado del plan de empresa. Sólo se trata de 
recogerla en un único documento dándole coherencia.

A continuación te recomendaremos qué contenido debes incluir en cada apartado:

1. resumen ejecuTiVo

Orientaciones:

 Te recomendamos que dejes la redacción de este apartado para el final. 

 Se trata de un resumen o síntesis de tu proyecto empresarial (o profesional) y te ven-
drá bien tener visión de conjunto para poder redactarlo.

 Debe ofrecer información sobre los aspectos más importantes, destacados y diferen-
ciales de tu proyecto. Y, ante todo, debe despertar el interés por leer el resto así que 
redáctalo de forma atractiva, breve y directa.

2. PresenTación del ProyecTo

2.1. ORIGEN Y EVOLUCIÓN DEL PROYECTO

Orientaciones:

 El contenido de este apartado debería responder a las siguientes preguntas:

 ¿Por qué y cómo se te ocurrió tu idea de negocio?

 ¿En qué situación se encuentra tu idea en el momento en que elaboras el plan de em-
presa?

 ¿Qué pasos has dado hasta el momento para hacer realidad tu idea de negocio?

2.2. EL EQUIPO PROMOTOR

Orientaciones:

 Si emprendes en solitario, preséntate, describe tu experiencia, conocimientos, y cómo 
contribuyen estos aspectos a la viabilidad de tu idea.

 Y, si sois varios socios, describiros tanto individualmente como en grupo destacando el 
valor que aporta al proyecto la complementariedad de vuestros perfiles.

2.3. LA IDEA / PRODUCTO Y SERVICIO

Orientaciones:

 ¿Cuál es el producto que vas a comercializar o el servicio que vas a prestar?

 ¿Qué necesidad detectada por ti en el mercado va a cubrir?

 ¿Cuál es su valor diferencial? ¿Qué novedad aporta con respecto a productos o servi-
cios ya existentes en el mercado?
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 ¿Cuál será el modelo de negocio que adoptarás?

 ¿De dónde provienen los ingresos?

3. esTudio de mercado

3.1. MACROENTORNO

Orientaciones:

 En este apartado, no escatimes esfuerzos.

 Ofrece información que permita conocer cuáles son las características de tu mercado 
objetivo y qué tendencias pueden observarse en él. Es importante que diferencies en-
tre los factores sociales, económicos, legales y ambientales que pueden condicionar tu 
actividad y que se enmarcan en tu macroentorno, así como que delimites claramente 
los factores innovaciones, estacionalidad de la demanda…

3.2. MICROENTORNO

Aquí se trata de que intentes conocer los siguientes aspectos: 

 - Clientes

 - Competencia

 - Canales de distribución

 - Proveedores

 - Vamos a verlos uno a uno:

- clientes

Orientaciones:

• ¿Quién es tu cliente objetivo o target? ¿Son personas? ¿Son pymes? ¿U organismos?

• ¿Qué tamaño tiene tu mercado potencial?

• ¿Cuál es el perfil medio de tu clientela? Si son personas: edad, sexo, nivel económico, 
nivel cultural, ubicación, estilo de vida, gustos, motivo y capacidad de compra. Y, si 
son autónom@s, pymes u organismos, indica cómo son: facturación, funcionamiento, 
hábitos de compra y criterios de selección de proveedores.

• ¿Cómo compran tus clientes? ¿Compran en una época del año determinada?

• ¿Cómo pagan? ¿Al contado o a plazos?

• ¿Cuántos clientes estimas que debes tener mensualmente?

• ¿Qué volumen de compra deberían tener tus clientes?

- la competencia

Orientaciones:

Describe tu competencia e identifica cuáles son sus puntos fuertes y sus debilidades:

• ¿Quién ofrece tu mismo producto o servicio?

• ¿Hay algún líder que sea referencia en el mercado?

• ¿Dónde se encuentran?

• ¿Cómo son? ¿Cuál es su tamaño? ¿Cuánto tiempo llevan en el mercado?

• ¿Cómo funcionan? ¿Cuál es su relación calidad – precio? 

• ¿Cómo venden? ¿Hacen promociones? ¿Hacen publicidad?

• ¿Cómo te quieres posicionar respecto a tu competencia? ¿Qué ventajas quieres desta-
car frente a tu competencia? (mejor servicio, menor precio, más innovación, etc.)

No te engañes, siempre hay competencia directa o indirecta. No caigas en el error de 
pensar que eres el único que ofrece tu producto o servicio en el mercado.

- canales de distribución

Orientaciones:

Describe si, para comercializar tu producto o prestar tu servicio, necesitas distribuido-
res:

• ¿Qué ruta debe recorrer tu producto o servicio para llegar a tus clientes?

• ¿Hay intermediarios en ese camino? ¿Quiénes son? ¿Cómo son? ¿Dónde se encuen-
tran?

• ¿Qué comisiones te cobrarán? ¿Ofrecen facilidades? ¿Trabajan en régimen de exclusi-
vidad?

• ¿En tu mercado hay prescriptores que influyen en la decisión de compra de tus clien-
tes? ¿Quiénes son? ¿Dónde están? ¿Cómo son?

- Proveedores

Orientaciones:

• ¿Quiénes serán tus proveedores? ¿Qué criterios tomarás de referencia para decantar-
te por unos proveedores u otros?

• ¿Cuáles son sus precios? ¿Qué margen te permite obtener? ¿Qué relación tendrás con 
tus proveedores? ¿Qué condiciones de compra te imponen (cantidad mínima, importe, 
etc.)? ¿Acuerdos de exclusividad? ¿Negociación de condiciones de pago ventajosas?

4. esTraTegia de marKeTing y comercial

4.1. ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Orientaciones:

Describe las características de tu producto o servicio tratando de contestar a:

• ¿Cómo es tu producto o servicio? ¿Ofreces varias líneas de producto o servicio? 

• ¿Qué características técnicas tiene tu producto? ¿Envases? ¿Etiquetado? ¿Diseño? ¿Tec-
nología?

• ¿Ofreces servicios complementarios? (información, instalación, reparaciones, mante-
nimiento, entrega a domicilio, etc.)

• ¿Cuál será tu relación calidad – precio? ¿y tu estrategia de calidad?

• ¿Cuál será tu nombre comercial o marca? ¿Por qué? ¿Qué imagen quieres transmitir a 
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través de tu marca?

4.2. LOCALIZACIÓN DEL NEGOCIO

Orientaciones:

Si las características de tu local y su ubicación en una localidad son factores importantes 
para la viabilidad de tu negocio, responde a:

• ¿Cuáles son las características de tu local? ¿Dimensiones? ¿Se sitúa en una zona comer-
cial relevante? ¿Está bien comunicado? ¿Es de fácil acceso?

• ¿Por qué es un local idóneo para tu negocio?

• ¿Es de tu propiedad? ¿Lo vas a comprar o a alquilar?

• ¿Está adaptado o reformado para cumplir los requisitos de la normativa que se aplica 
en tu actividad? ¿Necesitarás reformarlo? ¿Qué reformas? ¿Cuál será el coste de las 
obras?

• ¿Tu local está cerca de tus proveedores? ¿Y de tus clientes?

4.3. ESTRATEGIA DE PRECIOS

Orientaciones:

Explica el precio de tu producto o servicio y compáralo con el de tu competencia:

• ¿Cuál será el precio de cada tipo o línea de producto o servicio que ofreces? 

• ¿El precio cubrirá tus costes? ¿Tendrás margen suficiente para que el negocio sea via-
ble? ¿Y para que el negocio sea rentable?

• ¿Cuáles son los precios de tu competencia?

 • ¿Ofrecerás promociones y descuentos? ¿Cuáles?

4.4. ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN

Orientaciones:

En este punto describe las acciones de comunicación, publicidad, promoción y relaciones 
públicas que tienes previsto realizar para lanzar tu negocio y, posteriormente, cuando tu 
negocio ya esté en marcha:

• ¿Qué acciones de comunicación realizarás y en qué medios de comunicación te quie-
res dar a conocer para promocionar tu negocio en la fase de lanzamiento? ¿Y poste-
riormente?

• ¿Qué imagen quieres transmitir a través de tu logotipo o tu nombre comercial? 

• ¿A qué tipo de eventos tienes previsto asistir para dar visibilidad a tu negocio (ferias, 
congresos, etc.)? 

• ¿Qué instrumentos de promoción tienes previsto utilizar? (folleto, catálogo, etc.)

• ¿Vas a realizar campañas de promoción? ¿Ofertas? ¿Descuentos? ¿Regalos?

• ¿Qué acciones realizarás para fidelizar a tus clientes?

No olvides pensar en el marketing digital: una página web atractiva, presencia e inte-
racción en redes sociales, crear un blog, etc. Todas estas estrategias de marketing en internet 
te ofrecen posibilidades muy interesantes sea cual sea tu actividad.

4.5. ESTRATEGIA DE VENTAS Y DISTRIBUCIÓN

Orientaciones:

• ¿Vas a asumir tú las labores comerciales o contarás con un equipo de comerciales? 

• ¿Cómo van a trabajar tus comerciales? ¿Objetivos de venta? ¿Comisiones? 

• ¿Venderás tu producto o servicio directamente a tus clientes o intervienen interme-
diarios en la venta? ¿Distribuidores? ¿Representantes? ¿Agentes comerciales?

• ¿En tu mercado hay prescriptores que influyen en la decisión de compra de tus clien-
tes? ¿Te darás a conocer entre ellos?

5. Producción y recursos Humanos

5.1. LEGISLACIÓN APLICABLE

Orientaciones:

En el caso de que exista alguna normativa específica que debas cumplir para poder de-
sarrollar tu actividad deberías dar contenido a este punto contestando a:

• ¿Qué legislación debes cumplir para poder desarrollar tu actividad empresarial o pro-
fesional?

• ¿Cómo cumplirás la Ley de protección de datos de carácter personal?

• ¿Y la normativa en materia de prevención de riesgos laborales, seguridad e higiene?

5.2. PROCESO PRODUCTIVO

Orientaciones:

• Para poder vender tus productos, ¿necesitas crearlos o fabricarlos?

• En el caso de los servicios, ¿cómo debes organizarte para prestar tus servicios?

• ¿Cuánto tiempo dura el proceso de creación o fabricación? ¿Qué fases o qué tareas 
implica?

• ¿Tramitarás la obtención de alguna certificación en materia de calidad o medioam-
biental?

• ¿Cuál es tu capacidad productiva? 

• ¿Te apoyarás o necesitarás la tecnología para producir tus productos o prestar tus ser-
vicios? ¿Aplicaciones informáticas de gestión empresarial?

• Intenta hacer un mapa de proceso. Que, ¿qué es? Muy sencillo, verás: Se trata de di-
bujar el proceso que seguirás para vender tus productos o prestar tus servicios. Por 
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ejemplo, desde que recibes la materia prima hasta que la empaquetas y la envías a tu 
cliente, ¿qué procesos intervienen?: gestión de compras, almacenaje y stock, produc-
ción/prestación del servicio, gestión de I + D, marketing, gestión y control informático, 
etc.

5.3. PROVEEDORES / STOCKS

Orientaciones:

Describe quienes serán tus proveedores y cuál será tu estrategia de aprovisionamiento:

• ¿Quiénes serán tus proveedores? ¿Cuáles son sus precios? ¿Qué margen te permite ob-
tener?

• ¿Qué relación tendrás con tus proveedores? ¿Qué condiciones de compra te imponen 
(cantidad mínima, importe, etc.)? ¿Acuerdos de exclusividad? ¿Negociación de condi-
ciones de pago ventajosas?

• ¿Tienes que gestionar un stock de mercancía o de productos? ¿Cómo lo harás? ¿Necesi-
tarás aplicaciones informáticas para gestionar tu stock?

• ¿Qué criterios tomarás de referencia para decantarte por unos proveedores u otros?

5.4. RECURSOS HUMANOS

Orientaciones:

Si vas a contar con personal en tu negocio, describe qué personal necesitas, que tareas 
asumirán y cuál será la política de contratación de personal:

• ¿Qué tareas vas a asumir tú como titular del negocio?

• ¿Vas a necesitar contratar personal? ¿Cuánto personal? ¿Para qué puestos? ¿Cuáles se-
rán sus funciones? 

• ¿Qué tipo de contrato tienes previsto hacer? ¿Duración de la jornada? ¿Retribución 
salarial?

• ¿Vas a seleccionar tú a tu personal o te vas a apoyar en los servicios de una empresa 
especializada?

5.5. RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL (RSE)

Orientaciones:

• ¿Qué medidas de Responsabilidad Social Empresarial adoptarás tanto a nivel de ges-
tión interna de tu negocio como a nivel externo?

• ¿Cuál será tu posicionamiento respecto a los principales problemas económicos, socia-
les y medioambientales actuales? ¿Cómo contribuirás a la mejora de tu entorno próxi-
mo y de tu comunidad?

• ¿Adoptarás una posición activa respecto a la mejora de la situación de determinados 
colectivos sociales (infancia, tercera edad, población discapacitada, etc.)

• ¿Qué medidas adoptarás para que tu actividad no tenga impacto medioambiental ne-
gativo?

5.6. CALIDAD Y PRL

Orientaciones:

• ¿Qué medidas de aseguramiento de la calidad adoptarás tanto en la gestión de tu ne-
gocio como en el proceso de producción de tu producto/servicio?

• ¿Vas a implantar un sistema de gestión de la calidad acreditado (EFQM, ISO, …)?

• ¿Pretendes obtener una acreditación o sello de calidad específicos que cuenten con 
reconocimiento en tu sector de actividad? 

• ¿Qué medidas aplicarás para cumplir los requerimientos de la normativa en materia 
de prevención de riesgos laborales que afecten a tu actividad?

6. daTos económicos relaTiVos al ProyecTo

Orientaciones:

Recopila toda la información necesaria para transformar tu idea de negocio en cifras y 
poder evaluar su viabilidad financiera. Te proponemos una serie de tablas que te permitirán 
dibujar diferentes escenarios económicos e identificar qué recursos financieros necesitas:

6.1. PLAN DE INVERSIONES

inVersiones Previo inicio

inmovilizado material

 Terrenos y bienes naturales

 Construcciones

 Maquinaria

 Utillaje y herramienta

 Otras instalaciones

 Mobiliario

 Equipos para proceso de información

Elementos de transporte

inmovilizado intangible

Gastos de investigación y desarrollo

Aplicaciones informáticas

Propiedad industrial

Derechos de traspaso

Depósitos y fianzas

circulante

Existencias

Provisión de fondos (efectivo)

gasTos de esTablecimienTo Previo inicio

Inmovilizado Material

Constitución

Puesta en marcha

 Previo inicio

inVersion ToTal



~ 46 ~ ~ 47 ~ 

6.2. PLAN DE FINANCIACIÓN

financiación Previo inicio

Capital aportado por los socios

Subvenciones

Capitalización del desempleo

Pólizas de crédito

Préstamo/crédito a largo plazo

Préstamos personales

Otra

ToTal                                       - €

 

daTos de la oPeración de PrésTamo 

CANTIDAD A SOLICITAR:

PERIODO DE DEVOLUCION (AÑOS)

TIPO DE INTERES (%)

COSTES DE LA OPERACIÓN (%)

cuadro de amorTiZación aÑo 1 aÑo 2 aÑo 3

Intereses

Devolución del principal

Importe total de las cuotas

Comisiones apertura

6.3. CUENTA DE RESULTADOS

                                                                                                                                                                                        aÑo 1

Ventas Netas

Subvenciones

Costes Variables

margen bruTo

Retribución del autónomo

Seguros de autónomos (RETA)

Sueldos y salarios

Seguridad social a cargo de la empr.

Servicios exteriores

Servicios profesionales

Alquileres y cánones

Suministros

Publicidad y propaganda

Mantenimiento y reparación

Gastos diversos

Tributos

Seguros

Gastos de establecimiento

Dotación amortizaciones

resulTado de eXPloTacion

Gastos financieros

resulTado anTes de imPuesTos

Impuestos (IRPF o I.Sociedades)

resulTado del ejercicio
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PreVisión Tesoreria

Previo al inicio AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

Cobro de clientes

Financiación

ToTal cobros

Proveedores y gastos variables

Sueldos y salarios del personal

Seguridad Social a cargo de la empr.

Retribución del autónomo

Seguros de autónomos (RETA)

Servicios exteriores

Servicios profesionales

Alquileres y cánones

Suministros

Publicidad y propaganda

Mantenimiento y reparación

Gastos diversos

Tributos

Seguros

Cuotas de los préstamos a largo

Comisiones apertura préstamos

Devolución deudas a corto

IRPF (Módulos / pagos fraccionados)

Dividendos (pagos al autónomo)

Gastos de establecimiento

Pago de las inversiones

TOTAL PAGOS

Diferencia COBROS-PAGOS

SALDO ANTERIOR

saldo final disPonible

6.4. BALANCE

ACTIVO Inicial Fin Año 1 Fin Año 2 Fin Año 3

Inmovilizado 
Intangible

Inmovilizado 
Material

Inversiones 
financieras 
a largo

Amortizaciones

Activo no 
Corriente

Existencias

Clientes

Efectivo

Activo 
Corriente

TOTAL 
ACTIVO

 

PASIVO Inicial Fin Año 1 Fin Año 2 Fin Año 3

Capital

Subvenciones

Reservas

Resultados

Patrimonio 
Neto

Deudas a 
largo plazo

Pasivo No 
corriente

Deudas a 
corto plazo

Otros 
acreedores

Pasivo 
Corriente

TOTAL PASIVO
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6.5. ANÁLISIS DE RATIOS

RATIOS 
FINANCIEROS

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

Rentabilidad 
financiera

Apalancamiento 
Financiero

Endeudamiento

Solvencia

RATIOS 
ECONOMICOS

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3

Rentabilidad 
económica

Fondo de Maniobra

Margen sobre 
ventas

Rotación sobre 
ventas

En los organismos de apoyo a las personas emprendedoras –como la Confederación de 
Empresarios de Málaga y la Cámara Oficial de Comercio, Industria y Navegación de Málaga– 
pueden facilitarte herramientas como hojas de cálculo para facilitarte esta tarea y, además, 
puedes contar con asesoramiento y formación, asistiendo a jornadas, talleres y cursos mo-
nográficos, que te ayudarán a afrontar esta misión.

7. analisis dafo

Toda la información que has plasmado en los apartados que integran el plan de empresa 
te permitirá hacer un análisis de las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades de 
tu idea de negocio. Este análisis conocido como DAFO es una poderosa herramienta de diag-
nóstico en la que te debes basar para tomar decisiones en relación con tu idea de negocio.

¿cómo puedes hacer el dafo de tu idea de negocio?

La información que se deriva del estudio de tu mercado te aporta datos acerca de las 
Amenazas y Oportunidades que presenta tu entorno. Son factores ajenos a ti, externos, so-
bre los que no puedes ejercer control pero, si los conoces, si los tienes adecuadamente identi-
ficados, puedes actuar para eliminar las posibles consecuencias negativas que podrían tener 
sobre tu negocio o mitigar sus efectos en la medida de tus posibilidades – en el caso de las 
Amenazas – o para aprovecharlos a tu favor, en el caso de las Oportunidades.

Por su parte, el análisis interno de tu idea de negocio (estrategia comercial, producción, 
organización y recursos, capacidad financiera) te permitirá identificar cuáles son tus Forta-
lezas y cuáles tus Debilidades.

Plasma todo ello en una tabla como ésta:

 DEBILIDADES FORTALEZAS

ANÁLISIS 
INTERNO

 AMENAZAS OPORTUNIDADES

ANÁLISIS 
EXTERNO

¡Y toma decisiones!

El valor del DAFO está en las posibilidades que te brinda para tomar decisiones que me-
joren la viabilidad de tu negocio. Es aquí cuando aparece otra herramienta de análisis muy 
útil: el análisis CAME.
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Este análisis se utiliza para definir estrategias y contempla cuatro grandes tipos de posi-
bles estrategias empresariales:

•	 Estrategia defensiva: consiste en planificar acciones que te permitan enfrentarte a un 
mercado donde existe una gran cantidad de competidores, un mercado muy saturado. 
Esta estrategia se basará, entonces, en potenciar o acentuar las Fortalezas para poder 
minimizar las Amenazas.

 ¿Cómo puedes hacerlo? Por ejemplo, destacando en tu publicidad lo que te diferencia y 
te hace “mejor” frente a la competencia, incorporando nuevos atributos a tus produc-
tos o servicios, conquistando nuevos nichos de mercado, aumentando tu cartera de 
clientes, etc.

•	 Estrategia ofensiva: esta estrategia consiste en planificar acciones que aprovechen una 
oportunidad que brinda un mercado que se encuentra en crecimiento o en expansión. 
Si cuentas con una ventaja competitiva frente a tu competencia, potencia tus Fortale-
zas para aprovechar la Oportunidad.

 ¿Cómo hacerlo? Potenciando aún más las diferencias con respecto a tu competencia, 
destacando tu posición aventajada frente a ella, lanzando nuevos productos al merca-
do, etc.

•	 Estrategia de supervivencia: se trata de una estrategia conservadora que puede adop-
tarse en situaciones en las que no tengas capacidad de enfrentarte a las Amenazas 
externas por falta de recursos que pueden ser técnicos, económicos o personales.

 En este caso, la estrategia consistiría en superar las Debilidades minimizando en la 
medida de tus posibilidades los efectos negativos de las Amenazas. ¿Cómo podrías ha-
cerlo? Por ejemplo, intentando acceder a mercados menos saturados como mercados 
exteriores, innovando para mejorar tu competitividad, formándote u ofreciendo la 
posibilidad de formarse a tus trabajadores (en caso de tener personal contratado).

•	 Estrategia de reorientación: esta estrategia contempla acciones de reformulación de tu 
producto o servicio ante la confirmación de que no estás alcanzando los resultados 
que esperabas a pesar de estar en un contexto favorable. Por tanto, se trata de aprove-
char la Oportunidad superando tus Debilidades.

 ¿De qué forma? Por ejemplo, incorporando nuevos atributos a tu producto/servicio, 
llevando a cabo campañas de fidelización de tus clientes, modificando la política de 
comunicación, promoción y publicidad, etc.

 DEBILIDADES FORTALEZAS

ANÁLISIS ESTRATEGIA ESTRATEGIA OFENSIVA 
INTERNO DE REORIENTACIÓN 
 

 AMENAZAS OPORTUNIDADES

ANÁLISIS ESTRATEGIA ESTRATEGIA DE 
EXTERNO  DEFENSIVA  SUPERVIVENCIA

Pasos y trÁmites
Ahora sí ha llegado el momento de describir cada uno de los pasos y trámites que debes 

realizar para hacer efectiva tu alta como autónom@ y poder iniciar tu actividad empresa-
rial o profesional:

Trámites obligatorios comunes a todas las personas que decidan iniciar una actividad 
económica por cuenta propia:

En la Agencia Estatal de Administración Tributaria (AEAT):
• Alta en el Censo de Empresarios, Profesionales y Retenedores (“alta censal”).

En la Tesorería General de la Seguridad Social (TGSS):
• Alta en el RETA: afiliación al Régimen Especial de Trabajadores Autónom@s (RETA) de 

la Seguridad Social

Tramites obligatorios si decides abrir un local para ejercer tu actividad por cuenta propia:

En el Ayuntamiento de tu localidad:
• Solicitud de licencia de apertura y actividad
• Solicitud de licencia de obras

En la Consejería de Empleo, Empresa y Comercio de la Junta de Andalucía:
• Comunicación de la apertura del centro de trabajo o de la reanudación de la actividad

En la Inspección de Trabajo:
• Legalización del Libro de Visitas

Consejería de Administración Local y Relaciones Institucionales de la Junta de Anda-
lucía:

• Hojas de Quejas y Reclamaciones

Para poder ejercer una actividad por cuenta propia debes darte de alta como autónom@. 
Y, para ello, puedes optar entre:

• Ir personalmente a las oficinas de la Agencia Estatal de Administración Tributaria 
(AEAT) y de la Tesorería General de la Seguridad Social (TGSS) para presentar la docu-
mentación que te indicarán en cada caso.

• Ir a un Punto de Atención al Emprendedor (PAE) para que te asesoren y tramiten tu 
alta a través del sistema CIRCE (Centro de Información y Red de Creación de Empre-
sas).

• Realizar los trámites tú mismo a través de internet.

Comenzaremos describiendo los trámites obligatorios partiendo del supuesto de que 
acudirás a las oficinas de la AEAT y de la TGSS. Para finalizar, te describiremos cómo pue-
des realizar la tramitación telemática a través del sistema CIRCE o acudiendo al PAE más 
próximo.
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Mi consejo es: ¡lánzate! No esperes a que todo esté perfecto al 100% porque la vida no es 
perfección. Al principio puede parecer que te faltan muchos flecos, pero los irás resolvien-
do por el camino. Si esperas a que todo, absolutamente todo, esté impoluto, nunca saldrás 
al mercado, siempre hay algo que necesitará ajustarse... Pero si tienes las ideas claras y 
sabes lo que quieres, entonces... ¡no importa! Hallarás la forma de ir adaptándote a las 
circunstancias.

Mamen Sendra - Tu Autobiografía

alTlTl aTaT  censal en la agaga encia esTaTaT TaTa aTaT l de adminisTración TribuTaTaT ria (aeaTeaTea ):

Éste es el primer trámite que debes realizar para poder ejercer una actividad económica 
por cuenta propia.

Debes hacerlo antes de comenzar a ejercer tu actividad y consiste en rellenar y presen-
tar en la AEAT el impreso o formulario denominado “declaración censal1” (modelo 036 y 
modelo 037).

A través de este formulario estarás comunicando a la AEAT tus datos personales, la ac-
tividad que vas a ejercer por cuenta propia, la dirección de tu negocio y el régimen fiscal co-
rrespondiente a tu actividad, es decir, los impuestos que a partir de tu alta como autónom@ 
pagarás religiosamente.

Para tu comodidad, puedes realizar este trámite si accedes a la sección “Empresas y Pro-
fesionales” de la página web de la Agencia Tributaria, siempre y cuando dispongas de cer-fesionales” de la página web de la Agencia Tributaria, siempre y cuando dispongas de cer-fesionales” de la página web de la Agencia Tributaria, siempre y cuando dispongas de cer
tificado digital de usuario expedido por la Fábrica Nacional de Moneda y Timbre (FNMT) o 
DNI electrónico:

Puedes encontrar información sobre cómo obtener el certificado digital de usuario en la 
siguiente dirección: https://www.sede.fnmt.gob.es/certificados/persona-fisica

Al rellenar el modelo 036 o 037 deberás indicar a qué actividad económica (profesio-
nal o empresarial) te vas a dedicar y, para ello, deberás marcar alguno de los epígrafes del
impuesto sobre Actividades Económicas2 (iAE), que es el listado de actividades económi-
cas por el que se rige Hacienda.

¡No te asustes!

Casi con toda seguridad estarás exento de pagar el IAE porque están obligados a pagarlo 
quienes facturen más de un millón de euros anuales. En estos casos se debe presentar el 
modelo 840/848.

1. Declaración censal de alta, modificación y baja en el censo de empresarios, profesionales y retenedores.

2. Regulado por el Real Decreto Legislativo 1175/1990, de 28 de septiembre, por el que se aprueban las tarifas y la 

instrucción del Impuesto sobre Actividades Económicas

El Certificado digital FNMT de Persona Física es la certificación electrónica expedida 
por la FNMT-RCM que vincula a su suscriptor con unos Datos de verificación de Fir-por la FNMT-RCM que vincula a su suscriptor con unos Datos de verificación de Fir-por la FNMT-RCM que vincula a su suscriptor con unos Datos de verificación de Fir
ma y confirma su identidad.

Este certificado, también conocido como Certificado de Ciudadano o de Usuario, es un 
documento digital que contiene sus datos identificativos. Le permitirá identificarse 
en Internet e intercambiar información con otras personas y organismos con la ga-
rantía de que sólo Ud. y su interlocutor pueden acceder a ella.

El impuesto de actividades económicas o i.a.e. es un tributo de carácter local, que 
grava el ejercicio de actividades empresariales, profesionales o artísticas, se ejerzan 
o no en local. Es obligatorio para toda sociedad, empresari@ o profesional.

Desde enero de 2003 están exentos del pago de este impuesto, las personas físicas y 
las sociedades mercantiles, que tengan un importe neto de la cifra de negocios infe-
rior a 1.000.000 de euros. No obstante, sigue siendo obligatoria el alta en el impuesto 
y deben presentarse tantas altas como actividades se vayan a ejercer.

Por tanto, al presentar el modelo 036 o el modelo 037 en la Agencia Tributaria, esta-
rás comunicando tu alta en el Censo de Empresarios, Profesionales y Retenedores (alta 
censal) y tu alta en el Impuesto sobre Actividades Económicas (IAE).
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Sin embargo, es importante que sepas que la selección de un epígrafe u otro del Impues-
to sobre Actividades Económicas puede tener diferentes repercusiones fiscales. Por tanto, 
antes de elegir el epígrafe al que se ajusta tu actividad profesional debes conocer y valorar:

• El tipo de IVA que deberás aplicar en tus facturas ya que, dependiendo de la actividad 
que selecciones, tendrás que aplicar un IVA reducido (10%), el IVA general (21%), IVA 
superreducido (4%) o, en el mejor de los casos, puedes estar exento de pagar este im-
puesto.

• Si tu actividad se enmarca en el comercio minorista, tendrás que pagar el IVA a través 
de un tipo especial de IVA, que se denomina recargo de equivalencia, y que afecta a 
todos los comercios minoristas excepto a peleterias, concesionarios de coches, joye-
rías, venta de embarcaciones y aviones, objetos de arte, gasolineras y establecimientos 
de comercialización de maquinaria industrial o minerales.

• En cuanto al Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas (IRPF), todas las activi-
dades profesionales deben aplicar una retención del IRPF del 21% que se reduce al 9% 
durante tus 3 primeros años de actividad por cuenta propia, o al 15% si facturas menos 
de 12.000€ al año.

• Procura elegir un solo epígrafe del IAE, es decir, intenta elegir una única actividad 
para evitar tener que duplicar o triplicar el trámite de alta, pero también para sim-
plificar tu declaración y para evitar que debas someter cada actividad a diferentes 
regímenes fiscales de IVA e IRPF.

• Si te vas a dedicar al comercio online, es decir si vas a abrir una tienda online, puedes 
seleccionar el epígrafe 655 “Comercio al por menor por correo o por catálogo” en caso 
de que no encuentres un epígrafe que se ajuste fielmente al producto o servicio que 
comercializarás a través de internet. 

• Y si la actividad a la que te vas a dedicar no se contempla, o no está incluida, en el 
listado de actividades del IAE, puedes seleccionar el epígrafe “Otras actividades”.

Hasta aquí los consejos para la selección del epígrafe del IAE, profundizaremos en el 
capítulo 6 titulado “Los escenarios fiscales de un autónom@”.

Una vez que hayas gestionado tu alta censal y tu alta en el IAE, es importante que sepas 
que cada vez que se produzca una modificación en alguno de los datos que te hemos men-
cionado, deberás volver a presentar el modelo 036 o el modelo 037 para comunicar debida-
mente esa variación en los datos a la AEAT.

Aunque has visto que nos referimos a dos modelos – el modelo 036 y el modelo 037 –, 
casi con toda seguridad te corresponderá rellenar el modelo 037 que es una versión sim-
plificada del modelo 036 destinado a todas las personas físicas dotadas de NIF y en las que 
el domicilio fiscal coincida con el de gestión administrativa, siempre y cuando no estén in-
cluidos en los regímenes especiales del IVA, ni figuren en el registro de devolución mensual 
(REDEME), el de operadores intracomunitarios, o el de grandes empresas. A estos últimos sí 
les corresponderá cumplimentar el modelo 036.

alta en el régimen especial de Trabajadores auaua tónomos (reTaTaT ) de la seguridad social 

Antes de que transcurran 30 días desde la fecha en que te has dado de alta en Hacienda, 
tendrás que darte de alta en el Régimen Especial de Trabajadores Autónom@s (RETA) de la 
Seguridad Social. 

Este trámite consiste en rellenar y presentar el modelo TA0521 en alguna de las oficinas 
de la Tesorería General de la Seguridad Social (TGSS).

En el modelo TA0521 deberás seleccionar la actividad económica – o actividades – que 
vas a ejercer por cuenta propia del listado de actividades económicas que utiliza la Seguri-
dad Social y que se llama: Clasificación Nacional de Actividades Económicas (CNAE).

Esta clasificación es diferente al listado de actividades económicas que utiliza Hacienda 
– el Impuesto sobre Actividades Económicas (IAE) – y que utilizaste para realizar el trámite 
de alta censal en la AEAT pero reconocer tu actividad profesional en estas clasificaciones te 
resultará fácil en ambos casos.

Antes de continuar, debes saber que hay distintas versiones del modelo TA0521 y que 
deberás presentar la versión que te corresponda en función de si te encuentras en alguna 
de las siguientes situaciones:

Si es la primera vez que vas a trabajar, lo primero que tendrás que hacer antes de 
darte de alta en el RETA es solicitar tu número de afiliación a la Seguridad Social.

El RETA es un régimen compatible con otros regímenes.

Puedes estar contratado por cuenta ajena y, al mismo tiempo, estar dado de alta 
como trabajador autónom@. Esta situación se denomina pluriactividad.

Versiones del modelo TA0521

TaTaT  0521 - 1: es la versión más común de “solicitud simplificada”.

TA 0521: Hoja Adicional. Declaración de inicio o cese de actividades del Régimen 

Especial de la Seguridad Social de los trabajadores por cuenta propios o autónom@s.

TA 0521 - 2: Familiar colaborador del titular de la explotación.

TA 0521 - 3: Religioso de la Iglesia Católica.

TA 0521 - 4: Socios de cooperativas de trabajo asociado.

TA 0521 - 5: Socios, familiares de socios o miembros de órganos de administración de 

sociedad mercantiles capitalistas.

TA 0521 - 6: Socios de comunidades de bienes, sociedades civiles, colectivas coman-

ditarias.

TA 0521 - 7: Solicitud Trabajadores por cuenta propia Agrarios.TA 0521 - 7: Solicitud Trabajadores por cuenta propia Agrarios.T

TA 0521 - 8: Solicitud Trabajadores autónom@s económicamente dependientes 

(TRADE).
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Hecho este inciso e independientemente de la versión que te corresponda, el modelo 
TA0521 deberás utilizarlo para darte de alta en el RETA, pero también si quieres comunicar 
una modificación de datos o comunicar tu “cese de actividad”, es decir, comunicar tu baja en 
el RETA.

Para darte de alta en el RETA, junto al modelo TA0521 debes aportar la siguiente docu-
mentación:

• Original y copia de documento identificativo (DNI, Pasaporte, Tarjeta de Extranjero, 
Permiso de Trabajo …). 

• Original y copia del Alta Censal que presentaste en la Agencia Estatal de Administra-
ción Tributaria (AEAT). 

• En el caso de una comunidad de bienes o sociedad civil, deberás aportar original y 
copia del contrato firmado por los comuneros o por los socios.

• En el caso de que te des de alta como socio de una sociedad, deberás aportar original y 
copia del documento de constitución de la sociedad.

Al rellenar este modelo definirás cuál será tu base de cotización y las coberturas por las 
que cotizarás a la Seguridad Social, pero este tema lo vamos a tratar detalladamente en el 
siguiente capítulo.

Modelo TA0521 versión correspondiente a la solicitud simplificada

Como autónom@ tienes la responsabilidad de darte de alta en el RETA, de comunicar 
debidamente en tiempo y forma cualquier variación en tus datos y, en caso de que 
decidas poner fin a tu actividad, comunicar el cese de actividad o baja en el RETA.
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Y para comunicar alguna variación en tus datos identificativos, datos de localización 
o datos laborales, así como para solicitar la baja en el RETA, deberás presentar el modelo 
TA0521 y acompañarlo de la documentación (original y copia) que permita verificar la causa 
de la baja o de la variación de datos que comunicas.

Tanto para comunicar variaciones en tus datos como para comunicar tu baja en el RETA 
cuentas con 6 días naturales a partir de la fecha en que se produce la circunstancia que 
deseas comunicar.

La baja en el RETA se hace efectiva desde el primer día del mes siguiente a aquel en que 
presentas en la TGSS el modelo TA0521.

Tramitación telemática del alta como autónom@ través del sistema circe

El Centro de Información y Red de Creación de Empresas (CIRCE) del Ministerio de In-
dustria, Energía y Turismo, te ofrece la posibilidad de realizar la tramitación telemática de 
tu alta como autónom@.

La gran ventaja de recurrir a esta opción de tramitación telemática es la simplificación 
del trámite de alta ya que tú solo debes rellenar el documento Único electrónico (due) y 
CIRCE comunica de forma automática los datos a todos los organismos implicados (Agencia 
Estatal de Administración Tributaria y Tesorería General de la Seguridad Social en el caso 
de los autónom@s).

Así, gracias al establecimiento de acuerdos con los organismos implicados y a la comu-
nicación y cruce de datos entre ellos, se ha facilitado y agilizado considerablemente a las 
personas emprendedoras la tramitación de su alta en caso de querer iniciar una actividad 
económica por cuenta propia, pero también en el caso de la constitución de algunos tipos de 
sociedades.

No obstante, si no te atreves a realizar el trámite telemático por si metes la pata o aún no 
dispones de certificado digital de usuario, puedes acudir al Punto de Atención al Empren-
dedor (Paededor (Paededor (P ) más próximo para que te asesoren y realicen la tramitación telemática de tu 
alta como autónom@.

CEM está acreditada como Punto de Atención al Emprendedor (PAE), así que puedes di-
rigirte a nosotros para constituirte como autónom@.

licencia de aPerTura y acaca TiVidad

Si para ejercer tu actividad económica vas a abrir un local al público necesitarás un per-Si para ejercer tu actividad económica vas a abrir un local al público necesitarás un per-Si para ejercer tu actividad económica vas a abrir un local al público necesitarás un per
miso de tu Ayuntamiento y, para obtenerlo, deberás solicitar la licencia de apertura y acti-
vidad al área competente de tu corporación municipal.

Como la licencia de apertura y actividad se concede al titular del negocio para el ejer-Como la licencia de apertura y actividad se concede al titular del negocio para el ejer-Como la licencia de apertura y actividad se concede al titular del negocio para el ejer
cicio de su actividad profesional por cuenta propia. Si hay un cambio de titular del negocio 
(como consecuencia de un traspaso, por ejemplo) el nuevo titular deberá renovar la licencia.

No podemos decirte exactamente cuánto te costará obtener esta licencia de apertura 
porque el coste depende de cada caso concreto.

El coste total de la obtención de la licencia de apertura y actividad es el resultado de 
sumar: la tasa del ayaya untamiento + el coste del proyecto o informe técnico firmado por 
un profesional colegiado (arquitecto, aparejador, arquitecto técnico, ingeniero técnico indus-
trial, perito) y visado por el Colegio Profesional.

Aplicación del CIRCE para la tramitación telemática del alta

La licencia de apertura y actividad es un documento que acredita que el estableci-
miento donde vas a ejercer tu actividad económica de cara al público (local, nave, ofi-
cina, etc.) cumple las condiciones de habitabilidad y uso establecidas específicamente 
para tu actividad.

Dicho de otro modo, para que puedas ejercer tu actividad profesional en un estable-
cimiento abierto al público es obligatorio que tú, como titular del negocio, dispongas 
de esa licencia concedida por tu Ayuntamiento para el ejercicio de la actividad que 
has declarado que vas a ejercer.
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La tasa del Ayuntamiento se calcula para cada local concreto y en el cálculo se tienen 
cuenta los siguientes datos:

• Dimensión o tamaño de tu local 

• Tipo de actividad económica que vas a ejercer en dicho local 

• Relevancia comercial de la calle donde se ubica tu local

Así, cuanto mayores dimensiones tenga el local, si la actividad que vas a ejercer está ca-
talogada como “actividad calificada” y si el local se sitúa en una zona relevante desde el pun-
to de vista comercial, mayor será el importe a pagar en concepto de tasa al Ayuntamiento.

El informe técnico o proyecto técnico: deberás hacer una pequeña investigación de 
mercado y comparar las tarifas de empresas y profesionales acreditados o autorizados para 
elaborar este tipo de proyectos.

Más allá de la comparación de tarifas, te aconsejamos que busques un buen aliado en 
esta fase puesto que no sólo necesitarás que te elabore el informe técnico o el proyecto téc-
nico, sino que también te vendrá bien su asesoramiento respecto a las mejores opciones para 
adecuar las características del local a los requisitos que se exigen a tu actividad en caso de 
que debas realizar obras.

En el caso de las actividades inocuas, basta con presentar un informe técnico en el que 
se incluyan los planos del local. Sin embargo, igual que sucedía en el caso del cálculo de la 
tasa del Ayuntamiento, si tu actividad está catalogada como “calificada” y si necesitas permi-
sos especiales, como los que se exigen a actividades industriales, o si necesitas realizar obras 
de envergadura considerable, el coste de la realización del proyecto se irá incrementando.

El proyecto debe ofrecer información acerca de todas las características del local y de la 
actividad a desarrollar: ubicación, planos, dimensiones, distribución del espacio, reformas a 
realizar, descripción de las instalaciones, cumplimiento de las normas específicas que sean 
de aplicación a la actividad concreta.

Como orientación general, el local debe:

• Cumplir los requisitos de la Ley de Accesibilidad para personas con discapacidad

• Cumplir la normativa en caso de incendio 

• Disponer de licencia de obras en caso de que fuese necesario realizar obras de reforma 
y acondicionamiento 

• Cumplir los requisitos de insonorización del local en el caso de discotecas, pubs, etc.

• Cumplir las normas de higiene y manipulación de alimentos aplicables en restauran-
tes, cafeterías, bares, etc.

• Si la actividad se considera molesta es habitual que se requiera contar con el permiso 
de la comunidad de vecinos a la que pertenece el local

¿Quién fue anTes? ¿es? ¿es? ¿ l HueVo o lVo o lV a gallina?

Sabes que para ejercer tu actividad profesional por cuenta propia vas a necesitar un 
local donde atender a tus clientes pero no dispones de un local en propiedad, vas a tener que 
buscar uno entre la amplia oferta existente en tu localidad.

No te precipites. No te lances a la calle a anotar los números de teléfono de los carteles 
que cuelgan de las fachadas.

En un caso así, te recomendamos que tu primera gestión sea conocer al dedillo qué re-
quisitos exige cumplir tu Ayuntamiento al establecimiento donde ejercerás tu actividad. 
Y, para ello, puedes preguntar en tu Ayuntamiento o pedir asesoramiento a una empresa Y, para ello, puedes preguntar en tu Ayuntamiento o pedir asesoramiento a una empresa Y
especializada en prestar estos servicios.

Y, en tu búsqueda de local, la adecuación a dichos requisitos debería ser un factor a tener 
en cuenta en tu decisión puesto que te puede ahorrar gastos en obras de reforma o acondi-
cionamiento.

Sugerencia: puedes empezar tu búsqueda visitando locales en los que ya se ejerciese la 
misma actividad que vas a ejercer tú. Si disponen de licencia de apertura y actividad recien-
te en el tiempo puede ahorrarte gastos de obras.

Sea como sea, comprueba siempre que el local cumple los requisitos vigentes en el mo-
mento en que te dispones a iniciar tu actividad como autónom@.

¿Quieres saber ¿Quieres saber ¿ QuQuQ é TiPo de licencia de aPerTura y 
acTiVidad corresPonde a Tu acu acu a TiVidad?

Los dos tipos de licencia de apertura y actividad que existen se establecen en función 
del grado de molestias, daños y/o riesgos que pueden causar a las personas las actividades 
en cuestión. De ahí que se distinga entre actividades:

• Inocuas: son actividades que no generan molestias significativas a las personas, ni 
tienen impacto medioambiental porque no emiten residuos, no ponen en riesgo per-tienen impacto medioambiental porque no emiten residuos, no ponen en riesgo per-tienen impacto medioambiental porque no emiten residuos, no ponen en riesgo per
sonas o bienes, ni causan daños en bienes privados o públicos. Por ejemplo, una tienda 
de ropa, una inmobiliaria, una asesoría laboral, etc. 

• calificadas: todo lo contrario a las actividades inocuas. Las actividades calificadas se 
consideran molestas, nocivas, peligrosas e insalubres y, para poder ejercerlas, es nece-
sario que se adopten en el establecimiento ciertas medidas de seguridad, de protección 
medioambiental y sanitarias. Es el caso de establecimientos hosteleros (restaurantes, 
bares, etc.), de determinados comercios o de actividades de producción industrial, etc.

También hay actividades económicas que están exentas de la necesidad de disponer 
de una licencia de apertura y actividad y son, por ejemplo, actividades artísticas, 
artesanales y/o profesionales que pueden ser realizadas en el propio domicilio, sin 
causar molestias a los vecinos y que no requieren contacto directo con el público 
para ser llevadas a cabo.
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Con anterioridad al año 2012, uno de los principales obstáculos para las personas que 
decidían emprender un negocio y requerían contar con una licencia de apertura y actividad 
para ello era la lentitud de este trámite que, en la mayoría de los casos, paralizaba el inicio de 
la actividad hasta lograr obtener la licencia.

Sin embargo, en el año 2012 se aprobó el Real Decreto Ley 19 /2012 de 25 de mayo de 
medidas urgentes de liberalización del comercio y de determinados servicios y se agilizó consi-
derablemente el trámite de concesión de licencias de apertura y actividad por parte de los 
Ayuntamientos gracias a las conocidas como licencias express.Ayuntamientos gracias a las conocidas como licencias express.A

Así, desde el año 2012, en los siguientes casos:

• Si el local tiene una dimensión inferior a 300 m2 

• Si se trata de un nuevo negocio

• Si se trata de un cambio de titular de la actividad (como consecuencia, por ejemplo, del 
traspaso del negocio) comercial o de servicios

• Si se van a realizar obras sencillas que no requieren proyecto de obra

No se exige que obtenga licencia de apertura y actividad sino que basta con presentar 
una declaración responsable del titular del negocio informando al Ayuntamiento que se 
compromete a obtener la licencia de apertura.

Por tanto, aunque la naturaleza del trámite, su coste o la documentación necesaria no se 
ha modificado, las licencias express sí han reducido significativamente el tiempo que el titu-
lar del negocio debe esperar para poder ejercer su actividad a la espera de obtener la licencia 
definitiva tras recibir la inspección del Ayuntamiento.

licencia de obras

La licencia de obras es un permiso que te concederá tu Ayuntamiento para poder reali-
zar obras de modificación, acondicionamiento o mejora en tu local, oficina o nave.

La licencia será de obra mayor o menor dependiendo de la envergadura del proyecto de 
obra, lo cual repercutirá en la cuantía de las tasas que deberás abonar.

Para la obtención de la licencia en el caso de obras mayores, deberás presentar un pro-
yecto técnico firmado por un profesional autorizado y visado por el Colegio Profesional.

comunicación de la aPerTura del cenTro de Trabajo o de la 
reanudación de la acTiVidad a la auToridad laboral:

Este trámite que es obligatorio realizar ante el gobierno autonómico, contempla dos si-
tuaciones diferentes: la apertura de un nuevo centro de trabajo y/o la reanudación de la 
actividad de un centro de trabajo que ha permanecido cerrado al público para realizar obras, 
reformas o ampliaciones.

A ti, que te dispones a iniciar una actividad por cuenta propia en un establecimiento 
abierto al público te interesa saber que debes comunicar a la Consejería de Empleo, Empresa 
y Comercio de la Junta de Andalucía la fecha de apertura del establecimiento.

Es tu obligación y responsabilidad como titular del negocio comunicar a la autoridad 
laboral la fecha de apertura y puedes optar por hacerlo con carácter previo o dentro de los 
30 días siguientes a la fecha de apertura del establecimiento.

Puedes descargar a tu ordenador el modelo del impreso necesario para realizar esta co-
municación, accediendo a la sección “Servicios y trámites” del portal web de la Consejería de 
Empleo, Empresa y Comercio de la Junta de Andalucía:

http://www.juntadeandalucia.es/organismos/empleoempresaycomercio.html

Además, puedes realizar este trámite a través de internet si dispones de certificado di-
gital de usuario.
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legaliZación del ación del a libro de VisiTaTaT s:

Tanto las empresas como los autónom@s tienen la obligación de disponer de un Libro de 
Visitas donde los funcionarios de la Inspección de Trabajo y Seguridad Social formularán 
sus diligencias en cada visita que realicen al centro de trabajo.

¡Tranquilidad! … el formato de este Libro de Visitas ya está creado. Existe un modelo 
oficial que puedes adquirir en una librería y llevarlo a la oficina provincial de la Inspección 
de Trabajo y Seguridad Social de Málaga para que te lo legalicen.

Una vez completo, debes conservar durante un plazo de 5 años el Libro de Visitas para 
ponerlo a su disposición en caso de que te lo soliciten.

En el momento en que se edita este manual, el proceso de reglamentación del libro de 
Visitas electrónico que se inició en el año 2008 aún no se ha implantado en Andalucía.

En el momento que se implante en Andalucía, el trámite de legalización del Libro de Vi-
sitas en formato papel se sustituirá por el alta del Libro de Visitas Electrónico gracias a una 
aplicación informática que la Inspección de Trabajo y Seguridad Social pondría a disposición 
de empresas y autónom@s accediendo al portal web de la Dirección General de la Inspección 
de Trabajo y Seguridad Social.

Esta aplicación ya se encuentra operativa para las empresas y autónom@s residentes en 
las comunidades autónomas de Galicia, Asturias, Cantabria, La Rioja y Navarra.

las Hojas de Quejas y reclamaciones

Siempre que se realice una transacción comercial con un cliente, es decir, siempre que se 
comercialice un bien o un servicio, tanto cara a cara como a distancia (por catálogo, teléfono 
u online), es obligación para el titular de la actividad comercial poseer o disponer y poner a 
disposición de sus clientes el Libro o las Hojas de Quejas y Reclamaciones.

El Libro de Hojas de Quejas y Reclamaciones oficial de la Junta de Andalucía en formato 
papel está formado por un juego unitario de impresos autocalcables por triplicado (ejemplar 
para la Administración, ejemplar para la parte reclamada y ejemplar para la parte reclamante).

Antes de 20 de febrero de 2015, era necesario adquirir los Hojas de Quejas y Reclama-
ciones en los organismos de consumo que correspondiese por proximidad al domicilio social 
del negocio. Pero, a partir de la publicación de la Orden de 9 de febrero de 2015, la edición, dis-
tribución, comercialización e impresión de los ejemplares de Hojas de Quejas y Reclamacio-

nes en Andalucía se ha liberalizado y pueden adquirirse en imprentas o en establecimientos 
que las comercialicen. El único requisito es que respondan al modelo oficial establecido en el 
Anexo del Decreto 72/2008.

En Andalucía, es el Decreto 72/2008, de 4 de marzo, por el que se regulan las hojas de 
quejas y reclamaciones de las personas consumidoras y usuarias en Andalucía y las 
actuaciones administrativas relacionadas con ellas, el que establece la obligación de 
las personas titulares de actividades que comercialicen bienes o presten servicios en 
la Comunidad Autónoma de Andalucía de tener las hojas de quejas y reclamaciones 
a disposición de las personas consumidoras y usuarias en sus centros y estableci-
mientos, de acuerdo con el modelo establecido.
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ANEXO ANVERSO/FRONT

CONSEJERÍA DE ADMINISTRACIÓN LOCAL Y RELACIONES INSTITUCIONALES

CÓDIGO IDENTIFICATIVO Nº REGISTRO, FECHA Y HORA

HOJA DE QUEJAS Y RECLAMACIONES / COMPLAINTS SHEET
Lugar del hecho:
Place of incident

Provincia:
Province

Fecha:
Date

1 DATOS DE LA PERSONA RECLAMANTE / COMPLAINANT'S DETAILS (1)
Nombre:
Name(s)

Apellidos:
Surname

Sexo:
Sex

Edad:
Age

DNI o Pasaporte:
ID / Passport No.

Nacionalidad:
Nationality

Profesión:
Occupation

Domicilio:
Address

Municipio:
Town

Provincia:
Province / Country

Cód. Postal:
Post Code

Teléfono:
Telephone number

Nº Factura/Nº Vuelo/Otros
Invoice Nº/Flight Nº/Others

Dirección de correo electrónico:
Electronic address
¿Acepta la realización de un arbitraje o de una mediación para solucionar el problema? 
Do you want arbitration or mediation procedures to be taken in order to resolve the problem?

Sí, acepto la realización de un arbitraje. 
(2) Yes, I want arbitration procedures to be taken.

Sí, acepto la realización de una mediación 
(3) Yes, I want mediation procedures to be taken.

2 DATOS DE LA EMPRESA O PROFESIONAL / COMPANY OR PROFESSIONAL'S DETAILS (1)
Nombre o razón social:
Name or company name

NIF
Tax identification Code No.

Actividad:
Company activity

Domicilio:
Address

Municipio:
Town

Provincia:
Province / Country

Cód. Postal:
Post Code

Teléfono:
Telephone number

Dirección de correo electrónico:
Electronic address
¿Acepta la realización de un arbitraje o de una mediación para solucionar el problema? 
Do you want arbitration or mediation procedures to be taken in order to resolve the problem?

Sí, acepto la realización de un arbitraje. 
(2) Yes, I want arbitration procedures to be taken.

Sí, acepto la realización de una mediación 
(3) Yes, I want mediation procedures to be taken.

3 DESCRIPCIÓN DEL HECHO Y PRETENSIONES DE LA PERSONA RECLAMANTE/ DESCRIPTION OF THE COMPLAINT AND COMPLAINANT'S PRETENTIONS (4)

4 OBSERVACIONES DE LA EMPRESA SOBRE LOS HECHOS RECLAMADOS / OBSERVATIONS OF THE COMPANY REGARDING THE COMPLAINT (4)

PERSONA CONSUMIDORA:
CONSUMER

FIRMAS: 
SIGNED

PARTE RECLAMADA:
COMPANY OR PROFESSIONAL

VER REVERSO
SEE BACK

No disponer de esta documentación o no ponerla a disposición de tus clientes te pue-
de suponer la imposición de cuantiosas multas.
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La normativa que regula las hojas de 
quejas y reclamaciones también establece 
que es obligatorio situar permanentemen-
te y en un lugar fácilmente visible y legible 
del establecimiento comercial un cartel 
como éste:

La normativa reguladora establece que 
este cartel tenga un tamaño mínimo DIN 






    

    




    
   
    





     

      

       







     
      
 
        






A-4 y que el tamaño de las letras sea como mínimo de 0,7 cm.

Si optas por adherir tu establecimiento comercial al sistema Hoj@ – Sistema de Hojas 
Electrónicas de Quejas y Reclamaciones –, que permite a las personas consumidoras y usua-
rias presentar una queja o una reclamación a través de internet, además del cartel anterior, 
también debes colgar un cartel en un lugar visible y legible de tu establecimiento informan-
do acerca de esta posibilidad a tus clientes:



~ 70 ~ ~ 71 ~ 

expuestos a lo largo de este capítulo, que es necesario realizar para poder vender a través de 
Internet ya que esta actividad tiene su propia regulación.

Desde el punto de vista de la legislación, vender o comerciar a través de internet 
equivale a asumir una identidad jurídica, unas responsabilidades fiscales y una serie 
de obligaciones relacionadas con el respeto y protección de los derechos propios de la 
sociedad de la información y el comercio electrónico. 

En principio, y en líneas generales, los requisitos legales para poder comerciar a través 
de internet son los mismos que para cualquier comercio (alta en el RETA, alta en el epígrafe 
de venta a distancia del IAE,…), exceptuando que no necesitas contar con una licencia de 
apertura puesto que no realizas tu actividad en un establecimiento físico donde atiendas 
personalmente a tus clientes.

De ahí que debas prestar atención a los requerimientos que establece la ley de orde-
nación del comercio minorista (locm) relativos a la Venta a Distancia, entre los cuales 
destacan los relacionados con:

• El deber de ofrecer información detallada del producto o servicio que comercializas: 
proveedor del producto o servicio, descripción de sus características, precio, gastos de 
envío, forma de entrega y periodo de validez de la oferta.

• El deber de respetar y garantizar el derecho de desestimiento del comprador: el dere-
cho de desistir libremente del contrato de compra es un derecho de los consumidores 
que adquieren un producto o servicio a través de internet. 

• A partir de la fecha en que se realiza la entrega, los compradores cuentan con un plazo 
de 7 días para solicitar su devolución sin necesidad de especificar la causa o motivo. 

• El deber de cumplir unos plazos en el envío de los pedidos que, si no se indica expresa-
mente un plazo diferente, es de 30 días desde que la tienda online recibe el pedido de 
su cliente.

Entre la normativa específica que regula la venta online destaca la ley de servicios 
de la sociedad de la información y comercio electrónico (lssice). Esta Ley establece las 
siguientes obligaciones a los titulares de negocios virtuales:

• La plataforma de eCommerce, o la tienda online, debe ofrecer en un lugar fácilmente 
visible y accesible información a los usuarios sobre datos básicos del negocio, como 
denominación social, domicilio social, datos de contacto, NIF o CIF, aviso legal, con-
diciones, número de inscripción en el registro pertinente donde se haya inscrito el 
negocio, etc. 

Si eres un profesional autónom@ que ofrece servicios a través de internet, debes ofre-
cer información acerca de tu cualificación, acreditaciones profesionales, número de 
colegiación, homologación de tu título en caso de haber obtenido tu titulación en otro 
país, etc.

• Política de cookies: las cookies son datos que todos los sitios web envían y se almace-
nan en el navegador del usuario. Pero antes de enviar dichas cookies, es necesario que 
el usuario te dé su permiso, o autorización, para que se almacenen en su navegador. 

Este requisito es fruto de una actualización de la LSSICE y se ha materializado en la 
obligación de incluir en todos los sitios web desde los cuales se realiza una actividad 
comercial un procedimiento de consentimiento informado previo a la instalación de 
cualquier archivo que permita recabar información acerca del usuario.

Como usuario de internet ya estarás habituado a leer, unas veces en la cabecera de un 
sitio web, otras veces en su parte inferior, o apareciendo como un mensaje pop – up, 
un texto similar a éste:

negocios VirTuales: uales: u TrÁmiTes esPecíficos ParParP a 
monTaTaT r una Tienda en inTerneT

Si te aventuras a iniciar una actividad por cuenta propia en el ámbito del eCommerce – o 
comercio electrónico – debes saber que hay una serie de trámites específicos, además de los 
expuestos a lo largo de este capítulo, que es necesario realizar para poder vender a través de 

Nuestra página utiliza cookies propias y de terceros. Al utilizar nuestros servicios, 
aceptas el uso que hacemos de las cookies. MostrAr políticA de cookies.

 sí, acepto No aceptosí, acepto No acepto

Así se informa a los usuarios acerca de la Política de Cookies del sitio web, el tipo de 
cookies, su finalidad y cómo deshabilitarlas o desactivarlas desde su navegador. 

• La LSSICE prohíbe a los sitios web enviar publicidad a través del correo electrónico. Es 
el correo denominado spam, no solicitado o no deseado por el usuario. 

Para enviar correos informando de ofertas, promociones, etc. es necesario contar con 
el permiso o autorización expresa previa del usuario – permission marketing – y se le 
debe ofrecer información acerca del procedimiento para dejar de recibir dicho correo 
en cualquier momento. 

• La LSSICE obliga a facilitar al usuario – cliente información detallada sobre cómo se 
realiza el proceso de contratación electrónica mediante el cual va a realizar la compra 
de tu producto o servicio tanto de forma previa como posterior, es decir, una vez for-de tu producto o servicio tanto de forma previa como posterior, es decir, una vez for-de tu producto o servicio tanto de forma previa como posterior, es decir, una vez for
malizada la contratación.

Para finalizar, debes prestar especial atención a tus obligaciones derivadas de la ley or-
gánica de Protección de datos (loPd) que garantiza a los usuarios el respeto, la protección 
y el adecuado tratamiento de los datos personales que te aportan para la realización de las 
transacciones comerciales. 

Como titular de tu negocio online, eres responsable de los datos que tu comercio electró-
nico almacena en diferentes ficheros electrónicos acerca de tus clientes y tienes la obliga-
ción de protegerlos adecuadamente. 
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Para ello, debes cumplir las siguientes obligaciones establecidas en la LOPD a los res-
ponsables de ficheros:

• Inscripción de ficheros en el Registro General de Protección de datos.

• Velar por la calidad de los datos, es decir, que sean adecuados y veraces.Velar por la calidad de los datos, es decir, que sean adecuados y veraces.V

• Deber de guardar secreto y garantizar la seguridad de los datos.

• Deber de informar y obtener el consentimiento del usuario previo a la recogida y tra-
tamiento de sus datos personales.

• Ofrecer el derecho a tus usuarios de acceso a los datos para su rectificación, cancela-
ción u oposición. 

La LOPD establece diferentes niveles de protección y tratamiento de la información  
personal. Al comercio online se le puede aplicar el nivel básico, a no ser que la plataforma 
de eCommerce almacene también los datos bancarios del usuario. En este último caso, se 
aplica el nivel medio: 

• Nivel básico: si, únicamente, solicitas datos de identificación básicos a tus clientes 
(nombre, dirección, teléfono, e-mail)

• Nivel medio: si, además de los anteriores, solicitas sus datos bancarios o de su tarjeta 
de crédito o débito.

Para implantar la LOPD en tu comercio electrónico debes darte de alta en la Agencia 
Española de Protección de Datos (AEPD). Los trámites de inscripción de los ficheros donde 
almacenarás los datos personales de tus clientes se han facilitado considerablemente gracias 
al sistema de notificación telemática – sistema noTaTaT  – que la AEPD pone a disposición de 
entidades, empresas y profesionales a través de su sede electrónica:

https://www.agpd.es/portalwebAGPD/canalresponsable/inscripcion_ficheros/Notificaciones_tele/obtencion_for-
mulario/index-ides-idphp.php
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—Algo me han dicho sobre la cotización pero, ¿qué es cotizar?

—Seguro que habrás oído hablar de la famosa “cuota de autónom@s”, ¿a qué sí?

—Sí, he oído hablar mucho de ella.

—Verás, desde el primer día que inicies tu actividad como autónom@ tienes la obligación 
de pagar a la Seguridad Social una cuota mensual que te da derecho a percibir una serie de 
prestaciones cuando no puedes o ya no deseas seguir desarrollando tu actividad.

Por ejemplo, si una enfermedad o un accidente te impiden trabajar, si tienes un hijo, si 
decides poner fin a tu actividad porque tu negocio no va bien o si te jubilas,… En eso consiste 
cotizar a la Seguridad Social y se hace a través del pago mensual de la cuota de autónom@s.

algo me han 
dicho sobre 

la cotización, 
dicho sobre 

la cotización, 
dicho sobre 

pero…

La cuota de autónom@s es el importe que mensualmente ingresan las personas obli-
gadas a ello en las entidades financieras colaboradoras de la Tesorería General de la 
Seguridad Social.
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algUnos conseJos Y recomendaciones
para determinar la cotización

Imaginemos que te das de alta como autónom@ el 1 de septiembre de 2015. Pues bien, en 
ese caso, antes de que acabe ese mismo mes de septiembre ya deberías liquidar tu primera 
cuota a la Seguridad Social y así mes a mes, sucesivamente. Normalmente el cobro se realiza 
el último día hábil de cada mes.

Esta obligación de liquidar tu cuota a la Seguridad Social sólo finalizaría para ti si deci-
dieses poner fin a tu actividad como autónom@, ya que debes continuar pagándola incluso si 
te encuentras de baja por incapacidad temporal, riesgo durante el embarazo, riesgo durante 
la lactancia natural o descanso por maternidad/paternidad. Incluso es de aplicación en me-
ses sin actividad como sería el caso, por ejemplo, de determinadas, actividades económicas 
que están sujetas a una gran estacionalidad.

Pero no basta con decidir poner fin a la actividad y dejar de pagar la cuota mensual a la 
Seguridad Social, sino que es necesario que comuniques este “cese de actividad” a la Tesore-
ría General de la Seguridad Social. Y, para ello, tienes 6 días naturales a contar desde la fecha 
en que cesa tu actividad.

Sólo así finaliza tu obligación de cotizar a la Seguridad Social como autónom@ y la últi-
ma cuota que pagarías se te cobraría el último día del mes en el que has cesado tu actividad 
o, lo que es lo mismo, el último día del mes en que te has dado de baja como autónom@.

Pero, ¡no vamos a hablar de finales sino de comienzos!

Veamos a continuación cómo se calcularía tu cuota de autónom@ y qué importe tendría:

¿Cómo se CalCula mi Cuota de autónom@s?

Del mismo modo que las personas que están contratadas por cuenta ajena en una em-
presa tienen un sueldo o salario. Tú, como autónom@, también tienes que decidir qué sueldo 
mensual vas a tener.

Pues bien, ese sueldo o salario es la base de cotización.

En función de la base de cotización que tú elijas, se calcula la cuota mensual que debes 
liquidar a la Seguridad Social aplicando un tipo de cotización o porcentaje que fija el Gobier-o porcentaje que fija el Gobier-o porcentaje que fija el Gobier
no cada año para el colectivo de los trabajadores por cuenta propia.

Ya ves que la operación es sencilla: consiste en multiplicar la base de cotización que eliYa ves que la operación es sencilla: consiste en multiplicar la base de cotización que eliY -
jas, es decir tu sueldo, por un porcentaje que determina el Gobierno. El resultado de este 
cálculo es el importe de tu cuota mensual de autónom@.

Y te preguntarás, ¿puedo asignarme la cantidad de salario mensual que yo quiera y cal-
cular mi cuota mensual libremente?

No puedes. Hay un mínimo y un máximo que vienen determinados por las bases de 
cotización mínimas y máximas que el Gobierno aprueba cada año.

Aclaremos que la selección de la base de cotización es útil a efectos de calcular tu coti-
zación a la Seguridad Social pero, independientemente de la base de cotización que elijas, 
puedes asignarte un sueldo mayor, ¡faltaría más!

La selección de la base de cotización no acarrea una limitación para ti en cuanto al sa-
lario que puedes percibir ya que éste dependerá fundamentalmente de los beneficios que 
registre tu actividad.

Antes del año 2012, los autónom@s menores de 48 años podían elegir libremente su base 
de cotización dentro de los límites mínimo y máximo establecidos legalmente.

A partir de 2012 la edad se ha rebajado a los 47 años. Por tanto, si eres menor de 47 años 
puedes elegir libremente tu base de cotización entre los límites disponibles.

La siguiente tabla recoge las cifras fundamentales que debes tener en cuenta para cal-
cular la cuota de autónom@s que te correspondería pagar mensualmente en el año 2015:

Por ejemplo:

La cuota mensual para los autónom@s que han elegido la base de cotización míni-
ma en 2015, tiene un importe de 264,44 €/mes.

Esta cantidad es el resultado de aplicar el tipo de cotización 29,90% al importe de la 
base de cotización mínima, que en 2015 se sitúa en 884,40 € (incluye la incapacidad 
temporal y la cobertura para riesgo durante el embarazo y la lactancia).

El 29,90% de 884,40 € = 264,44 €/mes

Y la cuota mensual para los autónom@s que, en 2015, han elegido la base de cotiza-
ción máxima asciende a 1.074,59 €/mes.

Cantidad que resulta de calcular el 29,8% a la base máxima establecida en 3.606,00 
€ (el tipo de cotización del 29,8% se aplica para quienes elijan incluir la cobertura de 
prestación por incapacidad temporal).
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Base mÍnima de CotiZaCión 884,40 €  

Base mÁXima de CotiZaCión 3.606,00 €   

Base lÍmite Pa Pa P Ra maYmaYma oRes de 47 años 1.926,60 €

tiPo de CotiZaCión (con 

incapacidad tetet mporal, it)

29,80%

tiPo de CotiZaCión (sin 

incapacidad tetet mporal, it)

26,50%

Cese de actividad 29,30% + 2,20% + Tipo AT y EP

tiPo de CotiZaCión accidentes de 

trtrt abajo (atata ) y enfermedades Profesionales 

(eP) con incapacidad tetet mporal (it)

Tarifa primas disposición adicional cuarta Ley Tarifa primas disposición adicional cuarta Ley T

42/2006, de 28 de diciembre, en redacción dada por 

la disposición final octava de la Ley 26/2009, de 23 de 

diciembre, sobre la misma base de cotización elegida 

por los interesados por contingencias comunes. La 

cotización por accidentes de trabajo y enfermedades 

profesionales, incluyendo el cese de actividad, tiene 

carácter voluntario para los autónom@s menores 

de 30 años desde la aprobación del Real Decreto 

Ley 4/2013 de medidas de apoyo al emprendedor.

tiPo de CotiZaCaCa ión aCCaCCa identes de tRaBajo (atata ) Y enfeRmedades PRofesio-
nales (eP) Con inCaPaPaP CaCa idad temPoRal (it)

Tarifa primas disposición adicional cuarta Ley 42/2006, de 28 de diciembre, en redacTarifa primas disposición adicional cuarta Ley 42/2006, de 28 de diciembre, en redacT -
ción dada por la disposición final octava de la Ley 26/2009, de 23 de diciembre, sobre la 
misma base de cotización elegida por los interesados por contingencias comunes.

La cotización por accidentes de trabajo y enfermedades profesionales, incluyendo el cese 
de actividad, tiene carácter voluntario para los autónom@s menores de 30 años desde la 
aprobación del Real Decreto Ley 4/2013 de medidas de apoyo al emprendedor.

Como hemos mencionado anteriormente, las bases y tipos de cotización son modifica-
das cada año por el Gobierno. Por tanto, para conocer cuáles son los límites vigentes en el 
momento que deseas hacer el cálculo de tu cuota mensual de autónom@s te recomendamos 
visitar la página web de la Seguridad Social: http://www.seg-social.es

¿a¿a¿  qué me da deReCho el PaPaP go de mi ago de mi a Cuota mensual de autónom@?

Aunque la mayoría de los autónom@s eligen la base mínima de cotización, debes saber 
que se trata de una decisión importante puesto que, en función del importe de esa base de 
cotización, se calcula el importe de las prestaciones a las que tendrías derecho en caso de:

•	 Desempleo

•	 Baja por enfermedad

•	 Baja por accidente

•	 Jubilación

Desde el 1 de enero de 2008, hay decisiones que no puedes tomar libremente. Por ejem-
plo, la cobertura de incapacidad tetet mporal (it) es obligatoria para todos los trabajadores por 
cuenta propia, excepto para:

•	 Trabajadores en régimen de pluriactividad que ya cotizan por la prestación de IT en 
el régimen de contratación por cuenta ajena. En este caso, el tipo de cotización que se 
aplica a la base de cotización es del 26,50.

•	 También es opcional para los trabajadores incluidos en el Sistema Especial para traba-
jadores por Cuenta Propia Agrarios.

Si no te encuentras en ninguno de estos casos, para cumplir con esta obligatoriedad, 
debes acudir a una mutua de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales de la Se-
guridad Social en el momento en que te des de alta en el RETA.

Si optas por no incluir las coberturas de las prestaciones por accidente de trabajo (atata )
y enfermedades profesionales (eP), tendrás una cotización adicional del 0,1% que se aplica 
para poder financiar las prestaciones por riesgo durante el embarazo y riesgo durante la 
lactancia natural.

Sin embargo, no podrías acogerte a esta libertad de elección si eres TAED (Trabajador 
Autónom@ Económicamente Dependiente) o desempeñas una actividad profesional por 
cuenta propia con elevado riesgo de siniestralidad ya que, para ambos colectivos, es obliga-
torio cotizar por las coberturas de accidente de trabajo (AT) y enfermedades profesionales 
(EP) pudiendo acudir, para ello, a una mutua de accidentes de trabajo y enfermedades profe-
sionales de la Seguridad Social.

En cuanto a la opción voluntaria de incluir la cobertura de la prestación por cese de 
actividad (desempleo), se aplica un tipo adicional del 2,2%.

Y, teniendo en cuenta la aprobación del derecho a cobrar el subsidio por desempleo para 
los autónom@s que cesen su actividad, puede interesarte tener una buena cobertura y co-
tizar por contingencias derivadas de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales 
y por desempleo aunque esto suponga un sensible aumento de tu cuota mensual (el 2,2% 
citado anteriormente).

¿q¿q¿ uquq é oPCiones tienes PaPaP Ra RealiZaR el PaPaP go mensual de la ago mensual de la a Cuota?

Puedes elegir entre:

•	 Domiciliar el pago de la cuota en tu cuenta bancaria

•	 Desplazarte puntualmente a pagar a las oficinas de la Tesorería General de la Seguri-
dad Social de tu localidad

•	 Realizar el pago a través de la Oficina Virtual de la Seguridad Social

Nuestra recomendación es que domicilies el pago de la cuota en tu cuota bancaria y 
así evitas que un despiste o un imprevisto te impidan cumplir con tu obligación con 
respecto a la Seguridad Social.
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¿q¿q¿ uquq é me Puede PaPaP saR si no PaPaP go alguna ago alguna a Cuota a tiemPo?

Si no pagas tu cuota a tiempo, es decir, si vence el plazo reglamentario para abonar tu 
cuota, la Seguridad Social te aplicará un recargo del 20% de la deuda. Con lo cual deberás 
pagar tu cuota mensual más la cantidad que resulte de calcular el 20% a la cuota que pagas.

Además, si no liquidas de forma inmediata el pago de la cuota y transcurre un tiempo 
comenzarán a acumularse intereses de demora que se aplican a partir del día siguiente al 
vencimiento del plazo reglamentario de ingreso de la cuota (o las cuotas), aunque se te exi-
girán si no has efectuado el pago transcurridos 15 días desde que recibas la notificación de 
la providencia de apremio, en la que se te informará de tu situación y del procedimiento a 
seguir para abonar tu deuda.

El tipo de interés de demora será el interés legal del dinero vigente en cada momento del 
periodo de devengo. Por ejemplo, en 2014 se estableció en un 4%.

Es importante que sepas que los intereses de demora exigibles serán los que haya deven-
gado el principal de la deuda desde el vencimiento del plazo reglamentario de pago y los que 
haya devengado, además, el recargo aplicable en el momento del pago.

¿Puedo soliCitaR alguna BonifiCaCaCa ión en mi Cuota de autónom@s?

Veamos si, en función de las bonificaciones aprobadas hasta 2015 y vigentes en el mo-
mento de editar este manual, tendrías la opción de acogerte a alguna reducción de la cuota 
mensual de autónom@s:

Como ves, la cantidad a abonar se puede disparar considerablemente. De ahí que 
nuestra principal recomendación sea que intentes cumplir con todos los pagos, que 
domicilies el pago de tu cuota en tu cuenta bancaria y te asegures de mantener un 
saldo suficiente en ella cuando se aproxime el último día hábil del mes.

Y, si por cualquier circunstancia, te ha resultado imposible pagar una cuota, no dejes 
pasar el tiempo, solventa el pago lo antes posible para evitar que se incremente la 
deuda.

Los gastos son asfixiantes cuando estás comenzando. Los que comienzan ahora tienen 
unas ayudas estupendas, pero los que llevamos tiempo no podemos beneficiarnos de 
ninguna reducción de las cuotas de autónom@ y son una locura y si a eso añadimos los 
impuestos, entonces ya es para echarse a temblar. Para poder ganar un sueldo limpio de 
1.000 € tenemos que facturar mínimo el doble y francamente hay meses en los que no es 
fácil.

mamen sendra - tu autobiografía

La tarifa plana para nuevos autónom@s:

Desde el año 2013, el Gobierno aprobó una bonificación en la cuota de autónom@s para 
las personas que decidiesen darse de alta en el RETA: la tarifa plana de 50 euros para nue-
vos autónom@s.

En un principio, esta bonificación sólo se aplicaba a personas menores de 30 años pero 
con la aprobación de la Ley de Emprendedores1, en septiembre de 2013, la cobertura de la 
bonificación se amplió a todas las personas que decidiesen trabajar por cuenta propia y cum-
pliesen los siguientes requisitos:

•	 No haber estado de alta como autónom@ en los 5 años anteriores.

•	 No ser administrador de una sociedad mercantil.

•	 No haber percibido anteriormente, como autónom@, alguna bonificación de la Seguri-
dad Social.

•	 No pertenecer al régimen especial para familiares de autónom@s, es decir, no ser au-
tónom@ colaborador.

•	 No estar en régimen de pluriactividad, es decir, no trabajar a la vez por cuenta ajena y 
por cuenta propia.

En caso de pluriactividad, existe una bonificación especial del 50% en la cuota de autó-
nom@s durante los primeros 18 meses de alta y del 75% durante los 18 meses siguien-
tes.

Hasta hace bien poco se exigía no tener personas contratadas por cuenta ajena pero 
afortunadamente desde septiembre este requisito ha dejado de ser exigible como parte de 
las nuevas medidas de apoyo a los autónom@s

El importe o cuantía de la tarifa plana se va incrementando a medida que avanza el 
tiempo del siguiente modo:

Periodo temporal Primeros 6 meses meses 7 al 12 meses 13 al 15

% de reducción de 
la cuota mensual

80% 50% 30%

Importe de la cuota 
mensual a pagar 

55,78 € 134,06 € 186,25 €

Nota: Importes calculados aplicando la base de cotización y tipo de cotización vigente en 2015.

1. Ley 14/2013, de apoyo a los emprendedores y su internacionalización. Real Decreto Ley 4/2013, de medidas de 

apoyo al emprendedor y de estímulo del crecimiento y de la creación de empleo.
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Bonificaciones en la cuota para autónom@s jóvenes:

Si eres mujer y tienes menos de 35 años, o si eres hombre y tienes menos de 30 años, pue-
des acogerte a una reducción temporal de la cuota de contingencias comunes que se prolon-
ga durante los 30 meses siguientes a tu fecha de alta en el RETA de forma ininterrumpida.

Durante los primeros 15 meses se trata de una reducción sobre la mencionada cuota de 
contingencias comunes que equivale al 30% y, a partir de los siguientes 15 meses de una bo-
nificación del mismo porcentaje. Como resultado, la cuota mínima se sitúa en 185,10 €/mes.

Como esta reducción es incompatible con la tarifa plana, tienes que elegir cuál te puede 
interesar más.

Bonificaciones por cese de actividad debido a maternidad y paternidad

Si tienes previsto disfrutar de un periodo de descanso en el que cesarás tu actividad 
como consecuencia de descanso por maternidad/paternidad, adopción, acogimiento, riesgo 
durante el embarazo o riesgo durante la lactancia natural y, siempre y cuando seas susti-
tuido por una persona que se encontrase desempleada con la que formalices un contrato de 
interinidad bonificado, podrás acogerte a una bonificación que asciende al 100% de la cuota 
mensual mínima de autónom@s durante la totalidad del periodo que dure la sustitución.

Bonificaciones para autónom@s con discapacidad

Como consecuencia de la aprobación de la Ley de Emprendedores (en octubre de 2013) 
y la introducción de la tarifa plana, los autónom@s con un grado de discapacidad igual o 
superior al 33% pueden acogerse a la siguiente bonificación en su cuota mensual:

•	 Autónom@s discapacitados con tarifa plana independientemente de su edad:

 - meses 1 a 6: 80% de reducción de la cuota, con lo que con las bases y tipos de 2015 la 
cuota mensual  se queda en 52,88 euros.

 - meses 7 al 60: 50% de bonificación durante 54 meses, con lo que la cuota se quedaría 
en 2015 en 132,22 euros.

•	 Autónom@s	discapacitados	menores	de	35	años	con	tarifa	plana:

 - meses 1 a 12: 80% de reducción de la cuota, con lo que con las bases y tipos de 2015 la 
cuota mensual  se queda en 52,88 euros.

 - meses 13 al 60: 50% de bonificación durante 54 meses, con lo que la cuota se quedaría 
en 2015 en 132,22 euros.

A partir de 2013, los requisitos para optar a esta bonificación en la cuota mensual para 
autónom@s con discapacidad son:

•	 Darse	de alta en el RETA

•	 No	haber	estado	dado	de	alta	en	los	5	años	anteriores

•	 No	tener personal contratado ya que, en caso de contar con asalariados, sólo podría se 
aplicaría una bonificación del 50%.

Bonificaciones para autónom@s colaboradores:

Los autónom@s colaboradores, es decir los familiares de autónom@s titulares de nego-
cios de hasta segundo grado de consanguinidad que trabajen de forma habitual en el nego-
cio, pueden optar a una bonificación del 50% en su cuota mensual de autónom@s durante 
un periodo de 18 meses a partir de su fecha de alta en el RETA.

Esta bonificación sitúa el importe de la cuota mensual en 132,22 €/mes.

Esta bonificación persigue regularizar la situación del amplio volumen de autónom@s 
colaboradores, sobre todo la pareja y los hijos, que engrosan las cifras de economía sumer-
gida y, a pesar de llevar a cabo una actividad laboral en el negocio, no cotizan por ello a la 
Seguridad Social.

Para reforzar la medida anterior y contribuir a la regularización de la situación de este 
colectivo, el Anteproyecto de Ley de Promoción del Trabajo Autónomo y Economía Social 
(de abril de 2015) ha incluido una bonificación en la cuota del autónom@ colaborador del 
25% durante seis meses más. Con lo cual la bonificación se prolonga por un periodo de 24 
meses en total desde la fecha de alta en el RETA.

Bonificaciones para autónom@s de Ceuta y Melilla:

Si resides en Ceuta o en Melilla y ejerces una actividad económica por cuenta propia en 
actividades vinculadas a Comercio, Hostelería, Turismo e Industria2, puedes acogerte a una 
bonificación en tu cuota de contingencias comunes sin limitación temporal. Los porcentajes 
de bonificación se establecen así:

•	 Primer	año:	porcentaje	de	bonificación	del	43%

•	 Segundo	año:	el	porcentaje	de	bonificación	se	incrementa	y	se	sitúa	en	el	46%

•	 Tercer	año y en adelante: a partir del tercer año el porcentaje se sitúa en el 50%

Otras situaciones con cuota reducida:

•	 La	 Ley	 de	 Emprendedores	 contempla	 una	 bonificación	 del	 50%	 para	 nuevos	 autó-
nom@s que compatibilicen la actividad por cuenta propia con una actividad por cuen-
ta ajena. Son autónom@s en régimen de pluriactividad o pluriempleados.

•	 Autónom@s	dedicados	a	la	venta	ambulante	o	a	la	venta	a	domicilio:	a	este	colectivo	
se le ofrece la opción de elegir la base de cotización mínima – 884,40 €/mes – o, si así lo 
deciden, bases de cotización inferiores a la base mínima: 756,77 €/mes o 481,63 €/mes.

•	 A	los	autónom@s	que	tengan	65	años	o	más	y	acrediten	35	años	o	más	de	cotización	
efectiva a la Seguridad Social, se les libera de la obligación del pago de la cuota men-
sual de autónom@, salvo el importe que se destina a cubrir las prestaciones de incapa-
cidad temporal y por contingencias profesionales.

 Es una decisión personal y será el propio autónom@ el que, en función de su situación, 
decida si se acoge al disfrute de esta medida o sigue cotizando conforme a los límites 
legales establecidos.
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Y si me arrepiento… ¿pUedo
cambiar la base de cotización?

¡¡Sí!! Puedes solicitar un cambio de base de cotización hasta en dos ocasiones a lo largo 
del año.

Anota estas fechas en tu agenda: 30 de abril y 31 de octubre.

Son importantes porque si deseas solicitar un cambio de base de cotización lo debes ha-
cer antes del 30 de abril para que tu solicitud surta efecto a partir del 1 de julio de ese mismo 
año. O antes del 1 de noviembre, con lo cual tu solicitud surtirá efecto a partir del 1 de enero 
del año siguiente.

Y el panorama se presenta halagüeño porque es posible que el Gobierno dé luz verde a la 
posibilidad de que los autónom@s puedan elegir su base de cotización mes a mes.

Además, el trámite es asequible y ágil. Puedes acceder al “Servicio de solicitud de cambio 
de base de cotización (autónom@s)” a través de internet y realizar el trámite si dispones de 
certificado digital de usuario.

La dirección web es:

https://sede.seg-social.gob.es/sede_1/serviciosenlinea/Ciudadanos/231529

Tienes a tu disposición dos tipos de trámites:

Solicitar que tu base de cotización en el RETA se mantenga actualizada, es decir, que se 
incremente anualmente de forma automática y proporcionalmente al aumento de las bases 
mínima y máxima de cotización que aprueba anualmente el Gobierno.

O cambiar tu base de cotización en el RETA sólo para el año natural siguiente a la fecha 
en que registras tu petición.

¿Has leído el título de este capítulo y un frío escalofrío ha recorrido tu cuerpo?

Respira hondo y relájate, abre tu mente, deja a un lado todos los prejuicios que puedas 
tener sobre el fisco y los impuestos…

Una vez hecho esto, puedes empezar a leer este capítulo. Verás como al finalizar su lec-
tura te habrás quedado con las ideas clave que necesitas conocer para saber qué obligaciones 
fiscales tienes al ejercer tu actividad por cuenta propia, podrás hablar el mismo lenguaje que 
tu asesor y ¡eso ya es mucho!

Al abordar el contenido de este capítulo hemos partido de la siguiente premisa: “toda 
persona que se disponga a ejercer una actividad por cuenta propia debe tener ciertas nociones 
fiscales y, para dar cumplimiento a todos los trámites que implican dichas obligaciones, apoyarse 
en un especialista”.

los escenarios
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Hay aspectos de la gestión que hay que “delegar”, como la parte administrativa o la fiscal.

jose joya - Roadmap

Por tanto, no queremos enseñarte a rellenar tus declaraciones trimestrales de IRPF o de 
IVA, lo que queremos que conozcas es: ¿Qué es qué? ¿Por qué me afecta? ¿Hasta qué punto 
puedo elegir?
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¿Qué clase de tributación puedo escoger?
Antes de entrar en materia, recordemos que al presentar la “declaración censal” en la 

Agencia Estatal de Administración Tributaria de Hacienda (modelo 036 o 037) para darte 
de alta en el Censo de Empresarios, Profesionales y Retenedores, te informamos que debías 
seleccionar el epígrafe – o epígrafes – del Impuesto sobre Actividades Económicas (IAE) en 
que se enmarca tu actividad empresarial o profesional.

En cuanto al pago del Impuesto sobre Actividades Económicas, te informamos que la 
gran mayoría de autónom@s está exenta del pago de este impuesto porque están obligados 
a pagarlo quienes facturen más de un millón de euros anuales. En estos casos se debe pre-
sentar el modelo 840/848.

¿Cu¿Cu¿ ÁCuÁCu les son los imPuestos que deBes PaPaP gaagaa R?R?R

A partir del momento en que inicies tu actividad por cuenta propia, tienes la obligación 
de realizar y presentar a Hacienda declaraciones trimestrales de dos impuestos: el IRPF y 
el IVA:

•	 El Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas (IRPF) grava las rentas empresaria-
les obtenidas en tu actividad por cuenta propia.

Este impuesto se paga trimestralmente y, para pagarlo, puedes elegir entre tres opcio-
nes de tributación:

El Régimen de Estimación Directa Simplificada
El Régimen de Estimación Directa Normal
El Régimen de Estimación Objetiva (módulos)

Únicamente si ejerces tu actividad bajo la forma de sociedad mercantil, tributarás por 
el Impuesto de Sociedades en lugar de tributar por el IRPF.

•	 El Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA) es un impuesto indirecto que grava el consu-
mo y, por tanto, recae en el consumidor final de un producto o un servicio.

Los autónom@s, al igual que las pymes, únicamente actúan como intermediarios en-
tre dichos consumidores finales y Hacienda pagando a ésta última el IVA que han 
repercutido y cobrado a sus clientes, y el que hayan soportado en sus compras a pro-
veedores.

En el sistema educativo establecido en España no te enseñan a gestionar una empresa por 
si en el futuro es tu elección y la creas. A día de hoy, en mi empresa necesitamos asesores 
que nos gestionen todo lo fiscal y lo laboral.

jose antonio Ruiz milanés - Ruiz milanés abogados

el Régimen de estimaCtimaCtima ión diReCta ta t simPlifiCada Y noRmal

Si vas a iniciar tu actividad por cuenta propia, debes saber que en principio se te aplicará 
esta modalidad, salvo que renuncies expresamente o tengas la obligación de tributar bajo 
el régimen de estimación objetiva (módulos) por desarrollar una actividad incluida en el 
sistema de módulos como veremos posteriormente.

Una vez iniciada la actividad, se aplica este régimen de tributación a determinadas ac-
tividades económicas cuyo importe neto de cifra de negocios, para el conjunto de la acti-
vidad, no supere los 500.000 € en el ejercicio anterior1, salvo que renuncies expresamente 
siguiendo el cauce reglamentario establecido.

Si hubieses facturado en el ejercicio anterior una cifra superior a los 500.000€, deberás 
tributar bajo el régimen de estimación directa normal.

Por tanto, la cifra de facturación anual es el principal criterio que te obligaría a elegir 
entre el régimen de estimación directa simplificada o normal. Pero también puedes optar a 
la estimación normal si has renunciado expresamente al régimen simplificado o al régimen 
de módulos mediante la presentación del modelo 036 (o del modelo 037) antes del 31 de di-
ciembre del año anterior.

Y ahora te preguntarás, ¿por qué debería renunciar a un sistema u otro? Más tarde te 
daremos las claves para que tomar este tipo de decisiones. Ahora es el momento de conocer 
cada sistema de tributación, cómo se calcula tu cuota, a qué incentivos te puedes acoger, etc.

Veámoslo a través de un ejemplo:

Si presentas una factura a uno de tus clientes por importe de 3.000 € y has cobrado 
un 21% de IVA, esto significa que has recaudado a cuenta de Hacienda 630 € en con-
cepto de IVA (el 21% de 3.000).

Por otro lado, si en el mismo periodo has comprado a tu proveedor habitual materia-
les para el ejercicio de tu actividad por valor de 1.000 € que venían gravados con un 
21% de IVA, significa que has pagado 210 € de IVA (21% de 1.000).

Por tanto, al hacer tu declaración trimestral deberás pagar en concepto de IVA a 
Hacienda 630 – 210 = 420 €

1. Este criterio se aplica desde enero de 2015, ya que hasta el año 2014 el límite en la cifra de facturación se situaba 

en 600.000 €.
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¿Cómo se CalCula el imPoRte de tus imPuestos en la modalidad de esti-
maCmaCma ión diReCta?ta?t

El importe del pago fraccionado trimestral es el 20% del rendimiento neto de tu acti-
vidad2 obtenido desde el 1 de enero hasta el último día del trimestre, descontando de esta 
cantidad los pagos fraccionados de trimestres anteriores y las retenciones que se te han apli-
cado a lo largo del año.

Es importante que sepas que, aunque el resultado sea negativo o cero, debes presentar 
la declaración.

El modelo de formulario que se debe utilizar para presentar esta declaración trimestral 
es el modelo 130 de Hacienda.

Anota estos plazos para realizar tus declaraciones trimestrales:

•	 Primer trimestre (enero, febrero y marzo): Hasta el 20 de abril.

•	 Segundo trimestre (abril, mayo y junio): Hasta el 20 de julio.

•	 Tercer trimestre (julio, agosto y septiembre): Hasta el 20 de octubre.

•	 Cuarto trimestre (octubre, noviembre y diciembre): Hasta el 31 de enero del año si-
guiente.

Las declaraciones trimestrales se completan con la declaración anual del iRPf,f,f que se 
debe presentar en el modelo d-100, -100, - desde el 2 de mayo hasta el 30 de junio del año siguiente.

El rendimiento neto de tu actividad es la cifra que resulta de restar tus gastos a tus 
ingresos:

Rendimiento = Ingresos – Gastos

El importe de la cifra total de ingresos proviene fundamentalmente de la venta de 
tus productos o servicios, pero también deberás sumar el importe de posibles sub-
venciones o ayudas que se te hubiesen concedido para el desarrollo de tu actividad, 
o de indemnizaciones, etc.

Para calcular el importe de tus gastos debes sumar tu coste de Seguridad Social, su-
ministros, alquileres, reparaciones, servicios de otros profesionales independientes 
(como la factura de tu asesor fiscal), tributos deducibles (IAE, IBI), etc. Puedes ampliar 
la información sobre gastos deducibles en el capítulo 7 dedicado a la contabilidad de 
autónom@s.

2. Para las actividades agrarias y pesqueras se aplica el 2% de los ingresos del trimestre menos las retenciones del 

trimestre.

¿t¿t¿ engo deReCho a inCentivos fisCales?

A partir del 1 de enero de 2013, los autónom@s que tributen en este régimen de esti-
mación directa del IRPF tienen derecho a disfrutar de una reducción del 20% en el ren-
dimiento neto positivo durante dos periodos impositivos3, salvo en aquellos casos en los 
que más del 50% de los ingresos proceda de un único cliente que hubiese tenido contratado 
por cuenta ajena al autónom@ en el año anterior al inicio de su actividad por cuenta propia.

El requisito que debes cumplir para que se te aplique este incentivo fiscal es no haber 
ejercido ninguna actividad económica en el año inmediatamente anterior a tu fecha de alta 
como autónom@.

Con una importante salvedad, si decides iniciar una segunda actividad sí podrías optar 
a este incentivo fiscal aplicable al rendimiento neto de la segunda actividad.

Y otra importante salvedad: la reducción no puede ser superior a 100.000 € anuales.

el Régimen de estimaCtimaCtima ión oBjetiva (módulos)

Según la Ley 7/2012 de 29 de octubre de 2012 de lucha contra el fraude fiscal, para tributar 
en régimen de estimación objetiva es necesario cumplir los siguientes requisitos:

•	 Ejercer una actividad por cuenta propia contemplada en la Orden Ministerial4 que
regula este régimen y no superar los límites establecidos en dicha Orden para cada 
actividad:

actividades contempladas en la orden ministerial que regula el régimen de módulos

agricultura y ganadería Abarca la mayoría de actividades agrícolas y ganaderas. Desde 2015, se aplicará un 

umbral de exclusión de 200.000 y 150.000 €, sin verse afectadas por el destino final 

de la facturación.

Pesca Producción de mejillón en batea.

Comercio minorista Todo el sector, incluyendo quioscos de prensa, talleres de reparación de vehículos y 

otros talleres de reparación.

hostelería Restaurantes, cafeterías, bares, heladerías, hostales, pensiones y fondas.

trtrt ansporte Tanto de viajeros como de mercancías y taxis.

otros servicios Incluye peluquerías, salones de belleza, autoescuelas, mudanzas, tintorerías y foto-

copias.

Construcción Incluye albañilería, carpintería, cerrajería, fontanería o pintura. Desde enero de 

2015, las actividades que estén obligadas a retener el 1% están excluidas del sistema 

de módulos.

industria Incluye carpintería metálica, confección, mueble de madera, pan y bollería o masas 

fritas. Muchas de estas actividades estarán excluidas del sistema de módulos en el 

año 2016, excepto aquellas actividades relacionadas con la fabricación pan y bollería 

o masas fritas.

3. Real Decreto Ley 4/2013 de 22 de febrero de 2013.

4. Orden HAP/2222/2014, de 27 de noviembre, por la que se desarrollan para el año 2015 el método de estimación 
objetiva del Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas y el régimen especial simplificado del Impuesto sobre el 
Valor Añadido.
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•	 Registrar	 un	 volumen	 de	 ingresos	 anuales	 que	 no	 supere	 la	 cifra	 de	 450.000	 €	 (o	
300.000 € anuales en el caso de actividades agrícolas y ganaderas y de actividades de 
transporte y comunicación).

 La Reforma Fiscal ha modificado este requisito y, a partir de enero de 2016, el límite de 
ingresos anuales se establece en 150.000 € en términos generales y en 200.000 € para 
actividades agrícolas, ganaderas y forestales.

•	 Registrar	un	volumen	de	compras	anuales	que	no	supere	los	300.000	€	(excluidas	las	
inversiones).

 Como en el caso anterior, la Reforma Fiscal también ha modificado este requisito y, 
a partir de enero de 2016, el volumen de compras no deberá superar los 150.000 € al 
año.

•	 Tener	la	obligación	de	retener	el	1%	en	sus	facturas	a	empresas,	otros	profesionales	
y entidades jurídicas. Es el caso de las siguientes actividades que se especifican en el 
artículo 95 del Reglamento del IRPF:

epígrafe i.a.e denominación de la actividad económica

314 y 315 Carpintería metálica y fabricación de estructuras metálicas y calderería

316.2, 3, 4 y 9 Fabricación de artículos de ferretería, cerrajería, tornillería, derivados del alambre, menaje y 
otros artículos en metales N.C.O.P.

   453 Confección en serie de prendas de vestir y sus complementos, excepto cuando su ejecución se 
efectúe mayoritariamente por encargo a terceros. Confección en serie de prendas de vestir y 
sus complementos, ejecutada directamente por la propia empresa, cuando se realice exclusi-
vamente para terceros y por encargo.

 463 Fabricación en serie de piezas de carpintería, parqué y estructuras de madera para la cons-
trucción.

 468 Industria del mueble de madera.

 474.1 Impresión de textos o imágenes.

 501.3 Albañilería y pequeños trabajos de construcción en general.

 504.1 Instalaciones y montajes (excepto fontanería, frío, calor y acondicionamiento de aire).

 504.2 y 3 Instalaciones de fontanería, frío, calor y acondicionamiento de aire.

 504.4, 5, 6, 7 y 8 Instalación de pararrayos y similares. Montaje e instalación de cocinas de todo tipo y clase, 
con todos sus accesorios. Montaje e instalación de aparatos elevadores de cualquier clase y 
tipo. Instalaciones telefónicas, telegráficas, telegráficas sin hilos y de televisión, en edificios y 
construcciones de cualquier clase. Montajes metálicos e instalaciones industriales completas, 
sin vender ni aportar la maquinaria ni los elementos objeto de instalación o montaje.

 505.1, 2, 3 y 4 Revestimientos, solados y pavimentos y colocación de aislamientos.

 505.5 Carpintería y cerrajería.

 505.6 Pintura de cualquier tipo y clase y revestimientos con papel, tejido o plásticos y terminación 
y decoración de edificios y locales.

505.7 Trabajos en yeso y escayola y decoración de edificios y locales.

722 Transporte de mercancías por carretera.

757 Servicios de mudanzas

 A partir del 1 de enero del año 2016, estas actividades se excluirán del sistema de 
módulos.

•	 No	haber	 renunciado	 expresamente	ni	 estar	 excluido	 del	 régimen	 simplificado	 del	
IVA o del régimen especial de la agricultura.

•	 No	realizar otras actividades que tributen bajo el régimen de estimación directa sim-
plificada o normal.

¿Cómo se CalCula el imPoRte de tus imPuestos en la modalidad de esti-
maCión oBjetiva?

El importe del pago fraccionado trimestral es, como regla general, el 4% del rendimiento 
neto aplicable de tu actividad. Porcentaje que disminuye al 3% para autónom@s que tengan 
una persona asalariada, y al 2% para autónom@s que no cuentan con personal asalariado, 
así como para quienes desarrollen una actividad agraria.

Por tanto, para calcular cuánto deberás pagar es necesario determinar el rendimiento 
neto de tu actividad.

Este cálculo se realiza en función de una serie de parámetros objetivos que establece Ha-
cienda para cada actividad, como: número de personas asalariadas (contratadas por cuenta 
ajena), personal no asalariado, potencia eléctrica instalada, dimensiones del local (superficie 
en metros cuadrados).

A estos parámetros objetivos se les aplica unos coeficientes de minoración (incentivos al 
empleo y a la inversión) y una serie de índices correctores (población del municipio, dura-
ción de la temporada, 20% para nuevas actividades en el primer año y 10% para el segundo 
año, etc.).

Para el cálculo del rendimiento neto, por tanto, es necesario consultar los datos base que 
Hacienda publica el 1 de enero de cada año.

Una vez realizados estos cálculos, la tributación por módulos implica que se presente a 
Hacienda cada trimestre el modelo 131.

Los plazos son exactamente los mismos que en el caso de las modalidades de estimación 
directa:

•	 Primer trimestre (enero, febrero y marzo): Hasta el 20 de abril.

•	 Segundo	trimestre	(abril,	mayo	y	junio):	Hasta	el	20	de	julio.

•	 Tercer	trimestre	(julio,	agosto	y	septiembre):	Hasta	el	20	de	octubre.

•	 Cuarto	trimestre (octubre, noviembre y diciembre): Hasta el 31 de enero del año si-
guiente.

Las declaraciones trimestrales se completan con la declaración anual del iRPf, que se 
deberá presentar en el modelo d-100, desde el 2 de mayo hasta el 30 de junio del año si-
guiente.

Es importante que sepas que si tributas en régimen de módulos estarás obligado a aco-
gerte al régimen simplificado del IVA y, por tanto, realizar los pagos trimestrales correspon-
dientes del este impuesto.
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¿q¿q¿ uéquéq tRiButaCtaCta ión Conviene mÁs a mi aCaCa tividad?

Como ya hemos visto, existen dos métodos para el cálculo del importe que pagarás a 
Hacienda cada trimestre: Estimación Directa (simplificada o normal) y Estimación Objetiva 
(módulos).

En este apartado te daremos algunas claves para que, dentro de las limitaciones estable-
cidas por la normativa fiscal para determinadas actividades, puedas optar por la opción de 
tributación más recomendable para tu negocio o actividad.

La primera valoración que deberás hacer para optar por un sistema de tributación u otro 
es calcular los rendimientos estimados de tu actividad, es decir las expectativas relativas a 
facturación y beneficios.

¿Por qué? Porque la estimación objetiva es un sistema de tributación que no depende de 
las cifras reales de ingresos y gastos de tu actividad. No se apoya en el cálculo de tu beneficio 
real, sino en una estimación que Hacienda calcula, como hemos expuesto anteriormente, a 
partir de la aplicación de indicadores o parámetros objetivos (personas asalariadas, metros 
cuadrados del local, consumo energético, etc.).

Tributando en el régimen de estimación objetiva siempre pagarás la misma cuota por-Tributando en el régimen de estimación objetiva siempre pagarás la misma cuota por-Tributando en el régimen de estimación objetiva siempre pagarás la misma cuota por
que no es un sistema flexible. Por ejemplo, si durante un trimestre tu facturación se redujese 
o, en el peor de los casos, si no facturases nada, tendrías que pagar la misma cantidad.

Todo lo contrario sucede en el caso de la tributación por estimación directa que es un 
sistema flexible y te permite pagar en función de tus resultados. Si sufres perdidas no tienes 
que pagar nada, y si registras beneficios pagarás el 20% de dichos beneficios como ingresos 
a cuenta de la declaración anual del IRPF.

Conforme pase el tiempo y tu negocio se consolide podrás valorar adecuadamente la 
decisión de tributar por el sistema de estimación objetiva (módulos) que es muy aconsejable 
cuando los ingresos son elevados puesto que flexibiliza considerablemente la gestión fiscal 
de tu negocio.

Si los rendimientos objetivos estimados por el sistema de módulos son superiores a 
los rendimientos reales de tu negocio, te aconsejamos renunciar al sistema de módu-
los y acogerte al sistema de estimación directa.

Si te dispones a iniciar tu actividad, ante la incertidumbre de saber cómo ira tu ac-
tividad, o sabiendo que en el primer año es muy posible que tengas más gastos que 
beneficios, te recomendamos que te acojas al sistema de estimación directa. Esto te 
supondrá un alivio en los momentos iniciales puesto que reducirás el importe de los 
impuestos que pagarás.

Como puedes comprobar, no podemos dar una recomendación genérica y válida para 
cualquier circunstancia. Te aportamos información sobre los factores que debes tomar en 
cuenta en tu decisión y, entre ellos, el más importante es la estimación de ingresos y gastos 
y su comparación con el cálculo de la cuota de módulos que te correspondería pagar.

Y, para ello, puedes hacer una simulación utilizando el programa de ayuda para el cálcu-
lo de módulos que la Agencia Tributaria tiene en su sede electrónica:

http://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio_es_ES/_Configuracion_/_Acce-
da_directamente/_A_un_clic_/Descarga_de_programas_de_ayuda/Descarga_de_progra-
mas_de_ayuda.shtml

No dejes de contrastar el resultado de tus cálculos y estimaciones con el asesoramiento 
en materia fiscal que puede brindarte un profesional.

Es un error no dejarse asesorar en las materias que desconoces. 

jose antonio Ruiz milanés - Ruiz milanés abogados

En definitiva, tanto si vas a iniciar tu actividad por cuenta propia como si ya te encuen-
tras ejerciendo tu actividad, la renuncia al sistema de tributación de módulos debe ser una 
decisión meditada y convenientemente calculada ya que, una vez presentada, no podrás 
modificar tu opción de tributación hasta que transcurran 3 años.

En cuanto al trámite necesario para formalizar la renuncia, éste consiste en indicarlo 
en el apartado correspondiente del modelo 036 (o modelo 037) – la declaración censal – y 
presentarlo en la Agencia Tributaria en el momento en que inicias tu actividad, o antes del 
31 de diciembre del año anterior si ya te encuentras ejerciendo tu actividad.
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En la siguiente imagen te indicamos en qué apartado del modelo 036 debes comunicar el 
sistema de tributación por el que optas o, en su caso, tu renuncia:

deClaRaCiones PeRiódiCas de imPuestos

A partir del momento en que inicies tu actividad por cuenta propia, en tu calendario 
deberían aparecer destacadas en rojo junto a los cumpleaños de los miembros de tu familia, 
aniversarios, festividades señaladas, etc. las siguientes fechas correspondientes a los plazos 
límite de presentación de tus declaraciones periódicas de impuestos:

Como orientación, hemos trasladado las fechas clave del calendario fiscal del año 2015:

Calendario fiscal 2015 del autónom@

ENERO Hasta el día 20: Retenciones cuarto trimestre 2014: modelos 111 y 115

Hasta el día 30: IRPF: Pagos fraccionados Renta Cuarto trimestre 2014: Esti-
mación directa: modelo 130. Estimación objetiva: modelo 131

IVA: Cuarto trimestre 2014. Autoliquidación: modelo 303

Cuarto trimestre (o año 2014). Declaración recapitulativa de operaciones in-
tracomunitarias: modelo 349

Resumen anual 2014: modelo 390

FEBRERO Hasta el día 2: Retenciones, resumen anual 2014: modelos 180 y 190

MARZO Hasta el día 2: Declaración anual de operaciones con terceros, año 2014: mo-
delo 347

ABRIL Hasta el día 20: Retenciones primer trimestre 2015: modelos 111 y 115

IRPF: Pagos fraccionados Renta Primer trimestre 2015: Estimación directa: 
modelo 130. Estimación objetiva: modelo 131

Sociedades: Pagos fraccionados ejercicio en curso

Régimen general: modelo 202

IVA: Primer trimestre 2015. Autoliquidación: modelo 303. Primer trimestre 
2015: Declaración recapitulativa de operaciones intracomunitarias: modelo 
349

MAYO - JUNIO Desde el 11 de mayo hasta el día 25 de junio: Borrador y declaración anual 
2014 con resultado a ingresar con domiciliación en cuenta: modelos D-100 y 
D-714

Desde el 11 de mayo hasta el día 30 de junio: Borrador y declaración anual 
2014 con resultado a devolver, renuncia a la devolución, negativo y a ingresar 
sin domiciliación: modelos D-100, D-714

JULIO Hasta el día 20: Retenciones segundo trimestre 2015: modelos 111 y 115

IRPF: Pagos fraccionados Renta segundo trimestre 2015: Estimación directa: 
modelo 130. Estimación objetiva: modelo 131

IVA: Segundo trimestre 2015. Autoliquidación: modelo 303. Segundo trimes-
tre 2015: Declaración recapitulativa de operaciones intracomunitarias: mode-
lo 349

Hasta el día 27: Impuesto de sociedades: Declaración anual 2014. modelo 200

OCTUBRE Hasta el día 20: Retenciones tercer trimestre 2015: modelos 111 y 115

IRPF: Pagos fraccionados Renta tercer trimestre 2015: Estimación directa: mo-
delo 130. Estimación objetiva: modelo 131

Sociedades: Pagos fraccionados ejercicio en curso. Régimen general: modelo 
202

IVA: Tercer trimestre 2015. Autoliquidación: modelo 303. Tercer trimestre 
2015: Declaración recapitulativa de operaciones intracomunitarias: modelo 
349

DICIEMBRE Hasta el día 21: Sociedades: Pagos fraccionados ejercicio en curso. Régimen 
general: modelo 202

Hasta el día 31: Renta: Renuncia o revocación estimación directa simplificada 
y estimación objetiva (módulos) para 2016 y sucesivos: Modelos 036 y 037

IVA: Renuncia o revocación regímenes simplificado y agricultura, ganadería y 
pesca para 2016 y sucesivos: modelos 036 y 037

Fuente: Calendario fiscal 2015 de www.infoautonomos.com
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el imPuesto soBRe el valoR aÑadido (iva)

Vamos a conocer más de cerca este famoso impuesto.Vamos a conocer más de cerca este famoso impuesto.V

Comenzaremos definiéndolo: el impuesto sobre el vavav lor añadido (iva) es un impuesto 
indirecto que grava el valor añadido por cada miembro de la cadena de producción de un 
producto o servicio hasta recaer sobre el consumidor final.

Esto es así porque cada autónom@ o empresa va trasladando en sus facturas su IVA al 
siguiente eslabón de la cadena de producción, hasta llegar finalmente al consumidor final 
que adquiere un producto o un servicio.

Por eso decíamos que el autónom@ sólo actúa como intermediario entre Hacienda y el 
consumidor final, ya que paga a Hacienda la diferencia entre el IVA que ha repercutido y 
cobrado a sus clientes – IVA devengado – y el que ha soportado por sus compras a proveedo-
res – IVA deducible –. A continuación te detallamos el cálculo:

Para que el IVA soportado sea considerado deducible fiscalmente por parte de Hacienda, 
debe cumplir los siguientes requisitos:

•	 El gasto debe estar vinculado a la actividad que desarrollas por cuenta propia. En el 
capítulo 7 dedicado a la contabilidad profundizaremos sobre los gastos deducibles y el 
concepto de gasto afecto a la actividad.

•	 El gasto debe estar convenientemente justificado mediante su correspondiente factu-
ra.

•	 El gasto debe registrarse en la contabilidad que, obligatoriamente, debe llevar el autó-
nom@ en tanto que desarrolla una actividad económica.

Además, también es importante que conozcas las siguientes limitaciones:

•	 El IVA es deducible en la misma proporción en que el gasto esté afecto a la actividad. Si VA es deducible en la misma proporción en que el gasto esté afecto a la actividad. Si V
un gasto está imputado al 50% a la actividad, como suele suceder en el caso del vehícu-
lo, el teléfono móvil, el domicilio de los freelancers, etc., el IVA será deducible también 
al 50%.

•	 Desde la fecha de emisión de una factura, dispondrías de 4 años para deducir el IVA.
Una vez transcurrido ese periodo, perderías tu derecho a la deducción fiscal.

¿Cómo se calcula la cantidad a pagar en concepto de ¿Cómo se calcula la cantidad a pagar en concepto de ¿ iva?

iva a pagar = IVA repercutido − IVA soportado

iva repercutido = Precio de Venta × Tipo de IVA repercutido de cada factura emitida

iva soportado = Precio de compra × Tipo de IVA soportado de cada factura recibida 
por compras y gastos

•	 Si realizas dos actividades económicas y una de ellas está exenta de IVA, como es el 
caso de las actividades de formación (impartición de cursos, talleres, jornadas, etc.) 
que compatibilizan numerosos profesionales autónom@s con su actividad principal, 
deberás hacer la prorrata del IVA, operación que determinará qué porcentaje de IVA 
soportado te puedes deducir.

La siguiente tabla te ofrece una relación de gastos frecuentes para los autónom@s cuyo 
IVA es deducible. Para cada uno de ellos, te detallamos qué tratamiento recibe por parte de 
la Agencia Tributaria:

RelaCión de gastos deduCiBles en el iva

Consumos de explotación
El IVA soportado en la compra de materiales para el desarrollo de la actividad es totalmente de-
ducible si cumple los requisitos expuestos anteriormente. Además, también es deducible el IVA 
de las actividades accesorias, como los gastos de transporte, que implican la compra.

arrendamientos y cánones:
El gasto de alquiler sujeto a IVA es totalmente deducible, salvo que la actividad se desarrolle en 
el propio domicilio y éste sea alquilado. En este caso, puede deducirse la parte proporcional de la 
base imponible que se haya especificado a Hacienda que está afecto a la actividad pero no el IVA.

servicios de profesionales independientes
Si este tipo de gasto está justificado con su oportuna factura, será deducible. Por ejemplo: factu-
ras correspondientes a servicios prestados por parte de asesores, economistas, abogados, nota-
rios, etc.

otros servicios exteriores
El IVA de este tipo de gastos es deducible si el gasto cumple los requisitos. Es el caso de los gastos 
en publicidad, suministros, teléfono, etc.

trtrt ibutos fiscalmente deducibles
Hay algunos tributos que sí están sujetos a IVA, como el canon de recogida de residuos. Sólo en 
estos casos sería deducible el IVA.

Bienes de inversión
El IVA por adquisición de bienes de inversión es deducible en el momento en que se efectúa 
el gasto, es decir, en el trimestre en que se produce el gasto. Sin embargo, la base imponible se 
amortiza a lo largo de los periodos de vida útil del bien de inversión en el IRPF, es decir, durante 
el periodo de amortización.

vevev hículo afecto a la actividad
La Agencia Tributaria acepta la deducción del 100% del vehículo en el caso de actividades para 
las que el uso del vehículo es fundamental para desarrollar la actividad (taxis, autoescuela o 
transporte de mercancías, de viajeros, etc.).
En el resto de actividades, el IVA de los vehículos, así como el de los gastos relacionados con su 
mantenimiento y reparación, se puede deducir al 50% sin necesidad de justificar el gasto.

otros gastos fiscalmente deducibles

Por ejemplo, cuotas de suscripción a revistas especializadas vinculadas con la actividad del au-
tónom@, compra de libros, adquisición de bienes no amortizables, etc. Como premisa general, el 
gasto debe tener vinculación directa con la actividad.
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En definitiva, todos los autónom@s que desarrollen una actividad profesional o empre-
sarial, así como las sociedades mercantiles, los arrendadores de inmuebles o bienes y los 
promotores inmobiliarios deben presentar a Hacienda la declaración del IVA. ¿Cuándo de-
ben presentarla?

Hasta el día 20 de los meses de Abril, Julio y Octubre y hasta el 30 de Enero del siguiente 
año. Estos son los plazos para presentar el modelo 303 de pago fraccionado de IVA.

Si tributas por el sistema de módulos y estás acogido al régimen simplificado de iva, 
debes presentar el modelo 303. Estas declaraciones trimestrales se completan con la decla-
ración del resumen anual de IVA que debes presentar en el mes de enero del año siguiente 
en el modelo 390.

El régimen simplificado de IVA sólo se aplica a actividades de agricultura, ganadería y 
pesca y actividades sujetas al régimen de recargo de equivalencia, de las que hablaremos a 
continuación. El régimen simplificado de IVA no es compatible con el régimen general.

En el régimen simplificado, el IVA se calcula aplicando los módulos contemplados en 
la Orden, que indica cuál es el IVA devengado por ventas, al que se le podrá restar todo el 
IVA soportado por operaciones corrientes, sin inversiones, más el 1% del IVA devengado 
como gastos de difícil justificación. No obstante la norma fija una cuota mínima de IVA por 
operaciones corrientes para actividad de la que sí se podrá deducir el IVA soportado por 
inversiones.

Debes saber que hay actividades que están exentas de IVA, son las siguientes: servicios 
médicos y sanitarios, educación y formación, sociedades culturales y deportivas, operacio-
nes financieras y de seguros y alquiler de viviendas. Esto significa que si prestas este tipo 
de servicios profesionales o empresariales por cuenta propia, no debes aplicar IVA en tus 
facturas a tus clientes.

El resto de actividades no exentas están sometidas a la aplicación de los siguientes tipos 
de IVA:

•	 IVA	superreducido (4%): se aplica a alimentos (pan, harinas, cereales, leche, quesos, 
huevos y frutas y verduras), libros, periódicos, revistas, medicamentos, productos y 
servicios para discapacitados y viviendas de protección oficial (VPO).

•	 IVA	reducido	(10%):	se aplica a la siguiente relación de productos (o bienes) y servicios:

 Productos: resto de productos de alimentación, incluidos los de animales, bienes para 
agricultura y ganadería (semillas, fertilizantes, herbicidas, plásticos), flores y plantas, 
agua, medicamentos para animales, gafas y lentillas, equipos e instrumental médico, 
viviendas y ciclomotores de menos de 50 cm3.

 servicios: transporte terrestre de viajeros, hostelería, restaurantes, campings, balnea-
rios, servicios para explotaciones agrícolas, forestales y ganaderas, limpieza de calles 
y parques públicos, recogida de basuras y tratamiento de residuos, servicios culturales 
(cine, teatro, museos, bibliotecas, circo), parques de ocio, servicios funerarios, asisten-
cia sanitaria y dental, espectáculos deportivos, exposiciones y ferias comerciales, eje-
cuciones de obras e importación de arte y antigüedades.

•	 IVA	general	(21%):	se aplica al resto de bienes y servicios no contemplados en los su-
puestos anteriores.

Para finalizar, describimos someramente qué actividades están obligadas al régimen de 
IVA denominado recargo de equivalencia.

Éste es un régimen obligatorio para autónom@s que venden directamente al cliente fi-
nal, es decir, que desarrollan su actividad en el ámbito del sector “comercio minorista”, ex-
ceptuando joyerías, peleterías, concesionarios de coches, venta de embarcaciones y aviones, 
objetos de arte, gasolineras, maquinaria industrial o minerales, actividades que están exentas.

¿En qué consiste? Para el autónom@ supone pagar un IVA más elevado del normal que le 
eximirá de presentar declaraciones trimestrales de IVA a Hacienda. En definitiva, pagar un 
poco más a cambio de simplificar la gestión del IVA, no tener que llevar libros de registro ni 
tener que conservar facturas.

Los recargos aplicables a cada tipo de IVA son los siguientes:

tipo de iva Recargo de equivalencia

IVA superreducido (4%) 0,5%

IVA reducido (10%) 1%

IVA general (21%) 4%

Por ejemplo, un autónom@ que adquiere mercancía por valor de 3.600 € recibirá una 
factura de su proveedor de 3.600 € + 21% IVA + 4% de recargo de equivalencia.  Y esto es 
así porque el IVA con recargo de equivalencia se paga directamente al proveedor. Posterior-
mente, el proveedor deberá ingresar el IVA a Hacienda.

el iva de Caja

Finalizamos este apartado sobre el Impuesto sobre el Valor Añadido, describiendo una 
medida muy demandada por los autónom@s que, finalmente, ha venido de la mano de la 
aprobación de la Ley de Apoyo a los Emprendedores y su Internacionalización en septiembre 
de 2013: el régimen especial de IVA con criterio de caja.

Este régimen implica que  partir de enero de 2014, los autónom@s y pymes que se hayan 
acogido a él ya no deben adelantar a la Agencia Tributaria el IVA devengado de las facturas 
de ventas que aún no han cobrado, al mismo tiempo que tampoco podrán deducir el IVA 
soportado en las facturas de gastos que aún no hayan pagado.

Sin embargo, a pesar de la demanda previa existente, la medida no ha tenido el éxito ni 
la adhesión esperados debido a numerosas limitaciones pero, fundamentalmente, debido a 
que las empresas prefieren contratar a autónom@s y pymes que no estén acogidos al IVA 
de caja para poder deducirse el IVA soportado desde el primer momento sin necesidad de 
esperar a hacer el pago efectivo.
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el imPuesto soBRe la Renta de las PeRsonas fÍsiCas (iRPf)

Como contribuyentes, todos los autónom@s están obligados a presentar la declaración 
anual del Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas (IRPF) al haber obtenido rentas 
procedentes de su actividad que están sujetas a este impuesto.

Hacienda exime de esta obligación únicamente a quienes hayan obtenido rentas infe-
riores a 1.000 € en el ejercicio anterior y pérdidas patrimoniales inferiores a 500 € (tanto si 
tributan de forma individual como si lo hacen de forma conjunta).

El IRPF es un impuesto progresivo y personal, es decir, cuanto más ganes, más debe-
rás pagar aunque también intervienen en el cálculo factores como la comunidad autónoma 
donde residas, tus circunstancias familiares, otros ingresos, etc.

No obstante, a partir del 1 de enero de 2015 Hacienda ha establecido los siguientes tra-
mos en función del resultado de la declaración de la renta (base liquidable general):

Base liquidable general tipo en 2015 tipo en 2016

Hasta los 12.450 € 20% en 2015 19% en 2016

Hasta los 20.020 € 25% en 2015 24% en 2016

Hasta los 35.200 € 31% en 2015 30% en 2016

Hasta los 60.000 € 39% en 2015 37% en 2016

Más de 60.000 euros 47% en 2015 45% en 2016

El formulario para la presentación de la declaración de la renta – el modelo D100 y el 
modelo 100 o Documento de Ingreso o Devolución – es extenso y complejo. Ten en cuenta 
que recoge los rendimientos anuales de tu actividad como autónom@. Cumplimentarlo te 
puede llevar tiempo y quebraderos de cabeza.

Además, los autónom@s no pueden beneficiarse del alivio que ha supuesto para gran 
parte de la población el hecho de que Hacienda le proporcione el borrador de su declaración, 
y el trámite se limite a revisarlo y aceptarlo (o realizar alguna modificación), ya que Hacien-
da no dispone de los datos necesarios para poder hacer el borrador de la declaración de un 
autónom@.

De ahí que nuestro consejo sea que solicites tus datos fiscales a Hacienda porque así 
sabrás qué información tiene Hacienda acerca de qué clientes le han pagado las retenciones 
que tú practicaste en cada factura y, acto seguido, delegues esta tarea en profesionales cuali-
ficados y experimentados, o que hagas uso de los servicios de atención al contribuyente que 
Hacienda pone a disposición de la población tanto telefónica como presencialmente.

No intentes llevar los impuestos y demás a no ser que tu negocio sea una asesoría o 
parecido.

Rafael Porras  - Webfera

En el año 2015, el plazo para presentar la declaración del IRPF relativa a tu actividad en 
el ejercicio anterior (2014) comenzó el 7 de Abril y ha finalizado el 30 de junio de 2015. Día 
arriba, día abajo … entre abril y junio de cada año Hacienda nos convoca para presentar esta 
declaración.

las RetenCiones e ingResos a Cuenta

Las retenciones del IRPF son cantidades que se adelantan – o se ingresan a cuenta – a 
Hacienda en espera de conocer con exactitud cuál será el resultado de tu declaración del 
Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas (IRPF). En una palabra, son anticipos.

Quienes ingresan el importe de las retenciones son, en términos generales, tus clientes 
(empresas, personas físicas, particulares, etc.).

Si a lo largo del año has efectuado elevadas retenciones, al hacer tu declaración anual del 
IRPF su resultado te saldrá a devolver. Si, por el contrario, has efectuado retenciones bajas, el 
resultado de tu declaración te saldrá a pagar.

¿Tengo obligación de practicar retenciones?

si tu actividad se enmarca en las actividades incluidas en la sección primera del Im-
puesto sobre Actividades Económicas (IAE), es decir, si se enmarca en actividades empresa-
riales no tienes que practicar retenciones en las facturas que presentes a tus clientes.

Las retenciones son obligatorias y afectan a los profesionales autónom@s –actividades 
profesionales y artísticas incluidas en las secciones 2.ª y 3.ª del IAE– que deben aplicar el 
porcentaje de retención que les corresponda por Ley en sus facturas.

Antes de describir qué tipos de retenciones te pueden afectar, veamos cómo debes prac-
ticar dicha retención del IRPF. Tienes dos opciones:

•	 Incluir en tus facturas el porcentaje de retención que te corresponda si eres profesio-
nal autónom@.

•	 Hacer ingresos cada trimestre a Hacienda a cuenta de las retenciones de otros profe-
sionales autónom@s que te hayan prestado servicios, a cuenta de las retenciones de 
tus trabajadores, o a cuenta del arrendador de tu local, oficina, nave, etc. En estos casos 
presentarás en Hacienda los modelos 111 y/o 115 (exclusivo para arrendamientos de 
local).

Ahora sí, veamos a continuación qué tipos de retenciones te pueden afectar en tu ac-
tividad:

A partir del 12 de julio de 2015, el Gobierno aprobó una reducción en el porcentaje de 
retención del IRPF de los autónom@s que lo sitúa en el 15%.

“La retención de IRPF para los nuevos autónom@s en actividades profesionales es 
del 9% en el año que se dan de alta y los dos siguientes, siempre que no hayan des-
empeñado ninguna actividad profesional anteriormente. Superado este periodo se 
aplicarán las retenciones que correspondan”
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•	 Retenciones del IRPF en tus facturas: Si te dedicas a actividades profesionales, agrí-
colas, ganaderas y forestales, así como algunas actividades en régimen de estimación 
objetiva (módulos), deberás aplicar los siguientes porcentajes de retención cuando pre-
sentes una factura:

- Actividades profesionales: desde el 12 de julio de 2015 el porcentaje de retención que 
deben aplicar los autónom@s profesionales ha descendido al 15%.

- Autónom@s que inicien una actividad profesional: desde el 12 de julio de 2015 el por-utónom@s que inicien una actividad profesional: desde el 12 de julio de 2015 el por-utónom@s que inicien una actividad profesional: desde el 12 de julio de 2015 el por
centaje de retención que pueden aplicar durante los 3 primeros años de actividad los 
nuevos autónom@s profesionales ha descendido al 7% (anteriormente debía aplicarse 
el 9%).

- Determinadas actividades especificadas en el artículo 95 del Reglamento del IRPF 
(puedes consultar la tabla de actividades en el apartado sobre el régimen de estima-
ción objetiva): 1% de retención en sus facturas a empresas, otros profesionales y enti-
dades jurídicas, aunque a partir de enero de 2016 dichas actividades se excluirán del 
sistema de módulos.

- Actividades ganaderas de engorde de porcino y avicultura: 1% retención IRPF.

- Actividades agrícolas y restantes actividades ganaderas: 2% retención IRPF.

- Actividades forestales: 2% retención IRPF.

Si te dedicas a actividades empresariales (sección primera del IAE), no tienes que practicar 
retenciones en tus facturas.

•	 Retenciones del iRPf en concepto de alquileres: si para desarrollar tu actividad has 
tenido que alquilar un local, nave u oficina, a partir de julio de 2015 Hacienda ha es-
tablecido un porcentaje de retención del 19,5% y debes realizar el ingreso aunque esta 
cantidad no se refleje en el recibo de alquiler.

•	 Retenciones del IRPF en las nóminas de personas que tengas contratadas por cuenta
ajena: la cuantía de la retención dependerá del salario del trabajador y de sus circuns-
tancias personales (número de hijos, estado civil, tipo de contrato, etc.). Todos estos 
datos te los debe facilitar la persona contratada a través del modelo 145 y, para saber 
exactamente qué porcentaje de retención debes aplicar, puedes utilizar el programa de 
ayuda que la Agencia Tributaria pone a disposición de los usuarios en su sede electró-
nica.

•	 Otras retenciones: se trata de retenciones aplicables en casos muy específicos, como: 
rendimiento procedente de la propiedad intelectual (19,5% a partir de julio de 2015 y 
19% en 2016); arrendamiento de bienes muebles, negocios, minas; rendimientos deri-
vados de la cesión del derecho de imagen (20% a partir de julio de 2015 y 19% en 2016) 
y rendimientos del capital mobiliario (19,5% a partir de julio de 2015 y 19% en 2016).

ejercicio práctico: elaboración de una factura
Para finalizar este capítulo te mostraremos cómo se traslada en la práctica toda la infor-Para finalizar este capítulo te mostraremos cómo se traslada en la práctica toda la infor-Para finalizar este capítulo te mostraremos cómo se traslada en la práctica toda la infor

mación expuesta en este capítulo en la elaboración de una factura ficticia presentada por 
una profesional autónom@ dedicada a la instalación de redes y equipos informáticos a un 
cliente particular.

Como puedes observar, en una factura hay que recoger una serie de datos para que Ha-
cienda la considere valida:
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•	 Datos	de	identificación	del	autónom@:	los formatos, o plantillas, habituales de factu-
ra que puedes descargar de internet suelen presentar en la cabecera de la factura los 
datos de identificación del autónom@ que emite la factura.

•	 Número	de	factura:	todas las facturas deben estar correctamente numeradas siguien-
do un orden correlativo. En el total de facturas presentadas a lo largo de un año no 
pueden detectarse saltos ni rectificaciones en la numeración.

 Es habitual que con el comienzo de cada nuevo año, se inicie la numeración. Además, 
si el negocio dispone de varios establecimientos, o si eres un profesional autónom@ 
que presta distintos tipos de servicios, puede añadirse un número de serie para cada 
establecimiento o para cada tipo de servicio. La finalidad es facilitar la correcta identi-
ficación de las facturas.

•	 Fecha	de	emisión	de	la	factura:	indicarás la fecha en que has emitido y presentado – 
enviado o entregado – la factura a tu cliente.

• datos de identificación del cliente: indicarás la denominación – o razón social – com-
pleta de tu cliente. A los datos que hemos registrado en nuestra factura ficticia puedes 
añadir el teléfono de contacto, el número de fax, o la dirección de correo electrónico.

•	 Concepto:	este campo de la factura está destinado a incluir en él una descripción lo 
suficientemente clara del producto vendido o del servicio prestado, de forma que per-
mita verificar que efectivamente se corresponde con la actividad empresarial o profe-
sional en la que estás dad@ de alta como autónom@.

•	 Importe	bruto:	debes especificar todos los datos que permitan comprobar cuál es el 
importe total de la base imponible, es decir, el importe total de la factura antes de im-
puestos.

 Puede tratarse de un importe correspondiente a: precio x hora; precio x unidad; pre-
cio x servicio prestado, etc. y, en el caso de que hubieses aplicado un descuento o una 
rebaja en el precio, debes hacerlo constar a continuación del importe señalado como 
importe bruto pues que será a esa cantidad rebajada a la que le apliques la carga impo-
sitiva.

•	 Impuesto	sobre	el	Valor	Añadido	(IVA):	el IVA se calcula aplicando el 21%, en nuestro 
caso, a la cantidad señalada como importe bruto.

 Es decir: 150 € x 21% = 31,50 €

 La cantidad resultante (31,50 €) debe sumarse al importe bruto: 150 € + 31,50 € = 
= 181,50 €

 En caso de que aplicases el recargo de equivalencia en tu actividad, deberías calcular 
el 4%, que es el porcentaje corresponde al IVA general (21%), de la cantidad detallada 
como importe bruto y sumar las tres cantidades: importe bruto + IVA (21%) + Recargo 
de Equivalencia (4%)

150 € + 31,50 € + 6 € = 187,50 €

•	 Impuesto	sobre	la	Renta	de	las	Personas	Físicas	(IRPF):	en este caso aplicarás el por-
centaje de retención de IRPF que te corresponda a la cantidad detallada como importe 
bruto y, una vez hecho este cálculo, restarás la cantidad resultante del importe bruto.

 La profesional autónoma de nuestro ejemplo acaba de darse de alta y tiene derecho a 
aplicar una reducción en la retención del IRPF durante sus tres primeros años de acti-
vidad. Por tanto, en lugar de calcular el 15% aprobado el 12 de julio de 2015, aplicará el 
7% al importe bruto: 150 € x 7% = - 10,50 €

150 € - 10,50 € = 139,50 €

•	 Importe	total	neto:	una vez hechos los cálculos anteriores puedes calcular el importe 
total neto, que es la cantidad que debe pagarte tu cliente.

 Esta cantidad se obtiene al sumar el 21% de IVA al importe bruto y restar el porcentaje 
de retención del IRPF al importe bruto:

imPoRte BRuto + iva – iRPf = total neto

 ¿Por qué se suma el IVA y se resta el IRPF? Porque la liquidación del IVA le corres-
ponde a nuestra trabajadora autónoma y la liquidación del IRPF le corresponde a su 
cliente. 
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En este capítulo te ofreceremos una aproximación a la contabilidad básica, que te per-En este capítulo te ofreceremos una aproximación a la contabilidad básica, que te per-En este capítulo te ofreceremos una aproximación a la contabilidad básica, que te per
mitirá cumplir las obligaciones contables y registrales que Hacienda establece al colectivo 
de autónom@s.

A pesar de contar con el apoyo de los servicios de profesionales especializados en esta 
materia, te recomendamos familiarizarte con los conceptos básicos ya que esto te permitirá 
llevar a cabo tu actividad dando pasos y tomando decisiones coherentes con las obligaciones 
a las que tienes que dar respuesta frente a Hacienda.

el aUtónom@
en nÚ

t
Ú
t

meros:
contabilidad

bÁ
ontabilidad

Á
ontabilidad

sica

Creo que nadie gestiona de forma totalmente autónoma su negocio. Hay muchos actores 
fundamentales… como tu asesor, que te ayuda a no volverte loco con el papeleo, impues-
tos, etc.

mamen sendra - tu autobiografía

No veas esta faceta de tu actividad profesional como un obstáculo o un inconveniente, 
ni únicamente fijes tu atención en la mirada fiscalizadora. Nosotros te aconsejamos que con-
viertas el cumplimiento de tus obligaciones en un instrumento de gestión de tu actividad 
que te permita conocer el estado de tu negocio en todo momento.

Una actividad económica puede ser muy rentable pero el desconocimiento por parte de 
su promotor de las necesidades económicas para abordar pagos a proveedores, por ejemplo, 
puede suponer problemas de liquidez muy perjudiciales.

¿Has escuchado hablar de los manuales para dummies? Los hay de todas las temáticas 
que puedas imaginar. Algo así es lo que hemos querido desarrollar para ti en este capítulo.
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oBligaCigaCiga iones ContaBles

Debes saber que la contabilidad que te exigirá la Agencia Estatal de Administración 
Tributaria como autónom@ tiene como finalidad calcular el importe de los impuestos que 
pagarás trimestralmente.

Por tanto, el control de la contabilidad de tu actividad empresarial o profesional consiste 
en llevar un adecuado registro de:

•	 Cuáles han sido tus ingresos

•	 Cuáles han sido tus gastos

•	 Qué o cuánto te deben

•	 Qué o cuánto debes tú

Como puedes ver, tan solo se trata de ofrecer información acerca de los ingresos que ori-
gina tu actividad y de los gastos que debes afrontar para seguir desarrollando tu actividad, 
tal cual lo haces en la economía doméstica pero aquí hay unos estándares o criterios que 
debes tener en cuenta.

Tener identificadas estas partidas y llevar un adecuado registro de ellas te permitirá 
saber el estado de salud de tu negocio.

Para facilitarte esta labor de control de tu contabilidad y, por tanto, de la gestión de tu 
negocio acostúmbrate desde el primer día a plasmar y mantener actualizados los siguientes 
instrumentos o soportes:

•	 Libro de registro de facturas emitidas

•	 Libro de gastos

algunas noCiones BÁsiCas Pa Pa P Ra mi ContaBilidad Como autónom@

Vamos a detallar el contenido de cada uno de estos libros:Vamos a detallar el contenido de cada uno de estos libros:V

Libro de registro de facturas emitidas

En este libro debes ir registrando las facturas que vas presentando a tus clientes. Como 
resultado, este libro contendrá un listado de facturas emitidas que, en definitiva, no harán 
más que reflejar  cuáles están siendo los ingresos derivados del ejercicio de tu actividad.

Estamos seguros de que aunque no se te exigiera llevarías un control de tus ingresos. 
Pero hay muchas formas de llevar el control y, para evitar el caos derivado de cada maes-
trillo tiene su librillo, lo único que se te exigirá es que reflejes de manera fiel y ordenada los 
siguientes datos relativos a cada factura:

La función del libro de registro de facturas emitidas es reflejar qué y cuánto has 
facturado en un periodo de tiempo determinado, normalmente un trimestre, y tie-
ne la finalidad de contabilizar los ingresos que estás obteniendo como resultado del 
ejercicio de tu actividad.

•	 Número de factura

•	 Fecha de emisión de la factura

•	 Destinatario de la factura

•	 Base imponible

•	 Tipo de IVA

•	 Importe del IVA

•	 Retención de IRPF (en caso de que deba realizarse)

Libro de gastos

Para poder desarrollar tu actividad incurrirás en una serie de gastos que pueden ir des-
de el alquiler del local, compra de material, gastos de personal, publicidad, etc.

Del mismo modo que debes llevar un adecuado control y registro de tus ingresos, tam-
bién debes llevar el control y registro de gastos. Solo de esta forma sabrás si tu actividad te 
está generando beneficios o, de lo contrario, te está haciendo incurrir en  pérdidas.

Además, cuando Hacienda calcule el importe de los impuestos que debes pagar te dedu-
cirá estos gastos puesto que son gastos deducibles fiscalmente. Por ejemplo, imagina que co-
bras a una familia 3.500 € por realizar las obras de reforma de su cocina pero, previamente, 
has gastado 800 € en materiales de obra (ladrillos, cemento, tuberías, yeso, escayola, etc.). 
Entonces no has ganado 3.500 €, sino que has ganado 2.700 €, que es la cantidad justa por la 
que Hacienda te debería exigir pagar impuestos tras deducir tus gastos.

Te recordamos que para un gasto sea deducible fiscalmente debe cumplir dos condicio-
nes sine qua non:

Debe tratarse de un gasto afecto a la actividad: el gasto debe producirse por y para el 
desarrollo de la actividad empresarial o profesional.

Los ejemplos de gastos afectos a la actividad son innumerables y dependen de la activi-
dad económica a la que cada autónom@ se dedique. Por ejemplo, si te dedicas a la pintura 
de interiores podrás deducir la factura de compra de brochas, pinceles, pintura, etc. puesto 
que si no comprases esos materiales y productos no podrías ofrecer el servicio de pintura de 
paredes, no podrías realizar tu actividad.

Por tanto, cuando el gasto se vincula al 100% a tu actividad, demostrar que es un gasto 
afecto no es problemático. Los inconvenientes aparecen cuando hay que determinar el por-afecto no es problemático. Los inconvenientes aparecen cuando hay que determinar el por-afecto no es problemático. Los inconvenientes aparecen cuando hay que determinar el por
centaje de gasto afecto a la actividad.

La Agencia Estatal de Administración Tributaria, es decir Hacienda, exige que la nu-
meración de las facturas sea correlativa y continua. Para evitar que se incurra en un 
falseamiento de facturas, y por tanto de ingresos, no permite saltos en la numera-
ción ni facturas duplicadas.
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Este es el caso, por ejemplo, de los freelancers. ¿Qué porcentaje del gasto en alquiler, hi-
poteca, electricidad, agua, etc. pueden vincular a su actividad y qué porcentaje a su vida 
personal? 

Debe tratarse de un gasto necesario para el desarrollo de la actividad. Y, entre los ejem-
plos de gasto necesario para el desarrollo de tu actividad, el más destacable y revelador es el 
pago mensual de tu cuota de autónom@s.

Ten muy presente estos dos criterios o requisitos pues debes basarte en ellos para decidir 
incluir, o no, la factura correspondiente a un gasto determinado en el libro de registro de 
gastos.

En la gestión económica hay que ser prudente e incluso austero.

josé joya - Roadmap

¿Qué tipo de gastos debo registrar?

Para que puedas llevar un adecuado control, registro y contabilización de tus gastos apli-
cando las exigencias de la AEAT deberás crear los siguientes libros de registro:

•	 Libro de registro de facturas recibidas

•	 Libro de registro de bienes de inversión

•	 Libro de registro de gastos

Libro de registro de facturas recibidas

Desde el mismo instante en que comiences a desarrollar tu actividad empresarial o pro-
fesional por cuenta propia deberás adquirir la sana costumbre de pedir factura cada vez que 
realices un gasto que tenga la consideración de gasto deducible.

Teniendo como soporte todas estas facturas, debes confeccionar el libro de registro de 
facturas recibidas que te permitirá llevar un adecuado control y contabilidad de tus gastos 
en bienes y servicios necesarios para tu actividad.

El libro de registro de facturas recibidas debe ofrecer la siguiente información sobre 
cada factura:

•	 Número de factura

•	 Fecha de emisión de la factura

•	 Nombre y apellidos		o razón social del emisor de la factura

•	 NIF del emisor de la factura

•	 Base imponible

•	 Tipo de IVA

•	 Importe del IVA

•	 Retención de IRPF (en caso de que deba realizarse)

Libro de registro de bienes de inversión

Hay determinados bienes que tienen una vida útil de varios años. Por ejemplo, un orde-
nador, una fotocopiadora, una oficina, etc.

Cuando se adquiere un bien de este tipo, la AEAT no permite contabilizarlo como un 
gasto único en una fecha puntual sino que el valor de su adquisición deberá repartirse, o 
distribuirse proporcionalmente, a lo largo de diferentes periodos que pueden ser trimestres 
o años.

Hacienda considera un gasto superior a 600 € como una inversión, y por tanto no es un 
gasto deducible, ya que el importe de la adquisición del bien se puede amortizar durante el 
periodo de tiempo considerado como su vida útil.

La siguiente tabla recoge una clasificación de los tipos de bienes de inversión y, para cada 
tipo, establece el coeficiente y el periodo de tiempo mínimos y máximos que la AEAT te 
permitirá aplicar para su amortización:

tatat Bla de amoRtiZaCaCa ión simPlifiCadaadaad

Grupo Elementos patrimoniales Coeficiente lineal    Coeficiente lineal    
máximo (%)

Período Máximo Coeficiente lineal    Período Máximo Coeficiente lineal    
(años)

1 Edificios y otras construcciones Entre 1,47 y 3 Entre 33,33 y 68Entre 1,47 y 3 Entre 33,33 y 68

2 Instalaciones, mobiliario, enseres 
y resto del inmovilizado material

Entre 5 y 10 Entre10 y 20Entre 5 y 10 Entre10 y 20

3 Maquinaria Entre 5,56 y 12 Entre8,33 y 18Entre 5,56 y 12 Entre8,33 y 18

4 Elementos de Transporte Entre7,14 y 16 Entre 6,25 y 14

5 Equipos para tratamiento de la 
información y sistemas y progra-
mas informáticos

Entre 10 y 26 Entre 3,85 y 10ntre 10 y 26 Entre 3,85 y 10

6 Útiles y herramientas Entre 12,5 y 30 Entre3,33 y 8Entre 12,5 y 30 Entre3,33 y 8

7 Ganado vacuno, porcino, ovino y 
caprino

Entre7,14 y 16 Entre6,25 y 14

8 Ganado equino y frutales no cí-
tricos

Entre 4 y 8 Entre12,5 y 25

9 Frutales cítricos y viñedos Entre 2 y 4Frutales cítricos y viñedos Entre 2 y 4 Entre 25 y 50

10 Olivar Entre1 y 2 Entre50 y 100

fuente: Agencia Estatal de Administración Tributaria (AEAT)

En la práctica, en el libro de registro de bienes de inversión deberás incluir informa-
ción acerca de las facturas correspondientes a los bienes que hayas adquirido cuyo 
importe supere los 600 € (base imponible).
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Te proponemos esta reflexión para diferenciar claramente los conceptos de gasto dedu-
cible e inversión: aunque para invertir tengo que gastar, no todo lo que gasto para mi negocio es 
una inversión.

De ahí que el tratamiento fiscal de gastos e inversiones sea completamente diferente.

Pongamos un ejemplo: Imagina que vas a abrir en breve una academia de idiomas y has 
comprado el mobiliario que utilizará el alumnado que asistirá a clase.

No puedes deducir el 100% de tu inversión en el mismo año en que haces la adquisición 
(el gasto) porque el bien que adquieres no lo consumes de forma inmediata, sino que lo incor-(el gasto) porque el bien que adquieres no lo consumes de forma inmediata, sino que lo incor-(el gasto) porque el bien que adquieres no lo consumes de forma inmediata, sino que lo incor
poras a tu negocio y es útil durante un tiempo.

Ese mobiliario será utilizado por tu alumnado durante un periodo de tiempo (la vida útil 
del mobiliario). Para amortizar tu inversión, debes estimar cuánto tiempo usará el alumna-
do ese mobiliario. Para ello, mira la tabla anterior y verás que Hacienda establece entre 10 
y 20 años.

A continuación, divide el importe de la adquisición entre el número de años que has se-
leccionado. La cantidad que te da como resultado será la cantidad que imputarás como gasto 
en cada uno de los años que has establecido como periodo de amortización del mobiliario.

Libro de registro de gastos

Aunque por su denominación parece que englobase todos los gastos que te hemos ido 
detallando anteriormente, no es así.

En este libro sólo debes contabilizar los gastos que no puedas justificar mediante una 
factura sino que estén reflejados en determinados comprobantes, como pueden ser recibos 
o tickets.

Ejemplos habituales de este tipo de gastos son los que se justifican mediante el ticket de 
un desplazamiento en taxi para realizar una visita a un cliente, el recibo que te envía tu 
entidad bancaria como comprobante de pago de tu cuota mensual de autónom@s a la Segu-
ridad Social, el ticket de un almuerzo de trabajo en un restaurante, etc.

Todos estos ejemplos son gastos afectos a tu actividad y necesarios para poder llevarla a Todos estos ejemplos son gastos afectos a tu actividad y necesarios para poder llevarla a T
cabo. De ahí que Hacienda los acepte y permita desgravar su importe, aunque la recomen-
dación general es que intentes limitarlos al mínimo imprescindible y, en la medida en que te 
sea posible, solicites que te hagan factura para justificar tus gastos y, además, desgravar el 
IVA asociado a dichos gastos.

Se trata de justificantes que no permiten saber quién ha realizado la compra (o el gasto) y 
pueden generarte problemas y quebraderos de cabeza con la Agencia Tributaria.

La recomendación general más valiosa que podemos darte es que, si tu actividad te 
genera suficientes ingresos, amortices los bienes de inversión en el menor tiempo 
posible. De este modo pagarás menos impuestos.

las gRandes PReguntas soBRe los gastos ¿q ¿q ¿ uéquéq  Puedo deduCiRme?

¿Qué es un gasto deducible según Hacienda?

Para poder deducir un gasto, recordemos que Hacienda establece los siguientes requi-
sitos:

•	 El gasto debe estar vinculado a la actividad económica – empresarial o profesional
– que realizas como autónom@, o, lo que es lo mismo y utilizando la terminología con-
table, el gasto debe ser afecto a tu actividad.

•	 Debes poder justificar adecuadamente la realización del gasto mediante la presenta-
ción de su correspondiente factura.

•	 El gasto debe estar registrado en la contabilidad que te exige llevar Hacienda por rea-
lizar una actividad económica.

•	 El gasto debe estar incluido en el libro de registro contable que le corresponda: libro de
registro de facturas recibidas, libro de registro de bienes de inversión o libro de regis-
tro de gastos

¿Qué tipo de gastos son deducibles según Hacienda?

Veamos a continuación cuál es la relación de gastos que, para Hacienda, son deducibles 
fiscalmente si eres autónom@ y tributas en el régimen más habitual, que es el de estimación 
directa tanto en modalidad normal como simplificada:

gastos deduCiBles desCRiPCión

Consumos de explotación Hacienda engloba dentro de este concepto las com-
pras de: mercaderías, materias primas y auxiliares, 
combustibles, elementos y conjuntos incorporables, 
envases, embalajes y material de oficina.

sueldos y salarios Es el gasto que se realiza en concepto de pago de sa-
larios, pagas extraordinarias, dietas y asignaciones 
para cubrir gastos de viajes, retribuciones en espe-
cie, premios e indemnizaciones al personal.

seguridad social a cargo de la 
empresa

Pago de tu cuota mensual de la Seguridad Social 
y, en caso de tener personal contratado, pago de la 
cotización a la Seguridad Social de las personas que 
tengas contratadas. A partir de enero de 2015, tam-
bién es posible deducir el 50% de la aportación por 
contingencias comunes a mutualidades de previsión 
social.

otros gastos de personal En este concepto de gasto se incluye gastos de for-En este concepto de gasto se incluye gastos de for-En este concepto de gasto se incluye gastos de for
mación, indemnizaciones por rescisión de contrato, 
seguros de accidentes del personal, obsequios (por 
ejemplo, las cestas de navidad) y contribuciones a 
planes de pensiones o a planes de previsión social 
empresarial.
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arrendamientos y cánones Hace referencia al pago de alquileres, cánones, asis-
tencia técnica, cuotas de arrendamiento financiero 
(leasing) que no tenga por objeto terrenos, solares u 
otros activos no amortizables.

Reparaciones y conservación Se trata de gastos de mantenimiento, repuestos y 
adaptación de bienes materiales. No se incluyen los 
que supongan una ampliación o mejora, ya que se 
consideran inversiones amortizables en varios años.

servicios de profesionales inde-
pendientes

Es el caso de los honorarios de economistas, aboga-
dos, auditores, notarios así como las comisiones de 
agentes comerciales o mediadores independientes.

otros servicios exteriores Este concepto incluye gastos en investigación y de-
sarrollo, transportes, primas de seguros, servicios 
bancarios, publicidad, relaciones públicas, suminis-
tros de electricidad, agua y telefonía y otros gastos 
de oficina no incluidos en los conceptos anteriores.

tributos fiscalmente deducibles En concreto, el Impuesto de Bienes Inmuebles (IBI), 
el Impuesto de Actividades Económicas (IAE) y otros 
tributos y recargos no estatales y tasas, recargos y 
contribuciones estatales. No serán deducibles ni las 
sanciones ni los recargos de apremio o por presentar 
fuera de plazo las declaraciones de Hacienda.

IVA soportado Este impuesto sólo será deducible cuando no sea des-
gravable a través de la declaración de IVA, es decir, 
que no presenten declaraciones trimestrales de IVA 
y, por tanto, no tengan derecho a deducirse las cuo-
tas soportadas. Lo que ocurre en actividades exentas 
de IVA (p.ej. medicina) y en actividades acogidas a 
algunos regímenes especiales (régimen especial de 
recargo de equivalencia y régimen especial de la 
agricultura, ganadería y pesca).

Gastos financieros Son los intereses de préstamos y créditos, gastos de 
descuento de efectos, recargos por aplazamiento de 
pago de deudas, intereses de demora de aplazamien-
tos de los pagos a Hacienda.

Amortizaciones Es el importe del deterioro o depreciación de las in-
versiones contempladas como inmovilizado mate-
rial o intangible afecto a la actividad.

Pérdidas por deterioro del valor 
de los elementos patrimoniales

Hace referencia al deterioro de los créditos deriva-
dos por insolvencias de deudores (sólo si no están 
respaldados por avales, seguros, etc.); deterioro de 
fondos editoriales, fonográficos y audiovisuales, y 
deterioro del inmovilizado intangible, con un máxi-
mo del 20% de fondos de comercio que hayan sido 
adquiridos.

otros gastos deducibles Se trata de gastos en adquisición de libros, suscrip-
ción a revistas profesionales, gastos de asistencia a 
eventos relacionados con la actividad (cursos, con-
gresos, conferencias), cuotas de asociaciones empre-
sariales, corporaciones y cámaras de comercio, así 
como las primas de seguro de enfermedad satisfe-
chas por el autónom@ para sí mismo, para su cón-
yuge o para hijos menores de 25 que convivan en 
el domicilio familiar, con un máximo de 500 € por 
persona.

Provisiones deducibles y gastos 
de difícil justificación

A partir de la entrada en vigor de la reforma fiscal 
(enero de 2015), se establece un límite máximo anual 
de 2.000 € a la deducción en estimación directa sim-
plificada del 5% del importe del rendimiento neto 
previo.

Provisiones fiscalmente dedu-
cibles

Únicamente los autónom@s que tributan en estima-
ción directa normal pueden desgravar las facturas 
no cobradas o los gastos asociados a las devoluciones 
de ventas.

Además de esta relación de gastos deducibles, hay una serie de gastos que, a pesar de ser 
habituales y cotidianos entre los autónom@s, siempre suscitan preguntas y dudas.

¿Puedo deducir el gasto de adquisición de mi vehículo y los gastos asociados a su mante-
nimiento? ¿Y el gasto en combustible?

A efectos del IRPF, rotundamente sí en el caso autónom@s que se dediquen a las siguien-
tes actividades económicas: transporte de viajeros; transporte de mercancías; enseñanza a 
futuros conductores; y actividades comerciales.

Por tanto, a efectos de IRPF, taxistas, repartidores, profesores de autoescuela, agentes 
comerciales, representantes y transportistas pueden deducir íntegramente los gastos de ad-
quisición de su vehículo, los gastos de mantenimiento y el gasto en combustible.

Si no es tu caso, debes saber que el resto de autónom@s no puede deducir este tipo de 
gastos en el cálculo del IRPF y sólo hasta el 50% en el cálculo del IVA que soportes en la 
compra y mantenimiento de tu vehículo siempre y cuando puedas demostrar debidamente 
que utilizas tu vehículo para ejercer tu actividad económica.
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¿Cómo demuestras que utilizas tu vehículo para ejercer tu actividad económica? Apor-
tando pruebas documentales, como el listado de las poblaciones donde se encuentran tus 
clientes, correos electrónicos confirmando citas, presupuestos que te han sido aceptados 
donde se detalle dónde debes entregar el producto o prestar tus servicios, etc. De esta forma 
probarás adecuadamente que tus ingresos dependen de que utilices tu vehículo para reali-
zar los desplazamientos.

Sin embargo, la consideración final de gasto afecto, o no, a tu actividad siempre la ten-
drá Hacienda “… siendo competencia de los servicios de la AEAT la valoración de las pruebas 
aportadas”.

Únicamente es posible deducir íntegramente el IVA, en las siguientes circunstancias:

a) Los vehículos mixtos utilizados en el transporte de mercancías.

b) Los utilizados en la prestación de servicios de transporte de viajeros mediante contra-
prestación.

c) Los utilizados en la prestación de servicios de enseñanza de conductores o pilotos me-
diante contraprestación.

d) Los utilizados por sus fabricantes en la realización de pruebas, ensayos, demostracio-
nes o en la promoción de ventas.

e) Los utilizados en los desplazamientos profesionales de los representantes o agentes 
comerciales.

f) Los utilizados en servicios de vigilancia.

¿Y si trabajo en casa?

En este caso, debes notificar a Hacienda que vas a ejercer tu actividad en tu domicilio e 
indicarle qué porcentaje de la vivienda dedicarás a tu actividad.

Lo habitual es que montes tu despacho u oficina en una habitación de tu domicilio. Por 
tanto, destinarías entre un 15% hasta un máximo de un 50% de tu vivienda a tu actividad. 
Ese mismo porcentaje se aplicaría en el cálculo de la desgravación de gastos, como electrici-
dad, agua, etc.

Sin embargo, en este último sentido debes saber que Hacienda está comenzando a so-
licitar la instalación de contadores separados que permitan controlar fielmente el gasto de 
suministros que se realiza desde la zona privada de la vivienda y el gasto que se realiza 
desde la zona profesional.

En el caso de que tu vivienda sea alquilada: Si pretendes desgravar el alquiler, Hacienda 
te exigirá que dispongas de un contrato de arrendamiento con IVA por el total de la vivienda 
o por el porcentaje citado anteriormente.

¿Puedo deducir las facturas de mi teléfono móvil?

En este caso hablamos de hacer un uso particular de algún elemento propio de tu acti-
vidad empresarial o profesional, como es el caso de utilizar el teléfono móvil para realizar 
llamadas privadas y profesionales indistintamente.

Si únicamente tienes una línea de móvil y la utilizas indistintamente, Hacienda te per-
mitirá imputar el 50% del importe de tus facturas.

¿Puedo deducir mis compras de vestuario?

Depende del vestuario que debas llevar para ejercer tu actividad ya que Hacienda úni-
camente admite la deducción de los gastos que se realizan por parte de profesionales que 
deben llevar uniformes, vestuario profesional o prendas serigrafiadas con el logotipo del 
negocio.

¿Y los gastos derivados de mis viajes de trabajo?

Podrás desgravar el importe de los gastos que te ocasionen los desplazamientos en me-
dios de transporte público, como billetes de tren, billetes de avión y tickets de taxi.

También puedes desgravar los gastos de alojamiento y los gastos de manutención (al-
muerzo y cena fundamentalmente), así como el gasto en combustible si utilizas tu propio 
vehículo para realizar tus viajes de trabajo.

Recuerda que, en éste último caso, sólo podrás deducir hasta el 50% del IVA si no formas 
parte de los siguientes colectivos profesionales: taxistas, repartidores, profesores de autoes-
cuela, agentes comerciales, representantes y transportistas, los cuales sí pueden deducir ín-
tegramente los gastos de adquisición de su vehículo, los gastos de mantenimiento y el gasto 
en combustible.

Ten presente que siempre deberás justificar adecuadamente que se trata de un gasto 
afecto a tu actividad y, por tanto, que se trata de un desplazamiento necesario para ejercer 
tu actividad.

En este sentido, los gastos de un viaje de trabajo que se realice en fin de semana o en días 
festivos señalados, pueden ser directamente desestimados o, llegados el caso, despertar la 
suspicacia de Hacienda hasta el punto de que seas objeto de inspección.

¿Qué gastos no son deducibles fiscalmente?

Para finalizar, los siguientes gastos no tienen consideración de gastos deducibles en nin-
gún caso:

•	 Multas	 y	sanciones,	incluidos	recargos	por	presentar	fuera	de	plazo	las	declaraciones	
de Hacienda.

•	 Donativos	y	liberalidades.

•	 Pérdidas	del	juego.

•	 Gastos	realizados	con	personas	o	entidades	residentes	en	paraísos	fiscales.

•	 IVA	soportado que	resulte	deducible	en	la	declaración	del	IVA.
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Todos los negocios requieren una inversión inicial de mayor o  menor cuantía.

Antes de aventurarte a iniciar una actividad económica por cuenta propia, debes cono-
cer cuáles son las necesidades financieras de tu proyecto empresarial o profesional, como te 
expusimos en el cuarto capítulo al darte las orientaciones para elaborar el Plan de Empresa 
y poder valorar la viabilidad económica de tu idea de negocio.

Sin duda, la situación más halagüeña es aquélla en la que dispones de fondos propios su-
ficientes y, por tanto, no debes recurrir a ninguna fuente de financiación ajena para captar 
recursos económicos.

soY aUtónom@
pero… me hace

Falta dinero

Nunca he recurrido a ninguna de estas modalidades de financiación (…) prefiero realizar 
inversiones más pequeñas (asequibles a mi poder adquisitivo). Para un autónom@ que está 
empezando lo importante es la rentabilidad, no llevar a cabo una gran inversión.

alejandro Palomeque - decoarte 

El hecho de invertir capital propio en tu idea de negocio te aportará, sobre todo, inde-
pendencia. Y, en el caso de que en algún momento te planteases buscar el apoyo económico 
de inversores y convencerles para que apuesten por tu idea (entidades bancarias, inversores 
particulares, administración, etc.) te aportará fuerza y credibilidad.

Sin embargo, esta situación no es tan frecuente como desearíamos.

De ahí la importancia de que conozcas las distintas alternativas existentes para que pue-
das valorar cuál puede convenir más a ti y a tu proyecto.

$
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Comenzaremos explicando una forma de conseguir financiación a la que puedes optar si 
vas a iniciar una actividad empresarial o profesional por cuenta propia, estás en desempleo 
y percibes la prestación (el paro). En este caso, la financiación que necesitas puede provenir 
de:

•	 La capitalización de la prestación también conocida como pago único.

•	 La compatibilización del cobro de la prestación con tu actividad como autónom@.

Todo esto es un mundo hasta ahora desconocido para mí. Mi forma de trabajar hasta 
ahora ha sido invirtiendo parte de mis ganancias en la empresa. Nunca he recurrido a 
préstamos y nunca he recibido ninguna subvención.

josefa Cobos - diesalud 

Aunque tenía la inquietud desde hacía tiempo, generada en los tiempos que trabajaba por 
cuenta ajena, fue un despido lo que me “empujó” a tomar la decisión.

miguel Ángel serralvo - Con talento

Veamos en qué consiste cada una de estas opciones:

La capitalización de la prestación o pago único:

¿Qué requisitos debo cumplir para solicitar el pago único?

Para capitalizar tu prestación por desempleo debes cumplir en el momento de tu solici-
tud los siguientes requisitos:

•	 No haber iniciado la actividad económica por cuenta propia ni estar de alta en la Se-
guridad Social.

•	 Tener pendiente de recibir, almenos, 3mensualidades de tu prestación por desempleo.

•	 No haberte beneficiado de otro pago único en los 4 años anteriores.

•	 Iniciar tu actividad económica por cuenta propia en el plazomáximo de unmes desde
la fecha de aprobación del pago único acreditando tu alta como autónom@ estable o la 
incorporación como socio trabajador de una cooperativa, sociedad laboral o mercantil.

•	 No haber impugnado el despido que diera lugar a la situación de desempleo. En estos
casos no se podrá solicitar la capitalización hasta que se haya resuelto el expediente 
de impugnación.

La capitalización del desempleo consiste en cobrar en un solo pago el importe pen-
diente de tu prestación por desempleo en el momento en que presentas tu solicitud.

¿Dónde, cuándo y cómo puedo solicitar el pago único?

Puedes presentar tu solicitud en tu Oficina de Empleo o en la Dirección Provincial del 
Servicio Público de Empleo Estatal (SEPE).

Y puedes solicitar el pago único tanto en el momento de inscribirte como desempleado y 
tramitar tu prestación por desempleo, como posteriormente a lo largo del periodo en que te 
encuentres cobrando la prestación siempre y cuando, como hemos expuesto anteriormente, 
te queden por cobrar tres mensualidades como mínimo.

Para tramitar su solicitud de capitalización de la prestación, el SEPE te solicitará la si-
guiente documentación:

•	 Modelo oficial del impreso de solicitud de pago único.

•	 Documento de identificación (DNI; pasaporte; TarjetaTarjetaT de Identidad de Extranjeros,
TIE).

•	 Memoria explicativa sobre el proyecto de inversión de la actividad económica o pro-
fesional que quieres desarrollar (si únicamente solicitas la subvención de cuotas de la 
Seguridad Social, no es necesario incluir en la memoria los datos económicos relativos 
a la inversión).

•	 Cualquier documentación que acredite la viabilidad del proyecto.

¿Puedo optar a distintas modalidades de capitalizar mi prestación por desempleo?

Sí, hasta la fecha de edición de este manual las posibles opciones para capitalizar tu pres-
tación por desempleo para constituirte como autónom@ son:

•	 Obtener exclusivamente la cantidad que solicites como inversión necesaria.

•	 Obtener pagos mensuales: si no tienes que realizar una inversión, puedes destinar el 
100% de tu prestación pendiente a compensar las cuotas mensuales de autónom@s.

•	 Obtener en un solo pago la cantidad que justifiques como inversión necesaria para 
iniciar la actividad, con el límite máximo del 60% del importe total pendiente de 
percibir.

A algunos colectivos no les afecta esta limitación del 60% del importe pendiente. Es el 
caso de las personas discapacitadas que acrediten una discapacidad igual o superior 
al 30% y que pueden solicitar el 100% de la prestación contributiva en un pago único.

Desde el 1 de enero de 20131, el 100% de las cantidades percibidas en concepto de 
capitalización del desempleo o pago único están exentas del IRPF.
Esta exención está condicionada al mantenimiento de la actividad durante cinco 
años.

1. Real Decreto Ley 4/2013, de 22 de febrero de 2013.
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Y también es el caso de los varones menores de 30 años y de las mujeres menores de 
35 años. Ambos colectivos pueden solicitar el 100% para el pago único de la inversión.

Estamos pendientes de la universalización del pago único, es decir, que cualquier des-
empleado que se encuentre cobrando la prestación por desempleo y quiera iniciar una 
actividad por cuenta propia, pueda optar a capitalizar el 100% del importe pendiente 
de la prestación en el momento de la solicitud independientemente de su edad y sexo.

Esta medida, contemplada en el Anteproyecto de Ley de Promoción del Trabajo del 
Autónomo y Economía Social presentado en abril de 2015, está anunciada pública-
mente pero, a fecha de edición de este manual, no se ha aprobado aún.

Compatibilización del cobro de la prestación por desempleo con la actividad por cuenta 
propia:

Con carácter general, si estás en desempleo, percibes la prestación asociada a ese estado 
e inicias una actividad tanto por cuenta ajena como por cuenta propia, se interrumpe el 
abono de la prestación.

Sin embargo, desde el 24 de febrero de 2013, hay posibilidad de compatibilizar el cobro 
de la prestación por desempleo con el desarrollo de una actividad por cuenta propia cuando 
así lo establezca un programa de fomento de empleo.

Y, en el momento de editar este manual, está vigente un programa que permite compati-
bilizar la percepción de la prestación por desempleo con el inicio de una actividad por cuen-
ta propia, por un máximo de 270 días (9 meses), cuando se cumplan los siguientes requisitos:

•	 La persona beneficiaria de la prestación por desempleo es menor de 30 años en la 
fecha de inicio de la actividad por cuenta propia y no tiene trabajadores a su cargo.

•	 Que solicite la compatibilización en la oficina de prestaciones antes de que transcu-
rran 15 días desde la fecha de inicio de la actividad por cuenta propia.

En el caso de la compatibilización del cobro de la prestación con el ejercicio de una acti-
vidad por cuenta propia, también estamos pendientes de la universalización de la medida a 
todas aquellas personas que lo soliciten independientemente de su edad.

Parece inminente la aprobación de esta medida, también contemplada en el  Antepro-
yecto de Ley de Promoción del Trabajo del Autónomo y Economía Social. No cabe duda que 
lo bueno se hace esperar…

Financiación tradicional
Si necesitas recursos económicos para emprender tu negocio por cuenta propia y no 

puedes acogerte a alguna de las opciones descritas en el bloque anterior, puedes optar a 
numerosas fórmulas de financiación.

Sólo una vez intenté buscar patrocinadores y lo primero que pidieron es un precio sin 
asegurar los patrocinios, así que no creo mucho en estas cosas a no ser que surjan otras 
fórmulas.

isabel artacho - eventonova 

La primera que podrías plantearte es buscar el apoyo que necesitas entre tu círculo más 
cercano. Esta opción se suele denominar como las tres efes (3F ś) porque se deriva de la ex-
presión americana “Family, Friends and Fools” y con ella se alude al conjunto de personas 
al que suelen recurrir en primer lugar las personas emprendedoras para conseguir arrancar 
su idea de negocio: familia, amistades y locos.

Entre tu familia y entre tus buenos amigos de toda la vida seguro que encontrarás apo-
yo. Te conocen, conocen tu proyecto, confían en ti y en tus posibilidades de éxito. ¡Eso sí! Sé 
honesto y no les defraudes.

Además, no siempre se tratará de pedirles dinero, puede que necesites otro tipo de apoyo 
como la cesión de un local, el préstamo puntual de determinada maquinaria, la constitución 
de un aval para que una entidad bancaria te conceda un préstamo, etc.

O quizá ha contactado contigo alguien que, sin formar parte de tu círculo cercano, ha 
sabido de tu proyecto y se ha interesado en él hasta el punto de ofrecerte su apoyo. Estas 
últimas personas integran el grupo de los Fools (locos).

No desaproveches esta oportunidad, es una muy buena señal. ¡Tu idea es brillante!.

Otra opción para lograr financiación es recurrir a las rondas de financiación de los co-
nocidos como Business Angel – inversor de proximidad –. Personas con suficientes recursos 
económicos que, además de depositar su confianza en tu proyecto, puede brindarte capital, 
conocimientos, experiencia y contactos en el sector porque lo conocen y dominan a la per-conocimientos, experiencia y contactos en el sector porque lo conocen y dominan a la per-conocimientos, experiencia y contactos en el sector porque lo conocen y dominan a la per
fección. Todo ello para llevar tu idea de negocio al éxito.

Los business angels son figuras que se están casi institucionalizando en el ámbito del 
emprendimiento. Para lograr su apoyo es fundamental confeccionar un buen Plan de Em-
presa ya que será el instrumento que les permita evaluar la viabilidad técnica, comercial y 
financiera de tu idea.

Los business angels… hay que conocer más de ellos, lo veo interesante para el negocio siem-
pre que se beneficien ambos. No que expriman el negocio y luego vuelen.

Rafael Porras - Webfera
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Como arriesgan su capital, en inversiones que pueden ir desde los 20.000 € hasta los 
250.000 € dependiendo del sector de actividad de la idea negocio, se involucran al máximo 
en el proyecto ofreciendo apoyo, asesoramiento y supervisión. El objetivo es la rentabilidad 
económica a corto y medio plazo.

los miCRoCRéditos

Muhammad Yunus, premio Nobel de la Paz en 2006, ideó esta fórmula de financiación 
en su país para personas que no tenían acceso al sistema financiero tradicional porque care-
cían de recursos y de avales personales.

De forma paulatina, la formula se extendió a las economías avanzadas y fue adoptada y 
adaptada por Cajas de Ahorro, Administración Pública y entidades sociales, fundamental-
mente,  para ofrecer recursos a numerosos colectivos en riesgo de exclusión social, laboral 
y financiera.

Las personas emprendedoras que deciden iniciar una actividad por cuenta propia como 
fórmula de autoempleo y no pueden acceder a la financiación bancaria por no disponer de 
avales personales, pueden optar a la solicitud de microcréditos para crear su propio empleo.

Estos préstamos suelen ofrecer condiciones más ventajosas, por ejemplo no disponer de 
comisiones, mayor flexibilidad en la devolución del préstamo gracias a la concesión de pla-
zos de carencia o imposición de tipos de interés más bajos a los existentes en el mercado, etc.

El microcrédito es un préstamo de pequeña cuantía (entre 10.000€ y 25.000€) desti-
nado a personas sin recursos que no tienen acceso al sistema financiero tradicional.

Es positivo que aparezcan fórmulas alternativas pero, para su elección, hay que informar-
se y saber elegir. No deja de ser un ‘préstamo’ que debes devolver.

jose antonio Ruiz milanés - Ruiz milanés abogados

la finanCiaCiaCia ión BanCaRia:

El recurso a la financiación bancaria ha sido y sigue siendo una de las opciones a la que 
con mayor frecuencia recurren las personas emprendedoras para comenzar su actividad 
empresarial o profesional por cuenta propia o para hacer frente a nuevas necesidades a me-
dida que el negocio se afianza y crece.

En la actualidad estamos negociando la búsqueda de financiación para poder asumir nue-
vas mejoras y ampliación del negocio y equipo de trabajo en otras localidades.

miguel Ángel serralvo - Con talento

Si necesitas financiación, puedes acudir al instituto de Crédito oficial (iCo) para infor-para infor-para infor
marte acerca de las líneas preferentes de las que disponen para autónom@s y pymes o de la 
posibilidad de solicitar un microcrédito.

En cuanto a las entidades bancarias, además de los fondos iCo, que es un dinero público 
que gestionan las entidades para financiar a autónom@s y pymes, actualmente casi todas 
ofrecen líneas de financiación específicas para autónom@s.

De ahí que te recomendemos hacer una pequeña investigación de mercado para con-
trastar qué puede ofrecerte cada entidad y qué te exige a cambio (contratar un seguro de 
vida, contratar tarjetas de crédito, domiciliar el pago de tus cuotas y principales recibos, etc.).

Además, no dejes de solicitar información en los organismos de apoyo a las personas 
emprendedoras – como la Cámara Oficial de Comercio, Industria y Navegación de la pro-
vincia de Málaga y la Confederación de Empresarios de Málaga – ya que tienen convenios 
específicos en esta línea.

¿q¿q¿ uquq é te Puede ofReCeR una entidad BanCaRia?

Los productos financieros que puede ofrecerte una entidad bancaria son:

•	 Póliza de crédito: contrato a corto plazo (de duración inferior a un año normalmente) 
por el que la entidad bancaria pone a tu disposición una determinada cantidad de 
dinero.
Por la cantidad total pagarás unos intereses que se incrementarán en la medida en 
que retires dinero de la cantidad disponible en la póliza de crédito. Normalmente, los 
autónom@s recurren a esta fórmula de financiación para poder hacer frente a pagos 
en caso de retrasos en los pagos de sus clientes.

•	 Préstamo a medio y largo plazo: contrato por el que la entidad bancaria te concede 
una cantidad de dinero que deberás devolver en el tiempo pactado y pagando los inte-
reses que estipule la entidad.

•	 Línea de descuento: contrato por el que la entidad bancaria te anticipa el valor  de 
un título (generalmente letras de cambio ó pagarés) de un crédito que no ha vencido 
todavía a cambio del pago de unos intereses. Esta opción puede causarte perjuicios ya 
que si el cliente no tiene fondos, el banco te exigirá a ti la devolución de la cantidad que 
se te ha anticipado.

•	 Préstamo hipotecario: en inversiones de mayor envergadura, como son las necesarias 
para adquirir un inmueble (nave, oficina, local, etc.), puedes optar por un crédito de 
mayor duración que un préstamo.

Te recomendamos que antes de comenzar a visitar entidades, dediques el tiempo ne-
cesario a elaborar tu Plan de Empresa volcando tus esfuerzos especialmente en tu 
Plan Económico – Financiero.
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otRos PRoduCtos finanCieRos:

En los últimos años se está incrementando la oferta de una serie de productos financie-
ros que te pueden resultar interesantes en tu actividad.

Por ejemplo, puedes optar a la compra a plazos gracias a los préstamos que conceden 
determinados proveedores. Deberás solicitar información a tus proveedores para saber si 
ofrecen esas facilidades y en qué condiciones.

En el caso de que necesites disponer de bienes de inversión como maquinaria, vehículos, 
equipos informáticos, etc. puedes recurrir al leasing que es un alquiler con opción a compra. 
De este modo dispones del bien que necesitas en el momento en que lo necesitas sin tener 
que afrontar su adquisición y puedes deducir fiscalmente el gasto.

La desventaja de disponer del bien sin necesidad de comprarlo reservándote ese derecho 
a comprarlo posteriormente, es que en pagarás unos intereses  mayores.

También puedes recurrir al renting para poder disponer del bien de inversión que ne-
cesitas. Pero en este caso no te reservas el derecho a compra, ya que se trata únicamente de 
un alquiler. Esta opción está muy extendida en relación con el alquiler de vehículos entre 
autónom@s que no disponen de vehículo particular o no quieren que su vehículo sufra el 
desgaste que conlleva utilizarlo como herramienta de trabajo.

Y para financiar las facturas que suelen tardarse en cobrar, te puede resultar interesan-
te informarte sobre posibles líneas de confirming que tengan tus clientes, siempre y cuando 
tengas como clientes a grandes empresas o entidades pertenecientes a la Administración 
Pública (Ayuntamientos, Diputaciones, etc.) entre las cuales se encuentra más extendido 
este producto financiero.

El confirming es un servicio que ofrecen determinadas entidades bancarias y que, a 
cambio del pago de unos intereses, te permitirá cobrar una factura antes de su fecha de 
vencimiento.

Si recurres a financiación bancaria, valora y compara el tipo de interés, el plazo de 
amortización y el periodo de carencia.
Te recomendamos que, si inicias tu actividad por cuenta propia, negocies un periodo 
de carencia en el pago del capital principal durante el primer año.

Así, durante ese periodo, la entidad te eximirá del pago de la cuota mensual y única-
mente pagarás los intereses de la deuda. Esto supondrá un alivio para ti en ese difícil 
primer año de actividad de tu negocio.

otras FórmUlas de Financiación
el CRoWoWo dfunding

Finalizamos este capítulo sobre las posibles alternativas entre las que puedes optar para 
captar recursos financieros, con la descripción de una fórmula de financiación que está cre-
ciendo a pasos agigantados tanto a nivel internacional como nacional.

Se trata del Crowdfunding, Crowdfunding también conocido como micromecenazgo, 
financiación colectiva y/o financiación masiva.

Con todas estas denominaciones se está haciendo alusión al método de captación de fon-
dos que consiste en que multitud de personas aporten pequeñas cantidades de dinero para, 
entre todas, lograr reunir la financiación total necesaria para emprender una empresa o 
proyecto. A cambio, estas personas obtienen alguna recompensa que suele tener un valor 
simbólico, de reconocimiento público o publicitario. La filosofía del Crowdfunding es, en 
palabras de Javier Martín2: “personas con dinero que confían en personas con ideas y juntos 
trabajan para sacar un proyecto adelante“.

Las conozco pero no he recurrido a ninguna.  Es fabuloso que existan este tipo de vías. 
Tengo amigos que han acudido a ellas y están muy contentos. De momento no puedo opi-
nar bajo mi experiencia porque aún no he acudido a ellas pero no lo descarto si en algún 
momento lo necesito.

mamen sendra - tu autobiografía

El Crowdfunding me parece una idea estupenda, la utilizan muchos músicos para grabar 
sus primeros álbumes, aunque para otros negocios habría que dejarlo todo muy atado.

Rafael Porras - Webfera

Normalmente, la captación de fondos se realiza a través de campañas que se publican en 
plataformas o páginas web especialmente diseñadas para gestionar este tipo de campañas 
(registro de usuarios, gestión de donativos, etc.).

La persona que promueve el negocio o el proyecto envía a la entidad que gestiona la 
plataforma web de financiación colectiva una descripción de:

•	 Su proyecto (negocio, iniciativa, etc.)

•	 La cantidad económica total que es necesario recaudar para poner en marcha la ini-
ciativa

2. Plataforma de Crowdfunding para startups: http://www.seedquick.com/
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•	 El	periodo	de	tiempo	máximo	para	lograr	recaudar	la	cantidad	total	necesaria

•	 El	importe	mínimo	de	las	aportaciones	dinerarias	individuales	que	es	posible	realizar,	
en caso de que no se establezca la posibilidad de elegir libremente el donativo

•	 Las	recompensas	o	contrapartida	que	obtendrán	los	donantes

El Crowdfunding se extendió como método de financiación de numerosos proyectos 
creativos, culturales y sociales: editar un libro, grabar un disco, producir un espectáculo tea-
tral, grabar un video musical, acondicionar el local de una asociación, etc. pero actualmente 
se ha generalizado y las iniciativas que se apoyan en esta fórmula son de lo más diversas. 
¿Podría estar tu idea entre ellas?…

las soCiedades de gaRantÍa ReCÍPRoCa

En nuestro afán de ofrecerte información acerca de fórmulas alternativas a la financia-
ción tradicional te hablaremos a continuación sobre las Sociedades de Garantía Recíproca 
(SGR).

Este tipo de sociedades, cuya actividad está regulada por Ley3, son entidades financieras 
sin ánimo de lucro, sujetas a la supervisión e inspección del Banco de España, que posibilitan 
el acceso al crédito en mejores condiciones de plazo y de tipo de interés a los autónom@s y 
pymes, brindándoles la posibilidad de acceder a la financiación para sus proyectos gracias 
a su aval.

Por tanto, este es el objetivo principal de las SGR: facilitar el acceso al crédito y mejorar las 
condiciones generales de financiación a las empresas socias.

En un panorama como el actual, donde el acceso a financiación es uno de los grandes in-
convenientes para los autónom@s y pymes, las SGR están jugando un papel muy relevante 
en la dinamización del tejido empresarial como “agentes democratizadores del crédito4”.

Si necesitas financiación para tu proyecto empresarial o profesional y no tienes garan-
tías suficientes para que te conceda un crédito una entidad financiera o si, aún teniendo 
garantías suficientes, quieres tener opción a un crédito en mejores condiciones en relación 
con el plazo de amortización y el tipo de interés, solicita información a una SGR o consulta la 
página web de la Confederación Española de Garantía Recíproca (CESGAR): www.cesgar.es.

En el ámbito de la Comunidad Autónoma Andaluza, existen dos SGR: avalunión (con 
sede en Granada) o suRaval (con sede en Sevilla).

3. Ley 1/1994, de 11 de marzo, sobre régimen jurídico de las sociedades de garantía recíproca.

Ley 14/2013 de 27 de septiembre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalización.

Ley 10/2014, de 26 de junio, de ordenación, supervisión y solvencia de entidades de crédito.

Ley 5/2015, de 27 de abril, de fomento de la financiación empresarial.

4. “Las SGR como agentes democratizadores del crédito”, artículo publicado en www.eleconomista.es el pasado 13 de 

marzo de 2015.

las soCiedades de CaPital Riesgo

Menos frecuentes, pero igualmente destacables y dignas de mención para completar 
adecuadamente nuestro capítulo sobre el abanico de fórmulas de financiación alternativas, 
se encuentran las sociedades de Capital Riesgo.

Se trata de un mecanismo de obtención de financiación por el que una sociedad inver-
sora especializada aporta una inyección de capital a una sociedad receptora, fundamental-
mente pequeñas y medianas empresas, también denominada sociedad participada.

Gracias a la aportación de capital, la sociedad inversora adquiere una parte de la socie-
dad receptora y entra a formar parte de sus accionistas. La finalidad es obtener la máxima 
rentabilidad a su inversión y, para ello, se involucra e interviene directamente en la adop-
ción de decisiones de gestión de la entidad.

Estas entidades inversoras suelen interesarse por proyectos que hayan revelado ser via-
bles durante uno o dos años en el mercado, que requieran capital para financiar su conso-
lidación o su crecimiento (expansión) y tengan dificultades para obtener capital a través de 
fórmulas tradicionales de financiación.

Si crees que puedes optar a financiación de este tipo, consulta la página web de la Em-
presa Nacional de Innovación (ENISA), perteneciente al Ministerio de Industria, Energía y 
Turismo, que ofrece préstamos participativos de hasta 50.000 € a jóvenes emprendedores.

Las Sociedades de Capital Riesgo están reguladas por la Ley 25/2005, de 24 de noviem-
bre, sobre entidades de capital – riesgo y sus sociedades gestoras. Si deseas ampliar informa-
ción sobre las principales sociedades de capital riesgo que operan en España puedes acceder 
a la página web de la Asociación Española de Entidades de Capital Riesgo (ASCRI). 
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Confiésalo, uno de tus profundos anhelos como autónom@ es poder dar trabajo a otras 
personas, crear empleo.

Puede que ya lo estés contemplando en tu proyecto empresarial y hayas decidido em-
prender contando con un equipo de personas.

crecer como
aUtónom

crecer
ónom

crecer como
ónom

como
@

Dependo de las personas a las que contrato. Estar rodeada de un buen equipo es funda-
mental, imprescindible.

Rosario sánchez - Cooking málaga

En la actualidad, mi empresa la formamos un grupo de personas donde cada uno gestio-
namos una parte del negocio.

miguel Ángel serralvo - Con talento

O puede que ampliar el equipo sea una necesidad que aparezca con el tiempo. De hecho, 
la mayoría de autónom@s que comienzan a plantearse la necesidad de contratar personal lo 
hacen al observar que su volumen de trabajo está aumentando.

Bien, es una razón de peso. Pero ahora jugaremos a ser el abogado del diablo y te pre-
guntaremos: ¿que aumente tu volumen de trabajo equivale a que aumente tu volumen de 
negocio? … Paradójicamente no, ¿estás de acuerdo?
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Con esta reflexión no queremos desanimarte, nada más lejos de nuestra intención. Tan 
solo queremos que, en el caso de plantearte contratar a una o más personas, tu decisión sea 
fruto de la reflexión y de la valoración de la necesidad real de contratar, así como de una 
relación coste – beneficio positiva para tu negocio.

Plantéate las siguientes cuestiones para tomar tu decisión:

•	 ¿Realmente necesito contratar una persona (o varias) para dar salida a mi trabajo o
puedo organizarme de otra forma?

•	 ¿Qué beneficios me reportará la contratación de una persona (o varias)?

•	 ¿Qué áreas del negocio mejorarán con la contratación de una persona (o varias)?

•	 ¿Voy a poder rentabilizar el gasto que implica contratar a alguien?

•	 ¿Qué tiempo tendré que invertir en formar a la persona contratada para que se fami-
liarice con el negocio?

•	 ¿Podría contratar los servicios de otro autónom@ para solventar este pico de trabajo
puntual?

•	 ¿Cuánto tiempo necesito tener personal contratado?

•	 ¿Necesito hacer un contrato de jornada completa o solo necesito ayuda unas horas al
día?

La contratación de una persona es una decisión muy importante y no debe tomarse 
a la ligera.
En situaciones en las que hay que dar salida al trabajo pero no está clara la rentabili-
dad de la decisión de contratar personal, puede ser mejor plantearse un cambio en la 
forma de organizar el trabajo o contratar los servicios de otro autónom@.

En la actualidad, mi empresa la formamos un grupo de personas donde cada uno gestio-
namos una parte del negocio.

miguel Ángel serralvo - Con talento

Inevitablemente, en tu reflexión debe intervenir una serie de cálculos. Te enumeramos 
cuáles son:

1º estimación lo más certera y realista posible de los beneficios que obtendrá tu negocio 
gracias a la contratación de personal, gastos que te evitará, tiempo que te ahorrará, etc.

2º Costes salariales: para conocerlos debes consultar las tablas salariales del Convenio Co-
lectivo vigente en tu sector de actividad.

Puedes localizar el Convenio Colectivo vigente en tu sector de actividad solicitando in-
formación en la Consejería de Empleo, Empresa y Comercio de la Junta de Andalucía, así 
como en las organizaciones empresariales y sindicales.

O puedes recurrir a alguno de los buscadores que la Administración Pública pone a dis-
posición de los usuarios a través de internet. Es el caso, por ejemplo, del buscador de Conve-
nios Colectivos existentes por Comunidad Autónoma del Ministerio de Empleo y Seguridad 
Social del Gobierno de España:

http://www.empleo.gob.es/es/sec_trabajo/ccncc/C_Registro/BDEnlacesCCAA.htm

Una vez localizado el Convenio que aplica en tu sector, busca los costes salariales de la 
categoría profesional a la que se equipara el puesto que ocupará la persona. El Convenio 
Colectivo también recoge información relevante que debes conocer, como es la descripción 
de derechos sociales y obligaciones presentes en la relación laboral que vas a entablar con 
la persona que contrates.

3º Costes de contratación: desde el momento en que gestiones el alta de una persona en 
el Régimen General de la Seguridad Social, asumirás la obligación de pagar sus cuotas a la 
Seguridad Social.

Del mismo modo que tu cuota de autónom@, estas cuotas se calculan aplicando unos 
porcentajes o tipos de cotización a la base de cotización, es decir al sueldo de tu trabajador/a.

Te recomendamos encarecidamente que antes de contratar a alguien, solicites informa-
ción en una asesoría laboral acerca de las bonificaciones a la contratación a las que pudieses 
optar existentes en ese momento. Nosotros te vamos a informar sobre las que se encuentran 
vigentes en el momento de editar este manual (julio de 2015).

En el año 2015 se mantienen las bonificaciones a la contratación de jóvenes (medidas 
vigentes desde 2013); al contrato de fomento de emprendedores, al contrato de formación y 
aprendizaje y a la contratación de personas con discapacidad.

La principal novedad que se ha producido en el año 2015 en relación con las bonifica-
ciones a la contratación ha sido la tarifa reducida de 500€ para contratos indefinidos (que 
sustituye la tarifa plana de 100€ que se aprobó en 2014).

Las siguientes tablas recogen información acerca de las bonificaciones a la contratación 
a las que puedes optar como autónom@ en función de si el tipo de contrato es indefinido, si 
es temporal o si pasa de temporal a indefinido:

Las bonificaciones a la contratación son deducciones que se aplican a la cuota de 
la Seguridad Social de tus trabajadores/as y que resultan de aplicar determinados 
porcentajes a dicha cuota con la finalidad de reducir los costes de Seguridad Social.

Las bonificaciones fomentan y promueven la contratación de personas pertenecien-
tes a determinados colectivos sociales con mayores riesgos de exclusión sociolaboral 
y económica, principal y prioritariamente:
- Mujeres víctimas de violencia de género
- Personas desempleadas menores de 30 años
- Personas discapacitadas
- Personas en situación de exclusión social
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¿puedo contratar trabajadores? ¿cómo?
Por supuesto que siendo autónom@ puedes contratar trabajadores de la misma forma 

que lo puede hacer una empresa.

Tan solo tienes que cumplir los requisitos legales que se establecen para hacerlo correc-
tamente.

Veamos a continuación qué pasos debes dar para contratar a una persona:Veamos a continuación qué pasos debes dar para contratar a una persona:V

Para comenzar, si es la primera vez que contratas a alguien, previamente tendrás que 
inscribirte como empresa en el Sistema de la Seguridad Social acudiendo a la Tesorería Ge-
neral de la Seguridad Social y obtener tu Código de Cuenta de Cotización.

A este Código de Cuenta de Cotización Principal se vincularán todos aquellos otros códi-
gos que la Seguridad Social te pueda asignar como empresari@.

Esta solicitud se formaliza a través de la presentación del impreso conocido como “mode-
lo TA.6”. Si ejerces tu actividad en diferentes provincias, debes solicitar un Código de Cuenta 
de Cotización en cada una de las provincias utilizando, para ello, el modelo TA.7.

BonifiCaCaCa iones a la ContRataataa CtaCta ión indefinida

tatat rifa reducida de 500 euros para 
la contratación indefinida

Bonificación por la que están exentos de 
cotización por contingencias comunes a la 
Seguridad Social durante 24 meses los primeros 
500 € de sueldo de cada trabajador contratado 
bajo la fórmula de contrato indefinido. 
Vigente hasta el 31 de agosto de 2016.

Personas desempleadas de hasta 30 años con 
contrato de fomento de emprendedores

1.000 € el primer año, 1.100 € el segundo y 1.200 
€ el tercero. Cantidades que se incrementan en 
100 €/año para mujeres contratadas en sectores 
donde se encuentran subrepresentadas.

Personas desempleadas mayores de 45 años con 
contrato de fomento de emprendedores

1.300 € anuales durante 3 años y 1.500 € en 
el caso de mujeres contratadas en sectores 
donde se encuentran subrepresentadas.

Personas discapacitadas Bonificación de las cuotas que oscila entre 
4.500 y 6.300 €/año dependiendo de sexo, 
edad y grado de discapacidad. La contratación 
por un centro especial de empleo conlleva 
una bonificación del 100% de las cuotas 
empresariales por todos los conceptos.

Personas beneficiarias del sistema 
nacional de garantía juvenil

300 €/mes durante 6 meses, 
hasta un total de 1.800 €.

Personas en situación de exclusión social 600 €/año durante 4 años.

víctimas de la violencia de género 1500 €/año durante 4 años.

víctimas del terrorismo 1.500 €/año durante 4 años.

BonifiCaCaCa iones a la ContRataataa CtaCta ión temPoRal

jóvenes desempleados inscritos desempleados 
(en la oficina de empleo), contratados 
para la formación y el aprendizaje

Reducción del 75% o del 100% de 
las cuotas empresariales.

tetet mporal para personas con discapacidad Bonificación de las cuotas que oscila 
entre 3.500 y 5.300 €/año dependiendo 
de sexo, edad y grado de discapacidad.

tratrat bajadores en situación de exclusión social 500 €/año durante la vigencia del contrato.

víctimas de la violencia de género o doméstica 600 €/año durante la vigencia del contrato.

víctimas del terrorismo 600 €/año durante la vigencia del contrato.

Contratos de interinidad para sustituir 
a trabajadores en diversas situaciones 
(riesgo durante el embarazo, maternidad, 
lactancia, paternidad, trabajadoras 
víctimas de violencia de género…)

100%  de las cuotas empresariales del interino 
y del trabajador sustituido (autónom@) 
durante el periodo de sustitución.

Contratos de interinidad con discapacitados 
para sustituir a trabajadores discapacitados

100% de la cuota empresarial por contingencias 
comunes durante el periodo de sustitución.

BonifiCaCaCa iones a la tRansfoRmaCaCa ión
de ContRatos tematos tema PoRales en indefinidos

Contratos de prácticas, relevo o sustitución 
en empresas de menos de 50 trabajadores

500 €/año para varones y 700 €/
año para mujeres durante 3 años.

Contratos para la formación y el apren-
dizaje celebrados con anterioridad a la 
entrada en vigor del decreto 10/2011

1.500 €/año para varones y 1.800 €/
año para mujeres durante 3 años.

Personas discapacitadas Se aplica el mismo régimen que en las 
contrataciones indefinidas iniciales:

Bonificación de las cuotas que oscila en-
tre 4.500 y 6.300 €/año dependiendo de 
sexo, edad y grado de discapacidad.

La contratación por un centro especial de em-
pleo conlleva una bonificación del 100% de las 
cuotas empresariales por todos los conceptos.

La inscripción es el acto administrativo por el que la Tesorería General de la Se-
guridad Social asigna al empresari@ un número para su identificación y control de 
sus obligaciones en el respectivo Régimen del Sistema de la Seguridad Social. Dicho 
número es considerado como primero y principal Código de Cuenta de Cotización.
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MINISTERIO
DE EMPLEO
Y SEGURIDAD SOCIAL

TESORERÍA GENERAL
DE LA SEGURIDAD SOCIAL

TA.6

5.3 CÓDIGO CNAE 2009

SUBSANACIÓN Y/O MEJORA REQUERIDA

FECHA Y FIRMA DEL SOLICITANTE
FECHA Y FIRMA DEL SOLICITANTE

Registro de presentación Registro de entrada

SOLICITUD DE INSCRIPCIÓN EN EL SISTEMA DE SEGURIDAD SOCIAL
1. DATOS DE ENCUADRAMIENTO EN EL SISTEMA DE SEGURIDAD SOCIAL

1.1 RÉGIMEN (Ver punto 1 de instrucciones) 1.2 SISTEMA ESPECIAL (ver punto 1 de instrucciones) FECHA DE INSCRIPCIÓN
Día Mes Año

2. DATOS DEL EMPRESARIO SOLICITANTE

2.1 NOMBRE Y APELLIDOS DEL SOLICITANTE O RAZÓN SOCIAL

2.2 NOMBRE COMERCIAL O ANAGRAMA

2.3 TIPO DE DOCUMENTO IDENTIFICATIVO (Marque con una “X”)

D.N.I.: C.I.F.: TARJETA DE
EXTRANJERO:

OTRO
DOCUMENTO:

2.4 Nº DE DOCUMENTO IDENTIFICATIVO 2.5 NÚMERO DE SEGURIDAD SOCIAL

3. DATOS DE CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA

3.1 FECHA

Día Mes Año

3.2 TIPO REGISTRO 3.3 NÚMERO 3.4 PROVINCIA 3.5 TOMO

3.6 LIBRO 3.7 FOLIO 3.8 SECCIÓN 3.9 HOJA 3.10 I/A

4. DOMICILIO PARTICULAR O SOCIAL

D
O

M
IC

IL
IO

4
.1

TIPO DE VÍA NOMBRE DE LA VÍA PÚBLICA BLOQUE NÚM. BIS ESCAL. PISO PUERTA CÓD. POSTAL

MUNICIPIO / ENTIDAD DE ÁMBITO TERRITORIAL INFERIOR AL MUNICIPIO PROVINCIA

TELÉFONO FIJO MÓVIL CORREO ELECTRÓNICO

5. DATOS RELATIVOS A LA ACTIVIDAD ECONÓMICA
5.1 ACTIVIDAD ECONÓMICA 5.2 I.A.E.

5.4 CONVENIO COLECTIVO (CÓDIGO Y DESCRIPCIÓN)

5.5 MÁRQUESE CON UNA “X” SI SE TRATA DE :

E.T.T.
TRABAJADORES DE ESTRUCTURA

TRABAJADORES CEDIDOS

CENTRO
DOCENTE

SUBVENCIONADO

NO SUBVENCIONADO

CENTRO ESPECIAL
DE EMPLEO

5.6 TRABAJADORES CTA. AJENA O ASIMILADOS CON EXCLUSIONES DE COTIZACIÓN

5.7 TRABAJADORES DEL RÉGIMEN GENERAL CON COEFICIENTE REDUCTOR DE LA EDAD DE JUBILACIÓN

FERROVIARIOS PERSONAL DE VUELO AÉREO ESTATUTO DEL MINERO

D
O

M
IC

IL
IO

5
.8

TIPO DE VÍA NOMBRE DE LA VÍA PÚBLICA BLOQUE NÚM. BIS ESCAL. PISO PUERTA CÓD. POSTAL

MUNICIPIO / ENTIDAD DE ÁMBITO TERRITORIAL INFERIOR AL MUNICIPIO PROVINCIA

6. A EFECTOS DE NOTIFICACIONES SEÑALA COMO DOMICILIO PREFERENTE (Marque con una “X” la opción correcta)

DOMICILIO PARTICULAR O SOCIAL DEL EMPRESARIO (PUNTO 4) DOMICILIO DE LA ACTIVIDAD ECONÓMICA (PUNTO 5.8)

7. DATOS DE SEGURIDAD SOCIAL DE LA EMPRESA
7.1 ENTIDAD ACCIDENTES DE TRABAJO Y ENFERMEDADES PROFESIONALES (Nº Y DENOMINACIÓN) 7.2 ENTIDAD CON LA QUE CUBRE LA INCAPACIDAD TEMPORAL POR CONTINGENCIAS COMUNES

MARQUE CON UNA “X” : ENTIDAD GESTORA MUTUA

8. DATOS RELATIVOS AL REPRESENTANTE

8.1 NOMBRE Y APELLIDOS

8.2 TIPO DE DOCUMENTO IDENTIFICATIVO (Marque con una “X”)

D.N.I.:
TARJETA DE
EXTRANJERO:

OTRO
DOCUMENTO:

8.3 Nº DE DOCUMENTO IDENTIFICATIVO 8.4 NÚMERO DE SEGURIDAD SOCIAL

9. DATOS PARA LA DOMICILIACIÓN DEL PAGO DE CUOTAS (En el Sistema Especial de Empleados de Hogar)

CÓDIGO INTERNACIONAL CUENTA BANCARIA (IBAN)

DOCUMENTO IDENTIFICATIVO DEL TITULAR DE LA CUENTA DE ADEUDO

TIPO DE DOCUMENTO IDENTIFICATIVO

D.N.I.: C.I.F.:
TARJETA
EXTRANJERO: PASPRT.:

Nº DE DOCUMENTO IDENTIFICATIVO

FECHA Y FIRMA DEL SOLICITANTE

Fecha:

Firma

REPRESENTANTE (FECHA, FIRMA Y SELLO)

Fecha:

Firma

ÓRGANO AL QUE SE DIRIGE LA SOLICITUD: DIRECCIÓN PROVINCIAL O ADMINISTRACIÓN DE LA T. G. S. S. :
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Imagen formulario modelo TA.6

En ambos casos, puedes hacerlo acudiendo a la oficina de la Administración de la Te-
sorería General de la Seguridad Social más próxima al domicilio de tu negocio o a través 
de internet, si dispones de certificado digital de usuario, accediendo a la sección “Empresas 
y Profesionales” de la sede electrónica de la Seguridad Social https://sede.seg-social.gob.es y 
seleccionando entre los tramites disponibles el de “Solicitud de Inscripción y Asignación de 
CCC para empresario individual”.

Para realizar este trámite, la Tesorería General de la Seguridad Social te solicitará que 
aportes la siguiente documentación:

1. Modelo oficial de solicitud (modelo TA.6)

2. Documento identificativo del titular de la empresa

3. Documento emitido por el Ministerio de Economía y Hacienda asignando el Número 
de Identificación Fiscal en el que conste la Actividad Económica de la Empresa.

Al solicitar la inscripción como empresari@ individual, deberás indicar qué entidad has 
seleccionado para la protección de las contingencias de trabajo y enfermedades profesio-
nales de tus trabajadores y para la cobertura de la prestación económica por incapacidad 
temporal derivada de contingencias comunes.

A partir de que realizas este trámite de inscripción, también estás obligado a comunicar 
a la Tesorería General de la Seguridad Social cualquier variación o modificación de datos 
que pudiese producirse. Por ejemplo:

• Cambio de dirección o domicilio.

• Cambio de nombre de la persona física o de la denominación de la persona jurídica.

• Cambio de entidad que cubre las contingencias de accidentes de trabajo y enfermeda-
des profesionales y, en su caso, la prestación económica por incapacidad temporal. Esta co-
municación de cambio de entidad debe presentarse 10 días naturales antes de que el cambio 
se haga efectivo.

• Cambio de actividad económica.

• Cualquier otra variación que afecte a los datos declarados con anterioridad respecto de 
la inscripción de la empresa o apertura de Cuenta de Cotización.

Y, si llegase el caso, también tienes la obligación de informar acerca del cese temporal o 
definitivo de tu actividad y/o la extinción de la empresa.

Tanto para comunicar variación en tus datos de inscripción como empresari@ indivi-
dual como para comunicar el cese de actividad (temporal o definitivo) debes rellenar el “mo-
delo TA.7). Cuentas con los 6 días naturales posteriores a la fecha en que se produzcan las 
circunstancias citadas.

Afiliación de tus trabajadores, ¿qué es?

Puede suceder que la persona que vas a contratar no haya sido contratada con anterio-
ridad.
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En este caso, antes de formalizar el contrato con ella, deberás afiliarla a la Seguridad 
Social, es decir, obtener su número de afiliación a la Seguridad Social.

En el caso de que la persona que vas a contratar vaya a ser contratada por primera vez 
en su vida, realizar su afiliación es un acto administrativo que te corresponde y tienes que 
realizar obligatoriamente como empresari@ previamente a darle de alta en la Seguridad 
Social.

Como resultado de este trámite, la Tesorería General de la Seguridad Social asigna un 
Número de Seguridad Social a la persona que vas a contratar, dato que necesitas para reali-
zar los trámites posteriores.

Para solicitar la afiliación a la Seguridad Social de una persona debes utilizar el formula-
rio denominado “modelo TA.1”. El órgano competente de la tramitación donde debes entre-
gar la documentación es la Dirección Provincial de la Tesorería de la Seguridad Social de la 
misma provincia donde se localiza la dirección de tu negocio.

La contratación paso a paso

Para contratar a una persona tendrás que realizar los siguientes trámites:

1º Comunicar el alta de la persona que va a trabajar en tu negocio y con la que, a partir 
de ese momento, iniciarás una relación laboral.

Esta comunicación de alta debes realizarla hasta 60 días naturales antes del inicio de la 
relación laboral.

En el momento de solicitar la inscripción, debes hacer constar la entidad gestora y/o la 
entidad o entidades colaboradoras por las que optas, tanto para la protección de las contin-
gencias de trabajo y enfermedades profesionales como para la cobertura de la prestación 
económica por incapacidad temporal derivada de contingencias comunes.

Haremos un breve paréntesis para aclarar el significado de estos conceptos:

Hay riesgos – o contingencias – que afectan a todas las personas en el desempeño de una 
actividad laboral.

En caso de que dicho riesgo se materialice, provoca un estado de necesidad que es pro-
tegido mediante la concesión de la prestación que le corresponda por parte de la Seguridad 
Social. Sin embargo, es necesario distinguir entre contingencias comunes y contingencias 
profesionales.

Las contingencias comunes son aquéllas que no guardan relación con el desempeño de 
una actividad laboral. Por ejemplo, una enfermedad común o un accidente que se produce 
fuera del ámbito laboral.

Mientras que las contingencias profesionales se derivan, tanto de forma directa como 
indirecta, de la actividad laboral y pueden dar lugar a enfermedades profesionales y/o acci-
dentes de trabajo:

- Enfermedad profesional: toda aquella enfermedad que es posible contraer como con-

secuencia del trabajo que desempeña una persona por cuenta ajena y está provocada por la 
acción o efecto de las sustancias o elementos que se detallan en el cuadro de enfermedades 
profesionales aprobado por el Ministerio de Empleo y Seguridad Social.

- Accidente de trabajo: toda aquella lesión corporal que la persona contratada pueda 
sufrir con ocasión o como consecuencia del trabajo que desempeña.

A partir del momento en que surta efecto el alta también tendrás la obligación de comu-
nicar cualquier variación en los datos de tus trabajadores.

Y, si la relación laboral finaliza, deberás comunicar la baja de la persona contratada.

El alta, la baja y las variaciones de datos son comunicaciones obligatorias que deben 
hacerse a la Seguridad Social para informar sobre el comienzo de la actividad laboral de un 
trabajador, sobre el cese en la misma o sobre las modificaciones de datos identificativos y 
laborales de los trabajadores afiliados a la Seguridad Social.

En todos los casos debes cumplimentar el impreso denominado “modelo TA.2/S”.

A continuación te indicamos qué datos deberás aportar para dar de alta a una persona:

• Nombre o razón social de la persona que promueve el alta (empresari@).

• Código de Cuenta de Cotización de la persona que promueve el alta.

• Régimen de Seguridad Social.

• Apellidos y nombre de la persona a la que das de alta.

• Número de Seguridad Social de la persona a la que das de alta.

• DNI de la persona a la que das de alta.

• Domicilio o dirección de la persona a la que das de alta.

• Fecha de inicio de la actividad.

• Grupo de cotización.

• Tipo de contrato y coeficiente de jornada en su caso.

• Ocupación que desempeñará en tu negocio (en los supuestos indicados en la Disposi-
ción adicional cuarta de la ley 42/2006 de 28 de diciembre de 2006)

Con respecto a las posibles variaciones en los datos identificativos, domiciliarios o labo-
rales de tus trabajadores, la comunicación se centra fundamentalmente en las variaciones 
que afecten a las condiciones laborales pactadas inicialmente:

• Tipo de contrato y coeficiente de jornada laboral.

• Epígrafe de AT y EP (para periodos anteriores a 31-12-2006)

• Variación de grupo de cotización.

• Fecha de variación.
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• Ocupación.

Y, para finalizar, en caso de que se extinga la relación laboral deberás comunicar la baja 
aportando la siguiente información:

• Nombre o razón social del empresario que promueve el baja.

• Código de Cuenta de Cotización del empresari@.

• Régimen de Seguridad Social.

• Apellidos y nombre del trabajador.

• Número de Seguridad Social del trabajador.

• DNI.

• Domicilio del trabajador.

• Fecha de cese de la actividad

• Causa de la baja.

El plazo para comunicar la variación en los datos expuestos o la baja de la persona con-
tratada es de 6 días naturales a contar a partir de la fecha en que cualquiera de las dos 
circunstancias surta efecto.

Desde comienzos del año 2011 es obligatorio que autónom@s y pymes con menos de 
15 personas contratadas, realicen estos trámites telemáticamente a través del sistema “Red 
Directo”:

Puedes hacer tú los trámites a través de este sistema o contratar los servicios de una 
asesoría laboral.

Se trata de un sistema ágil que permite realizar con rapidez trámites como: alta de traba-
jadores/as, comunicación de variación en sus datos, comunicación de altas o bajas médicas, 
baja de trabajadores/as, envío de partes de confirmación de bajas médicas, etc.

2º Registrar el contrato en el Servicio Público de Empleo Estatal (SEPE):

Dispones de un plazo de 10 días desde la fecha de alta de tu trabajador para remitir copia 
del contrato al SEPE para su registro.

¡Atención! Aunque pueda parecer anacrónico, puede darse el caso de que el contrato 
laboral no se formalice por escrito, es decir, que consista en un acuerdo verbal.

Pues bien, el empresari@ tiene igualmente la obligación de comunicar al SEPE que se 
ha efectuado dicho contrato antes de que transcurran 10 días desde el momento en que el 
acuerdo comience a surtir efecto.

Antes del año 2014, este trámite se podía realizar presencialmente en las diferentes ofi-
cinas de empleo de tu comunidad autónoma pero actualmente es necesario hacerlo telemá-
ticamente a través del servicio “Contrat@” del SEPE:
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3º Ingresar las cuotas a la Seguridad Social de la persona que contrates:

Además de tu propia cuota y del salario de tus trabajadores, durante el periodo en que se 
mantenga la relación laboral debes pagar sus cuotas de cotización a la Seguridad Social, para 
lo cual descontarás de su salario las aportaciones que les correspondan.

Estas cuotas, que se reflejan en la nómina de los trabajadores y en los impresos TC1 (bo-
letín de cotización) y TC2 (relación nominal de trabajadores), se calculan aplicando a la base 
de cotización de tu trabajador el porcentaje o tipo de cotización que corresponda a cada una 
de las contingencias que se encuentran protegidas.

Recordemos que la base de cotización es la retribución o salario mensual que, en este 
caso, percibirá tu trabajador, cantidad a la que debes sumar la parte proporcional de las pa-
gas extraordinarias y las demás percepciones de vencimiento superior al mensual o que no 
tengan carácter periódico y se satisfagan en el ejercicio.

Las bases de cotización, mensuales o diarias mínimas y máximas, para las distintas con-
tingencias y categorías profesionales (grupos de cotización) son revisadas y publicadas cada 
año. Las vigentes en 2015 son:

Del mismo modo, los tipos de cotización se fijan anualmente por la Ley de Presupuestos 
Generales del Estado. Actualmente, los tipos de cotización vigentes son los siguientes:

El tipo de cotización se distribuye entre empleador y empleado, salvo las correspondien-
tes a Accidentes de Trabajo y Enfermedades Profesionales y Fondo de Garantía Salarial  (FO-
GASA), que corren a cargo única y exclusivamente de la persona que contrata:
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1. El fondo de garantía salarial (fogasa) es un organismo autónomo, dependiente del Ministerio de Empleo y 

Seguridad Social, con personalidad jurídica y capacidad de obrar, que tiene como fines abonar a los trabajadores 

el importe de los salarios pendientes de pago a causa de insolvencia o concurso de acreedores de los empresari@s.

Autónom@s y pymes que cuenten con personal contratado, deben comunicar por cada 
una de sus cuentas de cotización: las bases, deducciones y compensaciones de todos sus tra-
bajadores. Además, deben calcular la cotización total de la cuenta de cotización (totales TC2) 
y el importe a pagar (total TC1).

Ya desde 2011 era necesario enviar esta información telemáticamente a través del Siste-
ma Red Directo de la Seguridad Social.

Pero desde enero de 2015, la Tesorería General de la Seguridad Social ha comenzado a 
implantar el sistema SILTRA, un sistema de liquidación directa de cotizaciones que viene a 
sustituir al sistema anteriormente conocido como CRET@.

El sistema SILTRA accede de modo simultáneo y cruza, respecto de una persona, sus 
datos de cotización, los datos con los que cuenta la Tesorería General de la Seguridad Social, 
el Servicio Público de Empleo Estatal y la mutua. 

Estos sistemas, además de perseguir la transparencia y la eliminación del fraude, pre-
tenden facilitar el cálculo de la cotización de tus trabajadores y el resultado de la liquidación 
y, para ello, permiten obtener un borrador online que sólo es necesario revisar y conformar. 
A esta mecánica de funcionamiento ya estamos habituados puesto que es comparable a la 
que utiliza Hacienda cuando nos envía el borrador de la Declaración del Impuesto sobre la 
Renta de las Personas Físicas. 

Además, SILTRA pone a disposición del colectivo de empleadores aplicaciones que le fa-
cilitan el cálculo de las nóminas y cuotas de cotización, como la aplicación NOMINAFACIL:
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9.2. CooPetiCión: una nueva oPCión

En los primeros párrafos de este capítulo te proponíamos reflexionar sobre posibles al-
ternativas a la contratación por cuenta ajena. Organizar y gestionar tu actividad de otro 
modo podía ser una opción.

En este apartado te hablaremos de una nueva forma de gestión y de organización que 
gana adeptos entre empresari@s. Es la coopetición. 

Entonces … ¿qué significa coopetir? 

Coopetir es un neologismo, un término de nueva creación, que fusiona dos conceptos: 
cooperar y competir, es decir, hace referencia a una nueva forma de organización que se 
basa en la competición cooperativa o en la cooperación competitiva. Aquí, como en la suma, 
el orden de los factores no altera el producto (o resultado) …

¿Y cómo pueden dos o más autónom@s coopetir? 

Colaborando, intercambiando y compartiendo información, asumiendo costes de mane-
ra conjunta, intercambiando ideas de negocio, etc. pero siempre manteniendo los aspectos 
propios y diferenciales, es decir, la ventaja competitiva de cada negocio o empresa. 

De esta forma se crea una red que aporta valor y todos los eslabones de la red ganan. Es 
una filosofía que se deriva de la “teoría de los juegos” y apuesta por el enfoque “para que yo 
gane, tú también has de ganar”, todo lo contrario a las leyes tradicionales del mercado y la 
competencia que proclamaban “para que yo gane, tú debes perder”, debes perder cuota de 
mercado, debes perder ventas, etc. 

La coopetición es una opción eficaz y viable que puede permitirte crecer en situaciones 
económicas especialmente difíciles como es la actual y, por tanto, puede ser el empujón que 
está necesitando tu negocio. A través de la cooperación competitiva, dos o más empresas 
pueden crear un mercado de mayores dimensiones y de mayor valor que trabajando en 
solitario o por separado. 

Las grandes marcas ya se están dando cuenta de que coopetir es mejor que competir. Y 
también grandes profesionales de reconocido prestigio.

De hecho, si navegas por la red buscando ejemplos de coopetición te sorprenderá la can-
tidad de alusiones que encuentras a la iniciativa de un grupo de famosos cocineros vascos 
que han dado en crear lo que ya se denomina el Clúster de la Alta Cocina Vasca, un claro y 
revelador ejemplo de coopetición que aporta beneficios no sólo a sus integrantes considera-
dos individualmente, sino también a su región gracias a la labor de promoción del turismo, 
la gastronomía, la cultura, etc. que realizan estos cocineros. 

Mucho más cerca… aquí, en la Costa del Sol, han surgido experiencias similares en el 
ámbito del sector turístico que consisten en la creación de clubes de producto para poten-
ciar segmentos del sector Turismo de gran relevancia para la economía de la Costa del Sol. 
Actualmente, ya se han consolidado los siguientes 7 clubes de producto, dos en la capital y 
cinco en la franja litoral occidental:

• Turismo de ocio: Costa del Sol Golf Club y Fun & Sun 

• Turismo náutico y marinero: Sea & Joy 

• Turismo de reuniones, congresos y eventos: MICE Costa del Sol 

• Turismo de salud, belleza y bienestar: Med & Beauty 

• Turismo de Golf: Club Golf Costa del Sol

¿Y tú? ¿ya estás pensando en cómo aliarte con tu competencia para ofrecer un producto 
o servicio mejor, para llegar a más clientes, para aumentar tu notoriedad en el mercado …?  

El término co-opetition (en inglés) fue presentado al mundo empresarial por Barry J. 
Nalebuff y Adam M. Brandenburger en 1996, en un libro titulado del mismo modo, con la 
intención de ofrecer “un nuevo esquema mental de la gestión” que presente una vías alter-intención de ofrecer “un nuevo esquema mental de la gestión” que presente una vías alter-intención de ofrecer “un nuevo esquema mental de la gestión” que presente una vías alter
nativas al mero enfrentamiento entre competidores en el mercado.
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Sí, marketing a la medida de tus posibilidades... pero, marketing al fin y al cabo.

¿Recuerdas cuando hablábamos de la necesidad de elaborar tu Plan de Empresa o 
Plan de Negocio en el capítulo 4 y te orientábamos acerca de cuáles deberían ser sus 
contenidos? 

Uno de los bloques de dicho Plan de Empresa era el destinado a aportar información 
sobre tu mercado y se elabora como resultado de realizar un análisis que se denomina 
Estudio de Mercado que te llevará a recopilar información sobre cómo están evolucio-
nando tus clientes y tu competencia. 

Y esta información es fundamental para ti puesto que no puedes operar al margen 
del mercado en el que se enmarca tu actividad. 

Puedes hacer tú mismo el estudio de mercado. Internet ha facilitado considerable-
mente esta labor puesto que te permite acceder sin coste alguno a toda la información 
publicada acerca de tu sector de actividad. 

Tus propios clientes te van a ir marcando qué quieren en cada momento y van a ir 
haciendo que modifiques tu negocio en función de la demanda, adaptándolo al mercado 
que siempre está en constante cambio...

mamen sendra - tu autobiografía
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Puedes hacer tú mismo el estudio de mercado. Internet ha facilitado considerable-
mente esta labor puesto que te permite acceder sin coste alguno a toda la información 
publicada acerca de tu sector de actividad. 

Nosotros te recomendamos comenzar visitando las páginas web de:

• Los organismos oficiales relacionados con tu sector en la Comunidad Autónoma 
Andaluza, como las web de las distintas Consejerías pertenecientes a la Junta de Anda-
lucía. 

• Las instituciones que ofrecen datos estadísticos e informes sectoriales, como el Ins-
tituto Nacional de Estadística o el Instituto de Estadística de Andalucía. 

• Las asociaciones empresariales tanto generales como sectoriales. Y en este punto 
presta atención a la labor de divulgación de información sobre el tejido socioeconómico 
malagueño que realizamos tanto la Confederación de Empresarios de Andalucía, como 
la Cámara Oficial de Comercio, Industria, Servicios y Navegación de la Provincia de Má-
laga.

• Revistas especializadas y portales web temáticos, donde podrás localizar informes 
y estudios sobre la situación de tu sector.

• Empresas consolidadas en tu sector de actividad, es decir, tu competencia. Además 
de visitar las páginas web, localiza las que estén próximas a ti, colócate una gabardina 
imaginaria de detective y cuélate en sus establecimientos. La observación directa es una 
herramienta muy valiosa al investigar tu mercado. 

A esta estrategia de recopilación de información puedes añadir la asistencia a ferias, 
congresos, jornadas, etc. puesto que te ofrecerán información de primera mano acerca de 
la situación actual y de las tendencias de evolución de tu sector.

Ten en cuenta que uno de los objetivos fundamentales de esta investigación sobre 
tu mercado es que puedas definir quiénes van a ser tus clientes objetivo, tu target, y 
conocer cómo son, cuántos son, dónde están, qué prefieren, qué valoran especialmente, 
cómo se comportan como consumidores, cuánto están dispuestos a pagar por tu producto 
o servicio. Y todo un largo etcétera porque cualquier información que recabes acerca de 
tu target te será útil y valiosa.

Dale forma a tu negocio, mira y remira todas las variantes y cuéntalo a conocidos y ami-
gos, seguramente te den un punto de vista que no tienes.

Rafael Porras - Webfera 

Quizá entre tu target puedas identificar grupos que comparten características afines, 
es decir, segmentos o nichos de mercado. De cara a la elaboración de tu Plan de Marke-
ting, te será de gran utilidad puesto que la segmentación es uno de los pilares fundamen-
tales del éxito de las estrategias de marketing. 

Por ejemplo, el mercado de la música está integrado por todas aquellas personas que 
comparten su afición e interés por la música y, como muestra de este interés, adquieren 
obras musicales, compran revistas musicales, asisten a conciertos, festivales, etc. 

Pero abordar el mercado de la música desde esta perspectiva, y diseñar una estrate-
gia de marketing dirigida a tooooodas las personas aficionadas a la música, sería un gran 
error puesto que hay enormes diferencias entre las personas aficionadas, por ejemplo, a 
la música clásica, al rock, al pop, etc. 

Por tanto, segmentar tu mercado te permitirá diseñar una estrategia de marketing 
diferenciada y diseñar una oferta específica para tu segmento. La finalidad es satisfacer 
las necesidades de tu segmento puesto que esto se traduce en éxito y rentabilidad para 
tu negocio.

¿Cómo utilizo la información recogida para diseñar mi Plan de Marketing?

Ten en cuenta que la principal utilidad que tendrá para ti realizar una investigación 
de tu mercado es aportarte la información y datos que necesitas para tomar decisiones 
reduciendo las posibilidades de error o fracaso. 

El Marketing es un conjunto de decisiones que todo empresari@ debe tomar con la 
finalidad de satisfacer las necesidades de sus clientes. De lo acertadas, o no, que sean esas 
decisiones dependerá la rentabilidad del negocio, ya que las posibilidades de venta de un 
producto o servicio dependen de las decisiones de marketing. 

¿Mi consejo? … Que estudien bien quiénes son sus clientes y de qué forma llegar a ellos 
antes de darse de alta para ofrecer cualquier tipo de servicio.

Rosario sánchez - Cooking málaga Webfera 

La segmentación de mercados consiste en dividir el mercado en grupos o colectivos 
de consumidores que presentan una demanda homogénea entre sí, aunque heterogénea 
con respecto a otros segmentos (grupos o colectivos). 

Por tanto, segmentar es un proceso de división del mercado en subgrupos que presen-
tan necesidades, aficiones, expectativas, características, etc. homogéneas y que respon-
derán de forma similar ante las estrategias de marketing. 
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Esta es la teoría básica de los elementos del marketing pero actualmente hay una “P” 
sobre la que giran todas las demás: la P de Personas. Sí, efectivamente, tu cliente es el 
verdadero jefe de tu negocio. 

El éxito de una estrategia de marketing depende de encontrar el punto de equili-
brio óptimo entre estos cuatro elementos ya que, por ejemplo, una poderosa campaña 
de promoción de un producto que no resulta del interés del público, aunque su precio 
sea asequible (o barato), no logrará los objetivos establecidos en el Plan de Marketing en 
términos de ventas (ingresos). 

Sobre cada uno de estos elementos de la estrategia de marketing tienes cierta capa-
cidad de control y manipulación, aunque bien es cierto que sobre unos más que sobre 
otros porque, si bien el precio de tu producto o servicio te dejará un limitado margen de 
maniobra, quizá puedas modificar en mayor medida sus características (envase, color, 
prestaciones, etc.) con escasa inversión. 

El sistema de distribución también te permitirá escaso margen porque para lle-
gar al cliente quizás tengas que asumir las condiciones que te imponen distribuidores, 
transportistas, etc. Sin embargo, tus decisiones en cuanto a la estrategia de promoción 
sí pueden marcar la diferencia y ahí es donde debes volcar tu creatividad. A través de la 
promoción te presentarás ante tu mercado exponiendo cuál es tu seña de identidad, en 
definitiva, tu marca personal. 

¿Te has dado cuenta de que aún no te hemos dicho qué es un Plan de Marketing? Si 
hubiésemos empezado definiéndolo quizá habrías pensado “¿cómo voy a ser capaz de 
hacer eso?”. Sin embargo, ahora que te hemos contado todo lo anterior seguro que has 
comprobado que has dado ya muchos de los pasos necesarios para tener tu Plan de mar-
keting: 

En la práctica, el Plan de Marketing debe estar integrado por cinco grandes bloques 
de contenido:

1. Análisis dafo de tu proyecto empresarial o profesional: la culminación de tu Plan 
de Empresa se convierte en el punto de partida para el diseño de tu Plan de Marketing.

2. Determinación de objetivos a corto, medio y largo plazo, referidos fundamental-
mente a cuáles son los logros a alcanzar en:

• Ventas (facturación) Ventas (facturación) V

• Cuota de mercado (volumen de clientes) 

• Rentabilidad (beneficio) 

3. Descripción de la estrategia global de marketing (4 P´s) que se implementará para 
poder alcanzar los objetivos anteriores. Este bloque integra las decisiones estratégicas de 
marketing. 

4. Identificación y descripción de posibles planes de acción que se integran en la es-
trategia global, de duración menor, y cuyo éxito contribuye al logro de los objetivos glo-
bales de marketing. Se trata de decisiones tácticas de marketing.

No cabe duda que la intuición es un arma de conocimiento muy valiosa y muy valo-
rada en el mundo de los negocios pero tomar las decisiones basándote en intuiciones te 
puede llevar a descalabros de magnitud considerable. De ahí que nuestro consejo sea que 
te informes, te documentes y valores distintas alternativas antes de tomar una decisión 
de marketing. Por cierto, no olvides que escuchar puede proporcionarte información 
muy útil. Ahora, la posibilidad de aprender de tus propios clientes recibe el nombre de 
OPEN INNOVATION, experimenta y nos cuentas si te da resultado.  

Porque… ¿qué decisiones se toman en el ámbito del marketing? ¿Qué elementos inte-
gran una estrategia de marketing?

En el siguiente esquema puedes observar cuáles son los elementos de una estrategia 
de marketing. Son conocidos por las cuatro pes – 4 P´s – que se deriva de la denominación 
que tiene cada uno de los elementos en inglés: Product, Price, Place y Promoción.

Un Plan de Marketing es “la formulación escrita de una estrategia de marketing y de 
los detalles relativos al tiempo necesario para ponerla en práctica ”. 

Jerome McCarthy y William Perreault 

 E. J. McCarthy & W. D. Perreault: “Marketing: planeación estratégica, de la teoría a la práctica”. Ed. McGraw Hill, 

1996. 
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5. indicadores: ¿cómo vamos a medir si está funcionando tu Plan de Marketing según 
lo previsto? 

Además es importante que esos indicadores midan la efectividad de tus estrategias y 
acciones durante y después. Solo así tendrás margen para reaccionar.  

Para finalizar este apartado, a continuación te ofrecemos posibles alternativas que 
puedes valorar en el momento de diseñar tu estrategia de marketing que se centran en 
cada una de las cuatro P´es:

Estrategias de producto: 

• Añadir o agregar al producto o servicio nuevas características o nuevas funciona-
lidades, así como innovar en sus atributos, posibles usos, etc. 

• Modificar el diseño o presentación del producto o servicios (embalaje, envasado, 
etiquetado, logotipo, colores, etc.) 

• Lanzar una nueva línea que complemente a tu producto o servicio principal. Por 
ejemplo, si diseñas camisetas infantiles puedes incorporar una línea de diseño de gorras. 

• Lanzar una nueva marca del mismo producto o servicio destinada a un segmento 
específico de tu target, por ejemplo, a un segmento de mayor nivel adquisitivo o, al con-
trario, una línea low cost. 

• Incorporar servicios complementarios como la entrega a domicilio, la línea de aten-
ción al cliente, un servicio de mantenimiento y reparación, etc. 

• Etc. 

Estrategias de precio:

• Reducción de precios con el objetivo de ganar cuota de mercado o incentivar las 
ventas.

• Reducir tus precios con la finalidad de atraer la clientela de tus competidores. 

• Lanzar al mercado un producto nuevo de precio bajo para conseguir una rápida 
penetración y acogida por parte de tu segmento de mercado.

• Aumentar el precio de tu producto o servicio para marcar tu diferencia con respec-
to a la competencia asociando tu producto o servicio a calidad, lujo y exclusividad.

• Aumentar tus precios para conseguir un margen de ganancias más alto. 

• Ofrecer descuentos por temporada, por volumen de compra, etc. 

• Etc.

Estrategias de distribución:

• Abrir un nuevo establecimiento comercial.

• Crear una página web para publicitar tu empresa o tu actividad profesional. 

• Crear una tienda virtual. 

• Llegar a acuerdos con intermediarios como, por ejemplo, distribuidores, agentes co-
merciales o comerciantes minoristas para expandir tu área de cobertura. 

• Inaugurar una línea de venta telefónica. 

• Lanzar una campaña de email marketing. 

• Venta de tus productos a domicilio. 

• Aumentar el número de vehículos de reparto.

• Etc. 

Estrategias de promoción y comunicación: 

• Diseñar ofertas como, por ejemplo, “2 x 1” o “50% en la 2ª unidad”. 

• Entregar cupones de descuento y vales a utilizar en posteriores compras. 

• Ofrecer descuentos especiales únicamente en determinados productos o servicios. 

• Ofrecer descuentos en determinadas fechas, como la Navidad o la temporada esti-
val. 

• Hacer sorteos y concursos entre tus clientes. 

• Entregar pequeños obsequios con la compra de tus productos o servicios.

• Publicar anuncios en prensa o en revistas del sector.

• Publicar anuncios en páginas y portales de internet relacionados con tu sector de 
actividad. 

• Participar, montando un stand, en ferias, exposiciones, etc.

• Montar un stand en tu establecimiento para que los clientes degusten o prueben 
tu producto. 

• Organizar eventos y actividades como conciertos, exposiciones, charlas, etc. 

• Hacer buzoneo o reparto de publicidad.

• Colocar carteles publicitarios en la fachada de tu establecimiento, en tu coche, en 
espacios publicitarios de la vía pública como las marquesinas de las paradas de autobús, 
etc.  

• Lo de la comunicación digital mediante campañas en Google, adwords, redes socia-
les, anuncios en Facebook, blogs… lo dejamos para unos cuantos apartados más adelante.

• Etc. 
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10.1. identidad CoRPoRativaativaa

Cuando inicies tu actividad, seguro que querrás diferenciarte del resto o, lo que es lo 
mismo, diferenciarte de tu competencia, más aún cuando entre dicha competencia pueden 
encontrarse otros autónom@s. Pues, para ello, necesitarás crear tu identidad corporativa. 

En un mercado tan saturado y tan competitivo como el actual, cualquier autónom@, 
como cualquier empresa, necesita crear una identidad corporativa para que sus clientes le 
reconozcan y, como te decíamos anteriormente, diferenciarse de su competencia.

Para captar la atención de tus clientes, posicionarte en su mente, provocar su interés y 
alcanzar tu objetivo principal: lograr que adquiera tus productos o servicios, es necesario 
que diseñes tu identidad corporativa. 

Al diseñar tu identidad corporativa, crearás la imagen que quieres proyectar a tu mer-Al diseñar tu identidad corporativa, crearás la imagen que quieres proyectar a tu mer-Al diseñar tu identidad corporativa, crearás la imagen que quieres proyectar a tu mer
cado. Esta labor implica diseñar toda una serie de elementos visuales y gráficos (logotipo, 
papelería, diseño web, etc.) que debes integrar de forma coherente en todos los elementos o 
instrumentos que utilices en tu quehacer diario: presupuestos, folletos, correos electrónicos, 
sobres y cartas, tarjetas de visita, uniforme o vestuario de trabajo, página web, etc. para 
generar reconocimiento e identificación no sólo por parte de tus clientes, sino también de 
tus proveedores, tus competidores y, en el caso de que contrates personal, de tus propios 
trabajadores.

Veamos cuáles son los principales elementos que integran la identidad corporativa son:

• denominación: es importante que elijas con qué nombre te presentarás ante tu mer-: es importante que elijas con qué nombre te presentarás ante tu mer-: es importante que elijas con qué nombre te presentarás ante tu mer
cado. El nombre comercial que elijas será la primera impresión que los clientes tendrán de 
tu empresa o de tu actividad profesional, y siempre se ha dicho que la primera impresión es 
muy importante, ¿a qué sí?

Algunas orientaciones útiles para que elijas un nombre atractivo y que te diferencie de 
tu competencia son:

• que se relacione con la esencia de tu actividad y con la filosofía y valores que quieres 
transmitir 

• que sea breve

• que sea fácilmente recordable

• que sea creativo 

Actualmente, y como elemento integrante de la estrategia de marketing digital de la que 
hablaremos posteriormente, al elegir el nombre es importante reflexionar acerca de cómo 
funcionará como dominio de tu sitio web, es decir, como nombre de tu página web. 

• logotipo: el diseño de tu logotipo es una decisión de especial trascendencia ya que es 
fundamental, no sólo que sea atractivo desde la perspectiva estética, sino que sea compren-

sible y logre transmitir un mensaje o una idea coherente con la esencia de tu actividad y con 
la filosofía o los valores con los que quieres que se te vinculen.

Para ello tienes varios recursos. Puedes optar por un logotipo tipográfico (compuesto por 
una o varias palabras), un isotipo (compuesto por una o varias imágenes) o un isologotipo 
(que combina tipografía e imagen). 

• slogan o lema: breve frase que transmita credibilidad, que aluda al prestigio o que 
destaque de forma original los beneficios que tus clientes pueden obtener al consumir tus 
productos o contratar tus servicios. Para que un slogan sea fácilmente recordado y efectivo 
debe ser, ante todo, original.  

• Brochure: con este término inglés se hace referencia a todo el material impreso (folle-
tos, carpetas, tarjetas de visita, papelería, etc.) que circulará tanto de forma interna como 
externa en tu negocio y que cumple tres funciones fundamentales: informativa, publicita-
ria e identificadora. 

El diseño del brochure es un factor decisivo en la creación de la identidad corporativa. 
Para que cumpla sus funciones de forma eficaz, se deben tomar decisiones relativas tanto 
a su formato como a su diseño (colores, tipografía, etc.) adecuados. Y, para tomar decisiones 
acertadas, es útil responder a las siguientes preguntas:

•	 ¿Cuál es el objetivo que quiero que cumpla mi brochure?

•	 ¿Qué función quiero que cumpla?

•	 ¿Cuál es el formato adecuado para que mi brochure transmita correctamente el
mensaje que deseo?

Tu identidad la eliges tú a través de tus decisiones en cuanto al diseño y contenido de 
todos los elementos que hemos citado, pero tu imagen del mismo modo que tu reputación es 
patrimonio de tus clientes. 

Al diseñar tu identidad corporativa perseguirás deliberadamente que tu producto o ser-Al diseñar tu identidad corporativa perseguirás deliberadamente que tu producto o ser-Al diseñar tu identidad corporativa perseguirás deliberadamente que tu producto o ser
vicio se posicione en la mente de tus clientes asociada a determinados atributos y valores 
pero no siempre lo conseguirás, porque tu imagen es el resultado de toda una serie de fac-
tores entre los que tienen un gran protagonismo la subjetividad de los consumidores. Por 
ejemplo, tu estilo de comunicación, la experiencia de compra que ofreces a tus clientes, cómo 
atiendes una queja o una reclamación, etc. De ahí que sea tan importante en el ámbito del 
marketing conocer cuál es la imagen que tienen los clientes de una determinada marca y, 
en caso de que la imagen en el mercado no se corresponda con la imagen que la marca desea 
transmitir, poder actuar para modificarla.  

Nuestro consejo es que te apoyes en profesionales del diseño gráfico y la comunicación.

La identidad corporativa es un elemento fundamental de diferenciación y posiciona-
miento en la mente de nuestros clientes.

Antes de finalizar este punto queremos que reflexiones acerca de la diferencia entre 
identidad corporativa e imagen corporativa, o imagen de marca. 
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Las redes son fundamentales, pero no podemos obsesionarnos con ellas, no nos olvidemos 
que con quien hacemos negocio es con las personas. El trato directo, el tú a tú, el ponerle 
cara a alguien, hablar con ella cara a cara es vital. Por muy necesaria que sea la tecnolo-
gía nunca podemos olvidar que las personas demandamos algo básico: otras personas. 
Queremos ser escuchados, atendidos y mimados por otras personas y eso hay que seguir 
trabajándolo y mucho.

Las redes sociales son indispensables y una gran oportunidad con la que antes los autó-
nom@s no podíamos ni soñar. Las campañas de publicidad tienen unos costes elevados 
que un pequeño autónom@ no podía afrontar.

Rosario sánchez - Cooking málaga. 

10.2. PÁGINA WEB Y MK DIGITAL

Actualmente, una de las alternativas de marketing más asequibles y atractivas para los 
autónom@s es el marketing digital, ya que permite obtener un rápido y amplio beneficio con 
una baja inversión económica, siempre y cuando se realice correctamente. 

Se podría decir, sin duda, que el marketing digital ha supuesto para los autónom@s la 
democratización del marketing. 

Sin embargo, aunque podemos orientarte acerca de qué objetivos persigue una estra-
tegia de marketing digital o de qué herramientas se sirve para lograr dichos objetivos, tus 
decisiones en materia de marketing digital deben ser fruto del conocimiento y la reflexión. 

En función de cuál sea tu actividad, tu tipo de negocio, tu producto o servicio, o el perfil 
de tu público objetivo, tu estrategia de marketing digital será una u otra. Porque, ¿y si tu 
público objetivo no es usuario habitual de internet y las redes sociales? 

No es una pregunta descabellada, supón que prestas servicios de asistencia y ayuda a 
domicilio a personas de la tercera edad. ¿Encontrarás a las personas que son usuarias direc-
tas de tus servicios en las redes sociales? Es muy probable que no. Y, si centras tu estrategia 
de marketing digital en ese colectivo, te resultará difícil alcanzar tus objetivos. 

Una vez hecha esta reflexión de partida, te presentaremos cuáles son los cuatro funda-
mentos básicos en los que deberías asentar tu estrategia de marketing digital. Te será útil 
conocerlos tanto si decides hacerlo tú mismo, como si prefieres contratar los servicios de 
profesionales especializados:

• Tener un escaparate permanente en internet: 

Esto supone crear un espacio personalizado fácil de encontrar donde muestres a tus 
clientes, tanto potenciales como actuales, cuál es tu principal valor y cuáles son tus capa-
cidades. 

Son herramientas de comunicación que, gestionadas con cabeza y estrategia, ayudan a 
difundir tu actividad. Los clientes y contactos verán en tus redes lo que haces, tu marca 
y cómo lo haces, lo que influirá en su decisión de compra.

josé antonio Ruiz milanés. Ruiz milanés abogados

En la actualidad, la mayor parte de mi estrategia de empresa está apoyada en las redes 
sociales. Es un magnífico escaparate abierto a todo el mundo. Pienso que es una opción 
ineludible para cualquier empresari@ que quiera emprender hoy día.

josefa Cobos  - diesalud
 

Hace escasos años esto se lograba diseñando una página web que se publicaba en in-
ternet y se actualizaba cada cierto tiempo. Imagina que haces un viaje por carretera y a los 
lados, mirando por las ventanillas de tu coche, vas viendo grandes vallas publicitarias de 
empresas. Algunas, incluso, permanecen años y ofrecen una imagen anticuada.

Algo así era navegar por internet hace pocos años. Las páginas web de las empresas 
eran estáticas. Las empresas se presentaban al mercado ofreciendo información que daba 
respuesta a: ¿Quiénes somos? ¿Qué hacemos? ¿Dónde estamos? 

Hoy día, la forma de utilizar internet por parte de las empresas ha cambiado. Y ha cam-
biado como consecuencia de la necesidad de adaptarse a las demandas de información, inte-
racción y comunicación de los clientes. 

De ahí que, actualmente, en las estrategias de marketing digital se valore como mucho 
más eficaz la creación de un Blog independiente o integrado en tu página web corporativa. 
Además ya hay tecnología web que hace fácil la actualización del contenido aportando el 
dinamismo deseado como, por ejemplo, wordpress. 

• Conectar y conversar con tus clientes:

Es importante que conectes con tus clientes en las redes sociales y te comuniques con 
ellos, conversando y ofreciéndoles contenidos creados por ti, o compartiendo contenidos de 
otras personas o entidades que consideres que puede ser del interés o pueden aportar valor 
a la comunidad que estás creando a tu alrededor.

mamen sendra- tu autobiografía

Puedes optar por crear una página web que tenga un blog, o crear únicamente un blog 
donde publiques con regularidad contenidos interesantes para tus clientes potenciales.

Ofrecer contenido de calidad es una estrategia de atracción y fidelización que persigue la 
creación de una comunidad que, cuando te necesite, recurrirá a ti. O, cuando sepa de alguien 
que te necesita, te recomendará.
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Utiliza un estilo cercano y céntrate en los intereses y necesidades de tus clientes poten-
ciales. No te limites a lanzar mensajes publicitarios, ofertas, promociones, etc. o acabarás 
aburriéndoles y es más que probable que los pierdas. 

• Medir la efectividad de tu estrategia de marketing digital: 

Todo lo que hacemos en internet queda registrado, es nuestra huella digital.

Este hecho tiene especial relevancia para ti porque puedes hacer que todo lo que hacen 
los usuarios en tu sitio web quede registrado  para, a continuación, medirlo y analizarlo. 

Toda estrategia de marketing online, así como cualquier estrategia de marketing offline, 
debe apoyarse en el registro, medición y análisis de parámetros relacionados con la efectivi-
dad de las acciones que has realizado. 

Por ejemplo, la efectividad de tu presencia online, los datos de tráfico que registra tu 
página web, la repercusión o el alcance que tienen los mensajes que publicas en las redes 
sociales, las visitas a tu página que se traducen en una venta (conversiones), qué personas 
te han buscado en un buscador, qué personas vienen a tu página desde un anuncio, en qué 
intervalos horarios recibes mayores visitas, etc. 

• Reaccionar con rapidez a las nuevas demandas de tus clientes:

Mantente alerta y, si observas cambios en las preferencias de tus clientes, nuevas de-
mandas, etc. sé ágil y reacciona con la mayor rapidez y flexibilidad que puedas. Lee entre 
líneas sus comentarios, sus críticas y recomendaciones, los apartados de “valoración de los 
usuarios”, observa qué contenidos comparten, etc.  De forma no deliberada, tus potenciales 
clientes te están dando una información valiosísima acerca de sus preferencias, sus necesi-
dades y sus expectativas. 

Partiendo de las cuatro premisas anteriores, tu estrategia de marketing digital persegui-
rá alguno, o varios, de los siguientes objetivos fundamentales:

• Posicionamiento de marca (o branding): Posicionamiento de marca (o branding): P

Lograr este objetivo te proporcionará rentabilidad a medio y largo plazo, no inmediata. 
Tu plan de marketing digital se orientará, en este caso, a darte a conocer y crear entre tus 
clientes potenciales conocimiento, reconocimiento y notoriedad de marca. 

Antes de empezar todo esto no era muy asiduo de las redes sociales. Es más, simplemente 
tenía el facebook para enterarme de cuando jugaba al fútbol con unos amigos. En cambio 
ahora, son una parte importante de mi trabajo y planificación, soy consciente del poder 
que tienen y del reclamo publicitario que pueden ser hoy en día.

isaías garcía- mrmaboo

Las redes son fundamentales para un autónom@... Su correcta aplicación ofrece numero-
sas oportunidades de acceder a nuevos clientes y de fidelizar a los actuales.

josé joya - Roadmap

• Generar visitas y aumentar el tráfico hacia tu página web:

También es un objetivo a medio y largo plazo. Persigue “enganchar” a los usuarios a 
tu web, a tu blog o a tus perfiles en redes sociales, ofreciéndole contenidos interesantes, 
novedosos, útiles. No se persigue la venta de forma directa e inmediata sino la implicación, 
puesto que se parte de la base de que esta relación en cierto modo de complicidad propiciará 
su consumo futuro. 

• Generar ventas (o capturar leads): 

Este objetivo sí es inmediato y consiste en generar elevadas expectativas e interés en los 
usuarios, hasta el punto de transformar su visita en una solicitud de información, o en una 
venta efectiva. 

En el momento de pasar a la acción y diseñar una sólida estrategia de marketing digital 
de tu negocio, deberías contar con:

•  Una página web que pueda ser visualizada en cualquier dispositivo, ya sea un ordena-
dor personal, una tablet y/o un teléfono móvil.

Tu página web será el eje central de tu campaña de comunicación online y, como cada Tu página web será el eje central de tu campaña de comunicación online y, como cada T
vez en mayor medida, el acceso a internet se produce vía multipantalla, debes asegurarte de 
que tu web pueda ser visualizada en todas las pantallas desde las cuales puede acceder un 
cliente potencial a tu sitio web.

•  Una estrategia de posicionamiento optimizado de tu sitio web en los principales busca-
dores, como Google o Bing, de modo que resulte fácil encontrar tu página web. Esta estrate-
gia de optimización en buscadores se denomina Search Engine Optimization, SEO.

Te recomendamos que contrates a un profesional del diseño web para que te elabore una Te recomendamos que contrates a un profesional del diseño web para que te elabore una T
página web que puedas gestionar tu mismo. Eso te aportara independencia y flexibilidad 
cuando quieras actualizar y/o publicar contenidos. 

Eso sí, es fundamental que tu página web esté optimizada para aparecer en los primeros 
puestos de resultados de una búsqueda cuando alguien te busque en internet. O, aunque no 
te busque a ti directamente, pueda encontrarte porque tu página web está vinculada con 
una serie de palabras clave convenientemente identificadas y seleccionadas. 

• Una estrategia de publicidad, es decir de inserción de anuncios, en los principales bus-
cadores. Esta estrategia se denomina Search Engine Marketing (SEM).
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Es un marketing de enlaces patrocinados que se utiliza cuando pretendes aumentar 
visitas a tu sitio web, lograr clientes y rentabilidad. Consiste en pagar a Google para que 
muestre de forma destacada el enlace a tu página web cuando publica el resultado de una 
búsqueda a un usuari@.

• Una estrategia de gestión y dinamización de tus perfiles en redes sociales (LinkedIn, 
Facebook, Twitter, YouTube, Instagram, etc.). Esta estrategia se denomina Social Media Mar-Facebook, Twitter, YouTube, Instagram, etc.). Esta estrategia se denomina Social Media Mar-Facebook, Twitter, YouTube, Instagram, etc.). Esta estrategia se denomina Social Media Mar
keting o Plan de Social Media: 

Y no se trata de que des de alta tu perfil profesional o empresarial en todas las platafor-no se trata de que des de alta tu perfil profesional o empresarial en todas las platafor-no se trata de que des de alta tu perfil profesional o empresarial en todas las platafor
mas de las conocidas como redes sociales, sino únicamente en las que consideres que puedes 
encontrar clientes, o en las que consideres que puedes establecer contactos (networking). 

No olvides que tú decides qué objetivo persigues al mostrar tu actividad en las redes 
sociales y, por tanto, cuál de las redes existentes te aportará mayor rentabilidad. 

• Una estrategia de generación de contenidos de calidad e interés para tus clientes poten-
ciales (marketing de contenidos). 

Y, para ello, es fundamental que tu página web tenga un Blog como te decíamos anteY, para ello, es fundamental que tu página web tenga un Blog como te decíamos anteY -
riormente. Generar y publicar con cierta asiduidad contenidos de interés para tus clientes 
potenciales, es la única forma de provocar visitas a tu página web.

10.3. OTRAS HERRAMIENTAS DE MARKETING PARA AUTÓNOM@S

Cerraremos este capítulo citando brevemente tres estrategias y/o herramientas de mar-Cerraremos este capítulo citando brevemente tres estrategias y/o herramientas de mar-Cerraremos este capítulo citando brevemente tres estrategias y/o herramientas de mar
keting que pueden serte de gran utilidad:

El email marketing 

Es una de las herramientas de marketing digital más asequibles y de más alcance que 
puedes utilizar.

Si despiertas el interés de tus clientes potenciales hasta el punto de que te den su permi-
so expreso para recibir publicidad de tu negocio o actividad, has logrado abrir una preciosa 
puerta a su buzón de correo electrónico que es lo más parecido a que te abra las puertas de 
su casa. 

A partir de ahí, debes respetar la normativa en materia de protección de datos de carác-
ter personal – la LOPD – y, ante todo, cuidar la relación que has logrado iniciar con tu cliente 
potencial para mantener esa puerta abierta hacia futuras ventas.

Envíale contenidos interesantes y/o útiles, jamás satures su bandeja de entrada con tus 
correos y, por supuesto, nunca le envíes spam (correo basura). 

El email marketing puede limitarse al envío de información sobre ofertas y promocio-
nes. Sin embargo, si forma parte de una estrategia integrada de marketing de contenidos su 
eficacia aumenta considerablemente. 

El marketing de afiliación

Otra herramienta de marketing digital muy recurrente es el marketing de afiliación que 
consiste en pagar una comisión a aquellas páginas o plataformas web que han accedido a 
publicar anuncios de tu negocio siempre y cuando un usuario llegue a tu página web a tra-
vés de hacer link en alguno de esos anuncios. 

Puedes establecer un sistema de comisiones de diferente cuantía dependiendo de que 
el usuario únicamente visite tu página web; rellene un formulario de solicitud de informa-
ción; o, en el mejor de los casos, haga una compra a través de tu web.

Networking

No olvides que uno de los elementos claves de tu negocio eres tú mismo, así que el desa-
rrollo de la marca personal es ineludible.

Piensa que para posicionarte probablemente no vas a poder invertir en un spot de te-
levisión en horario de máxima audiencia, pero hay otros trucos a tu alcance. Intenta par-levisión en horario de máxima audiencia, pero hay otros trucos a tu alcance. Intenta par-levisión en horario de máxima audiencia, pero hay otros trucos a tu alcance. Intenta par
ticipar en actividades de networking donde puedes ampliar tu red de contactos y conocer 
mejor tu mercado.

Imagina que te dedicas al desarrollo de videojuegos. ¿A que no te perderías una maratón 
de juego en red a la que asistirían apasionados de los videojuegos? Entre ellos se encuentran 
tus potenciales clientes y tendrás una oportunidad de oro para acercarte a ellos y conocerles 

Si eres autónom@, tienes que vender tu marca personal, o crear una para lo laboral y así 
separar lo personal de lo profesional. Abrir un perfil en redes sociales te sirve para ver 
perfiles de gente, o ver quién te puede presentar o recomendar a un tercero.

Rafael Porras - Webfera
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Abríamos este manual hablando, en su primer capítulo, sobre el espécimen autó-
nom@ y cerramos el manual describiendo una nueva figura que, dentro del espécimen, 
está ganando terreno con fuerza día a día: el autónom@ 3.0

Ya dijo Charles darwin en su teoría sobre la evolución de las especies1 que, en la 
lucha por la supervivencia, todas las especies evolucionan adaptándose al medio e incor-
porando nuevas habilidades. Los autónom@s no iban a ser menos ;)

¿En qué consiste esta evolución? Básicamente consiste en incorporar, mediante el 
aprendizaje, nuevos conocimientos y habilidades para desenvolverse en un entorno tec-
nológico donde la principal herramienta de trabajo es el ordenador personal, o cualquier 
dispositivo tecnológico que permita la instalación de software y aplicaciones informáti-
cas y el acceso a internet. 

En mi día a día empleo todo tipo de programas y aplicaciones, desde las de gestión de redes 
sociales, las de envío de mailing como mailchimp, las de diseño y maquetación en las que el 
paquete adobe es imprescindible, las trabajo en equipo con proveedores y colaboradores 
como puede ser slack... 

mamen sendra - tu autobiografía
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En el año 2012, la Fundación para el Desarrollo Infotecnológico de Empresas y So-
ciedad (FUNDETEC) presentó su informe titulado “El Trabajador Autónomo y la Sociedad 
de la Información, 2011”. Se trata de la cuarta edición de una serie de informes anuales 
en los que se describe el proceso de incorporación de las Tecnologías de la Información y 
la Comunicación (TIC´s) a la actividad profesional por parte del colectivo de autónom@s 
españoles.

Este último informe dibuja una tendencia positiva pues, año tras año, ha aumentado 
el número de autónom@s que ha incorporado las TIC´s en su negocio y comienzan a apli-
carlas tanto en el desarrollo de su actividad empresarial o profesional como en la gestión 
de su negocio.

Los autónom@s son conscientes de que incorporar la tecnología a los procesos de su 
negocio les ofrece, entre otros, los siguientes beneficios:

• Ahorro de costes. 

• Generación de negocio (ventas, contactos, acuerdos de colaboración, etc.). 

• Mejora de su productividad. 

• Mejora de la calidad del servicio al cliente.

• Posibilidad de tener presencia en mercados nuevos, incluso remotos. 

• Posibilidad de incorporar a su oferta nuevos productos o servicios. 

• Etc. 

En definitiva, les permite mejorar su competitividad empresarial o profesional. Ac-
tualmente, la incorporación de las TIC´s en la actividad de los autónom@s es una obliga-
ción incuestionable si se pretende sobrevivir en el mercado. 

En la era digital, si no usas aplicaciones informáticas, te quedas atrás y desfasado. Ade-
más, te ahorran tiempo. Para casi todo, gestión de tareas, gestión de redes sociales, edición 
de vídeos, imágenes, etc.

noelia alvilés e isabel alba - albilés Comunicación

Todos los medios técnicos que tengamos a nuestro alcance nos van a beneficiar mucho. 
Dependiendo del sector en el que nos movamos, tener un buen programa de gestión nos 
ayudará a mejorar en todos los aspectos de nuestra empresa.

Rosario sánchez - Cooking málaga

El primer paso, por tanto, consiste en conocer qué “herramientas” concretas son las 
que necesitamos para desarrollar nuestra actividad. 

Independientemente de cuál sea tu actividad empresarial o profesional específica, las 
herramientas básicas imprescindibles son: 

• El ordenador personal: de sobremesa o portátil dependiendo de si tu actividad se de-
sarrolla dentro de un establecimiento o pasas mucho tiempo en la calle, en carretera, etc..

• El paquete de software ofimático que integra aplicaciones informáticas de oficina 
(procesador de textos, hoja de cálculo, herramienta para elaborar presentaciones multi-
media, bases de datos, gestor de proyectos, …). 

• Software para la gestión contable de tu negocio.

• Software de protección antivirus. 

• Software para realizar copias de seguridad de tus archivos (backup).

Conforme el negocio crece, contar con un software CRM – Customer Relationship 
Management – para poder llevar a cabo la gestión de tus clientes es muy útil. 

¿Qué opciones tienes a tu disposición para incorporar la tecnología a tu actividad? 

• Filosofía “Do it yourself” o “hazlo tú mismo” que te lleva a localizar en el mercado y 
adquirir todo lo que necesitas, instalarlo y mantenerlo por tu cuenta. Esta opción, si dis-
pones de conocimientos informáticos, te ahorrará costes aunque te exigirá dedicación. 
Además, te recomendamos que en la valoración de las herramientas y aplicaciones que 
vayas a adquirir no te dejes llevar únicamente por la valoración del precio para tomar la 
decisión de compra puesto que lo barato puede salirte caro.

• Ponerte en manos de especialistas, es decir externalizar completamente esta faceta 
de tu negocio contratando los servicios de una empresa consultora o de un autónom@. En 
cualquiera de los dos casos, lo que necesitas es que te instalen el hardware y el software 
que necesitas, te den soporte técnico y, además, te formen en algunas nociones básicas 
para desenvolverte en tu día a día. 

He tenido la suerte de recibir la ayuda y formación de un desarrollador tecnológico y 
aplico un gran número de herramientas que hacen que mi negocio sea más rentable y mi 
tiempo más eficiente.

isaías garcía - mrmaboo
1. Charles Darwin: “Sobre el origen de las especies por selección natural o la preservación de las razas favorecidas en 

la lucha por la existencia”. Año 1859. 
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• Una opción de externalización que está ganando adeptos y que, al parecer, tiene 
más futuro es el SaaS, siglas con las que se hace referencia a la expresión Software as a 
Service, es decir Software como Servicio. 

Esta opción te permite pagar únicamente por lo que realmente necesitas y usas. Con-
siste en que una empresa especializada, cuyos servicios contratas, te facilita el acceso a 
través de internet al programa – o a los programas – que necesitas para gestionar tu ne-
gocio. Por tanto, utilizas el software sin necesidad de tenerlo instalado en el disco duro de 
tu ordenador ya que únicamente requieres contar con un ordenador, conexión a internet 
y un software de navegación (Explorer, Firefox, etc.). 

Te animamos a que investigues sobre esta opción porque la oferta de este tipo de 
aplicaciones (o programas) por parte de empresas españolas está aumentando considera-
blemente y puedes encontrar SaaS específico para tu actividad. 

• Por último, también puedes recurrir al software libre de derechos que puedes utili-
zar sin necesidad de adquirirlo. En este caso, puedes optar por descargarte al disco duro 
de tu ordenador alguna de estas aplicaciones, o contratar a empresas especializadas en 
trabajar en entornos de software libre que te las instalarán y te prestarán una serie de 
servicios adicionales. OpenOffice – http://es.openoffice.org – es un ejemplo de este tipo 
de software libre. 

11.1. SOFTWARE GRATUITO DE UTILIDAD PARA AUTÓNOM@S

En el amplio mercado del software informático puedes encontrar programas gratui-
tos que pueden serte muy útiles y están diseñados para realizar tareas de gestión de tu 
negocio, como puede ser la gestión económico – financiera (facturación y contabilidad 
fundamentalmente), la gestión de tus clientes, la gestión de tu agenda, etc. 

En la dirección http://www.portalsaas.com/, por ejemplo, puedes encontrar un dihttp://www.portalsaas.com/, por ejemplo, puedes encontrar un dihttp://www.portalsaas.com/ -
rectorio de programas que responden a la filosofía Software como Servicio de la que 
hablábamos anteriormente. 

La propuesta que te haremos a continuación no tiene la pretensión de ser exhaustiva. 
Ten en cuenta que en este ámbito las actualizaciones de las versiones y las novedades es-
tán a la orden del día. Nos conformaremos con hacerte ver que existe un amplio abanico 
de posibilidades a las que puedes acceder. En ocasiones, podrás acceder sin limitaciones 
y sin coste alguno y, en otras ocasiones, pagando una cuota que te da derecho a utilizar 
determinadas funcionalidades. A partir de aquí, te retamos a que te lances a navegar y 
pesques todo aquello que realmente te pueda resultar eficaz y útil en tu actividad. 

Ahora mismo utilizo:
- Trello: para organizar trabajos, proyectos y colaboraciones.
 - Zoho CRM: para llevar la gestión de mis clientes.
 - Calendarios de Google para la Agenda.
 - Wunderlist para apuntar tareas.
 - EstimaSol para las facturas, presupuestos y contabilidad.

Rafael Porras - Webfera 

Por ejemplo, en el caso de la gestión económico – financiera de tu negocio nos han 
hablado de las siguientes aplicaciones que te presentamos brevemente a continuación. 
Algunas de ellas son de acceso totalmente gratuito, mientras que otras disponen de cier-
tas utilidades a las que puedes acceder si pagas una cuota de suscripción:

• hazte una factura-e: se presenta bajo el lema “la factura electrónica sencilla y gra-
tuita”. Ni siquiera es necesario registrarse en su web. Se trata de una aplicación para rea-
lizar facturas electrónicas que soporta la firma digital y está reconocida por la Agencia 
Tributaria. Tributaria. T

• facturacionautonomos.es: aunque sí requiere registro, también es de acceso gratui-
to. Es muy intuitivo y fácil de usar para realizar facturas. 



~ 170 ~ ~ 171 ~ 

• factura2.com: Se presenta como el software de contabilidad y facturación para 
pymes y autónom@s. Tras un periodo de prueba gratuito, puede utilizarse pagando di-
ferentes cantidades mensuales en función de las utilidades a las que se desee acceder. Se 
trata de una aplicación que permite la elaboración y gestión automática de facturas, con 
descuento de IVA para evitar despistes. Cuenta con versiones diseñadas para acceder 
mediante teléfono móvil y/o tableta. 

• Contamoney: Programa de contabilidad gratuito y seguro diseñado para pymes y 
autónom@s. Como se trabaja en la “nube”, te permite acceder a tus facturas desde cual-
quier lugar y dispositivo, como tu smartphone. Es una plataforma donde puedes elaborar 
y almacenar tus facturas de forma fácil. 

• quaderno (es la evolución de Endeve): Es una herramienta de software libre y onli-
ne accesible desde la “nube” para realizar facturas y gestionar ingresos y gastos. Se trata 
de una de las aplicaciones más veteranas existentes en el mercado y ofrece un nivel de 
seguridad garantizado. Puedes contratar distintos planes que permiten acceder a distin-
tas utilidades.
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Como puedes ver, hay numerosas opciones a tu alcance para abordar la gestión eco-
nómica y financiera de tu negocio. No todas las personas se sienten cómodas utilizando 
el mismo programa, te recomendamos que hagas pruebas con varios al principio y, final-
mente, utilices el que te resulte más fácil de manejar.

A continuación vamos a dedicar un espacio a las aplicaciones que cuentan con ver-
siones para acceder desde dispositivos de telefonía móvil – las famosas APP´s – y que, sin 
duda, también pueden resultarte útiles:

• Para proteger tu información:

La primera aplicación que te proponemos si vas a utilizar tu teléfono móvil como he-
rramienta de trabajo es Titanium Backup. Gracias a esta aplicación podrás hacer copias 
de seguridad (backups) periódicas de la información que almacenas en tu dispositivo 
móvil. 

Además de las copias de seguridad periódicas, te recomendamos sincronizar la in-
formación en distintos dispositivos para que no corras el riesgo de perder información 
importante en caso de pérdida o sustracción de tu teléfono móvil, tu portátil o tu tableta.

• Para llegar a tiempo a tus citas y reuniones:

Utiliza Google Maps Navigation para planificar tu viaje. Actualmente es uno de los 
navegadores GPS más completos y potentes del mercado.

• Para llevar la contabilidad de tu negocio: hemos encontrado varias aplicaciones que 
permiten realizar estas tareas. Por ejemplo:

• factura directa: Es una aplicación accesible en la “nube” que permite elaborar fac-
turas de forma rápida y sencilla y desde cualquier lugar. La versión gratuita permite 
elaborar 4 facturas al mes, el resto de las utilidades son accesibles previo pago. Ofrece 
soporte a la elaboración de facturas electrónicas y a la firma digital. Dispone de una 
aplicación para el iPhone. 

•	exaccta tax: es una app certificada y homologada por la Agencia Tributaria que 
contabiliza las facturas y los tickets de forma automática únicamente haciéndoles una 
fotografía con la cámara del móvil y, ¡ojo! las fotos sirven como justificante tributario. La 
información almacenada en la aplicación puede descargarse desde cualquier otro dispo-
sitivo. Por ejemplo, puede descargarla tu asesor para realizar tu declaración trimestral. 

•	freshbooks: permite crear y enviar presupuestos y facturas. De modo similar a la 
utilidad que permite saber si un correo electrónico ha sido visto o leído por su destinata-
rio, esta aplicación permite saber si el cliente ha visto la factura. 

Además, permite trabajar sin conexión a internet pero los datos de tu dispositivo 
únicamente se sincronizan con la nube al conectar tu dispositivo a internet.

Freshbooks también permite recopilar facturas y tickets de gastos a través de foto-
grafías y controlar tu contabilidad a través del seguimiento de tus ingresos y tus gastos. 

•	q-tax: aplicación para transformar los tickets – por ejemplo del taxi o de restauran-
te – en facturas para poder deducirte los gastos. Lo hace mediante una fotografía. Incor-
pora la posibilidad de localizar qué establecimientos están adheridos a Q – Tax gracias a 
la localización vía GPS. 

•	 iConta: si utilizas ContaPlus para gestionar tu contabilidad, puede serte útil esta 
aplicación que puede sincronizar la información con dicho programa. iConta facilita la 
gestión y control de tus cuentas a través de la clasificación de los ingresos y gastos de tu 
negocio. 

•	Para	enviar	y	recibir	correo	electrónico:	Gmail o Type 

Se trata de gestores de correo electrónico que, además de permitir el envío y la re-
cepción de correos electrónicos, permiten administrar distintas cuentas de correo desde 
un mismo dispositivo, como por ejemplo el teléfono móvil, de forma rápida y fácil. Así 
estarás siempre conectad@  con tus clientes y proveedores. 

•	Para	enviar	o	compartir	archivos	muy	pesados:

Esos archivos pesados que bloquean tu correo y el de tus destinatarios ya no tienes 
por qué enviarlos por correo electrónico utilizando la opción “adjuntar fichero”, puedes 
utilizar WeTransfer 

•	 Para	 almacenar	 información	 y	 acceder	 a	 ella	 en	 cualquier	 momento:	Dropbox, 
ICloud o Google Drive 

En los tres casos se trata de plataformas virtuales en la “nube” donde podemos alma-
cenar todo tipo de archivos y acceder a ellos en cualquier momento y desde cualquier 
otro dispositivo informático que tenga conexión a internet. Es como si los llevases siem-
pre contigo.
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Nuestro principal medio de contacto con clientes es LinkedIN. Hoy en día, el primer con-
tacto lo solemos hacer mediante esta red social en un 80%.

miguel Ángel serralvo - Con talento

• Para medir el trafico de tu sitio web: Google Analytics

Se trata de un servicio gratuito de Google que te brinda la posibilidad de extraer 
datos estadísticas sobre el tráfico de usuarios que registra tu web, como  el número de 
visitas, las características de los usuarios, cómo encuentran nuestra página web, cuánto 
tiempo están en ella, a qué secciones entran más…

Esta información es oro para ti puesto que te permite conocer mejor tus clientes, co-
nocer sus preferencias, conocer cómo se comporta cuando visita tu página, qué secciones 
le interesan, etc. Puedes tomar decisiones de marketing muy importantes basándote en 
las estadísticas de tu sitio web. 

• Para saber qué opinan tus clientes: la utilidad de creación de formularios de Google 
Drive

Google Drive cuenta con utilidades para el diseño y envío de formularios que te per-
mitirán, de una forma muy sencilla, elaborar una encuesta y compartirla a través de un 
enlace – o link – con tus clientes. 

Tus clientes recibirán por correo electrónico el enlace a la encuesta y la rellenarán. 
Toda esa información quedará registrada de forma instantánea. 

Puedes descargar la información en hojas de cálculo (Excel) para hacer tus propios 
análisis, o puedes consultar el informe resumen de tablas y gráficos que elabora Google 
Drive a partir de la información recogida.

 Gracias a estas aplicaciones puedes diseñar formularios de solicitud de información, 
formularios de inscripción, pequeñas encuestas de satisfacción de clientes o de valora-
ción de tus productos o servicios, etc. ¿A qué esperas? 

• Para llevar contigo una pequeña agenda virtual: 

Hay multitud de aplicaciones que te permiten anotar en cualquier momento una ta-
rea, una cita, redactar un breve documento, etc. Por ejemplo, las más populares son Mi-
crosoft Word y Excel, OfficeSuite Pro, Polaris Office y Kingsoft, Evernote. 

Para gestionar tu agenda, GTasks te permite sincronizar tareas que hayas guardado 
en tu cuenta de Google, así como compartirlas a través de Gmail o como nota en Google 
Reader, por mensaje de correo electrónico o en Google Drive.

Businnes Calendar, por ejemplo, es una aplicación que te muestra un calendario que Businnes Calendar, por ejemplo, es una aplicación que te muestra un calendario que Businnes Calendar
puedes sincronizar con tus calendarios de Google.

• Para elaborar una presentación multimedia y sorprender a tu cliente: Prezi, Power-
point o su equivalente en OpenOffice. 

Si optas por presentar tus servicios a un nuevo cliente a través del diseño de una pre-
sentación multimedia a la que puedas acceder desde cualquier dispositivo, pueden serte 
de utilidad las aplicaciones móviles de Prezi y/o Powerpoint. 

• Para planificar un viaje de negocios: TripIt Travel Organizer

Aplicación que te permite organizar tu viaje y compartirlo, por ejemplo con el cliente 
o proveedor al que vas a visitar, para que esté al tanto de tu hora de llegada. 

Si viajas frecuentemente en avión, Skyscanner es una app que pone a tu disposición 
un buscador de vuelos que ha sido calificado como uno de los más potentes del mercado.

Y podríamos seguir enumerando programas y aplicaciones porque, para cualquier 
actividad que se te pueda ocurrir, existe oferta en el mercado del diseño de aplicaciones 
informáticas y aplicaciones para telefonía móvil. 

Ya no es el futuro, es el presente… utiliza la tecnología a tu favor. Y esta recomenda-
ción es aplicable tanto a tu vida personal como a tu vida profesional.

Aprovecha la tecnología al máximo. Nunca el ser humano ha tenido ante sí la posibi-
lidad de acceder a tanta y tan valiosa información. 

Gracias a estas plataformas, se reduce la impresión innecesaria de papel, aliviamos el 
peso de nuestros correos electrónicos (ya no hay necesidad de adjuntar los archivos en 
los correos)

• Para gestionar tu presencia en redes sociales: Hootsuite

Es una aplicación que te permite gestionar distintos perfiles que hayas dado de alta 
en diferentes redes sociales, como Facebook, Twitter, LinkedIn. Gracias a Hootsuite pue-
des publicar de forma simultánea en las distintas redes sociales en las que tu negocio 
tenga presencia o programar la publicación.

Facebook, YouTube y Twitter son las redes sociales más populares actualmente en 
nuestro país, seguidas de Google +, LinkedIn e Instagram. Y, como ya te decíamos en el 
capítulo anterior, te recomendamos que selecciones en cuál de ellas puede resultarte más 
“rentable” estar presente e interactuar. 

Todo el equipo usa equipos portátiles. Lo fundamental es poder trabajar en la nube para 
poder acceder a la información desde cualquier lugar donde nos encontremos. Piensa que 
nosotros trabajamos en toda España y, la mayoría del tiempo estamos fuera de la oficina.

miguel Ángel serralvo - Con talento
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sabÍas QUiÉn…

A lo largo del Manual Práctico ¿Cómo ser autónom@ y no morir en el intento? has ido 
encontrando testimonios, experiencias, opiniones que reflejan el sentir de autónom@s 
de Málaga. Para demostrarte que son “sufridores” de carne y hueso, y afortunadamen-
te siguen siendo autónom@s o se han convertido en empresa pero siguen ostentando 
este papel como administradores de la sociedad hemos recopilado una breve reseña de 
cada un@ de ell@s. Confiamos en que sean un referente e inspiración para ser valiente 
y recordar que “ningún soñador es pequeño ni ningún sueño demasiado grande”, solo es 
necesario estar decidido a dar el paso y, por supuesto, recuerda que tanto la Confedera-
ción de Empresarios de Málaga, especialmente a través del Club de Emprendedores y la 
Cámara Oficial de Comercio, Industria y Navegación de la Provincia de Málaga están a 
tu disposición para asesorarte y que el salto sea cuanto menos… con paracaídas. 
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albilés Comunicación

Es una agencia de comunicación estratégica integral y relaciones públicas en la que 
ayudamos a promocionar una marca, producto y empresa para crear y mejorar su repu-
tación en los canales tradicionales y en Internet. Contenidos, formación, posicionamien-
to y reputación, junto a corporate y comunicación de marca son nuestros 4 campos de 
actuación. 

www.albilescomunicacion.com

Isabel Alba y Noelia Avilés

Isabel Alba y Noelia Avilés somos dos emprendedoras que iniciamos esta aventura 
llamada Albilés Comunicación hace 3 años con mucha ilusión y ganas. Inquietas, curio-
sas y constantes son los adjetivos que se nos puede adjudicar. Formadas en Periodismo 
y especializadas en Comunicación Corporativa, nos gusta aplicar una comunicación efi-

Cooking málaga

organizan eventos gastronómicos, talleres de cocina, showcooking. Todos sus clien-
tes son amantes de la gastronomía y de pasarlo bien alrededor de una buena mesa.

El Objetivo: Aprender, participar, colaborar, degustar y sobre todo DISFRUTAR 

http://cookingmalaga.com/

Rosario Sánchez  Pérez

A Rosario le gusta disfrutar en todo lo que hace, tanto en su vida personal como en la 
profesional. Una de sus pasiones es la cocina, y de la unión de estos dos pilares, la cocina 
y la diversión nace Cooking Málaga.

Con talentotalentot  es una consultora de RRHH de ámbito nacional, especializada en llevar 
a cabo proyectos de empleo, innovación y desarrollo del talento en las organizaciones, 
convirtiéndose en partner preferente para el área de RRHH.

Además, gracias a esta especialización, desarrolla programas de gestión del cambio y 
orientación laboral dirigido a particulares que se encuentren en transición profesional.

www.contalento.es

Miguel Ángel Serralvo

Empresario malagueño, socio consultor de recursos humanos de la empresa CON-
TALENTO. Profesional de los recursos humanos con más de 15 años de experiencia en el 
sector, especialmente en el ámbito de la consultoría, desarrollo y selección de personal. 

deCoaRte

Venta al por mayor/ menor, todo tipo de actividad relacionada con los cuadros, enVenta al por mayor/ menor, todo tipo de actividad relacionada con los cuadros, enV -
marcaciones y artículos de decoración.

www.factorycuadrosmalaga.com

Alejandro Palomeque

“Creo que ante todo me considero una persona con mucha confianza en mí mismo, 
capaz de asumir riesgos sin dramatizar los posibles resultados. Muy importante, mi per-
sonalidad en sí es bastante tranquila, algo también en parte, adquirido y aprendido con 
el tiempo, y sobre todo alguien capaz de asumir sin trauma los fracasos y saber celebrar 
con moderación los triunfos”.
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eventonova

Si un día vas a un restaurante y no te gusta su servicio, su comida, la decoración... 
simplemente no vuelves.

Si organizas un evento o un día tan especial como una boda, no puedes arriesgarte a 
que algo no salga como habías pensado.

En una época tan digital en la que vivimos donde para bien y para mal internet for-
ma parte de nuestras vidas, desde Eventonova intentamos transmitir al cliente confian-
za y seguridad en la gestión y realización de su boda o evento.

Trabajamos con proveedores contrastados tanto en la realización de su trabajo como Trabajamos con proveedores contrastados tanto en la realización de su trabajo como T
en la calidad y precios de sus servicios.

Esto solo se consigue con años de experiencia.

www.eventonova.es

Isabel Artacho

Persona muy agradable y entusiasta, responsable de su trabajo y que transmite pro-
fesionalidad y buen hacer.

Enseguida que los clientes tienen un contacto personal con Isabel, confían plenamen-
te en su gestión.

diesalud es una empresa especializada en alimentación, salud y bienestar. Te ense-
ñan a cambiar tus hábitos alimenticios para que ganes en calidad de vida. Reaprender a 
comer bien es la mejor fórmula para ganar definitivamente la batalla al sobrepeso y a las 
enfermedades relacionadas con la obesidad.

www.diesalud.es

Josefa Cobos

“Soy persona polifacética y emprendedora; mi vida ha sido y es una continua. Siem-
pre veo el vaso medio lleno y esa actitud positiva es la que me hace defender la idea de 
que nada es imposible si realmente ponemos todo nuestro esfuerzo en ello”.

mr.maboo es una empresa dedicada a organizar actividades deportivas, educativas, 
culturales, de ocio y tiempo libre de una forma diferente  para centros educativos, insti-
tuciones públicas, asociaciones y para particulares. 

www.mrmaboo.es

Isaías García

Licenciado en Ciencias de la Actividad Física y el Deporte ha sido durante mucho 
tiempo profesor de educación física en centros privados de la provincia pero su pasión 
por el deporte y su visión de esta disciplina como fórmula de desarrollo personal y 
aprendizaje para mayores y pequeños lo impulsó a iniciar su actividad con Mr.maboo. 

Se define como una persona con capacidad de emprendimiento, gran perseverancia, 
capacidad de trabajo, dedicación, enorme placer por la actividad física y el trabajo bien 
hecho

Ruizmilánes abogados

El despacho está dedicada única y exclusivamente en la prestación de servicios de 
asesoramiento legal en temas relacionados con las Tecnologias de la Información y la 
Comunicación, cubrir las especiales necesidades que tienen las empresas de base tecno-
lógica, así como las denominadas start-ups, o empresas de nueva creación en este ámbito, 
y fue el primero en dedicarse de forma exclusiva a este ámbito del Derecho en la provin-
cia de Málaga.

Actualmente, como resultado de nuestra expansión, estamos integrados en un gran 
despacho de ámbito nacional.

www.ruiz-milanes.es

José Antonio Ruiz Milanés

“Ejerzo profesionalmente como abogado. Después de haber estado incorporado du-
rante 4 años a un despacho profesional como responsable de mi área, decidí emprender 
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Roadmap

Roadmap es una empresa consultora que desarrolla proyectos y soluciones innova-
doras en el ámbito de la responsabilidad social empresarial, desde el diálogo avanzado 
con los grupos de interés, la calificación de riesgos de sostenibilidad (rating),  planes de 
igualdad, o la elaboración de códigos éticos y de conducta. Y ya lleva operando en el 
mercado……10 años. 

www.roadmap.es

José Joya Roldán

“Mucho se ha investigado sobre la felicidad, y sobre los factores que contribuyen a 
que esta se produzca. Y uno de esos factores es sentir que <eres el propietario de tu des-
tino>, esto es, que eres tu quien decide que, como, donde y cuando. Esta es posiblemente 
una original forma de definir qué es ser autónom@. 

Soy Jose Joya, autónomo, y he decidido ser <propietario de mi destino>. Y creedme, 
sin ser un camino fácil, se trata de poner tu talento a trabajar para ti, tus proyectos y tus 
sueños”. 

tuautobiografíatuautobiografíat

Tu Autobiografía es una editorial para particulares dedicada a escribir libros por 
encargo. Porque queremos ayudarte a dejar un legado escrito, mantenemos viva la me-
moria a través de la palabra escrita. Autobiografías, Libros de Aniversario, Memorias 
de Empresas, Cartas, Discursos...”¡Escribimos todo lo que quieras tal y como lo harías tú 
mismo!”

www.tuautobiografía.es

Marmen Sendra

Especialista en Marketing y Gestión Comercial de MicroPYMES con más de 8 años 
de experiencia en el sector. Apasionada por la historia y la escritura, decidí hacer de mi 
sueño mi profesión, creando en diciembre de 2012 la empresa Tu Autobiografía. Sin mie-
do a los retos y con una fuerte convicción de que la unión hace la fuerza, apuesto por la 
colaboración con otras empresas para reforzar nuestro tejido empresarial.

Webfera

Consultoría Tecnológica para empresas y emprendedores. Páginas Web: webs para 
empresas, webs corporativas, tiendas online, etc. Mantenimiento web: mantenimiento 
de páginas, SEO, SEM, SMO, Blogs. Administración de Sistemas: revisión, supervisión y 
mantenimiento de los sistemas de una empresa (servidores, software, redes, etc.) Desa-
rrollo de aplicaciones Web y de Escritorio.

www.webfera.es

Rafael Porras

“Siempre me ha gustado el trato con la gente y las nuevas tecnologías. Estudié In-
formática y recientemente he realizado un Máster para emprendedores tecnológicos. 
Después de compaginar mi trabajo por cuenta ajena con mis actividades profesionales 
durante años, decidí dar el salto para poder cubrir las necesidades que me demandaban 
los clientes y atenderlos como es debido”.

mi actividad profesional de forma independiente, fundando un despacho especializado 
únicamente en mi área profesional. Esta circunstancia me he permitido crecer profesio-
nalmente en todos los sentidos, aparte de poder entender que un despacho profesional, 
aún con todas las especialidades que tiene, no deja de ser una empresa, y como tal debe 
ser gestionada.

Durante estos 5 años en los que he venido dirigiendo mi despacho he tenido oportu-
nidad de ir creciendo en cuanto a personal y número de servicios ofrecidos a mis clien-
tes”. 






