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o Tdea
o Edquipo
o Producto/Servicio

o Forma Juridica
o Localizacién
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MENSAJES FUERZA
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¢, Por qué aqui?
¢,Donde esta la empresa?
¢,Donde se fabrica o se presta el servicio?
¢, Qué queréis conseguir?
¢, Qué te gusta?
Piensa y mira diferente. Valor
Testeo de la necesidad y de su existencia
¢, Qué problemas os encontrais en el dia a dia?
¢, Qué cosas no funcionan?
¢ Sois el equipo que necesita tu idea? ¢ Por qué?
¢, Trabajas soélo o en grupo?
¢, Son perfiles diferentes?
Actitudes que buscas...
Test sobre habilidades y capacidades emprendedoras

YVVVVYVVY
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¢ Qué aporta cada uno? ;Son suficientes?

¢ Cual ha sido la razén o motivo?

¢, Qué necesidad cubre?

¢ Es algo nuevo o mejoras lo existente?

¢ Qué hace nuestra empresa?

¢, Qué ofrecéis?

¢, Cuantos socios sois? ¢Qué capital vais a

aportar? ; Responsabilidad?

Charla de un emprendedor de la zona

Autoempleo

Através de un AEDL

Tareas a realizar en tu empresa

¢ Quiénes formais parte de la empresa?

¢ Qué les une? Motivacion, pasion
‘navoljiniciativa
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DUDAS

» Buscan la idea que revolucione el mundo. Todas les parecen
“tonterias”

» ¢Tenemos las capacidades necesarias para desarrollar el

proyecto?

¢ Me conviene el centro de la ciudad o poligono?

Forma juridica

.Se puede desligar el equipo promotor de los alumnos

participantes?

Y V VY
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FEEDBACK EQUIPO CE. RESPUESTA A DUDAS

Realizar dinamicas de generacion de ideas y sesion de creatividad
con los materiales que ya tenéis de la primera parada.

En cuanto a las capacidades podéis trabajar la tela de arafha
capacidades/habilidades que tenéis en los “mapas” que o0s
entregamos en la tercera sesion. Ya sabéis, aquellas habilidades que
tenga menos puntuacion sera sobre las que mas tengan que trabajar.

Respecto a la forma juridica os remitimos al enlace que ya os
comentamos que aparece en la guia del plan de empresa:
http://www.ipyme.org/es-
ES/DecisionEmprender/FormasJuridicas/Paginas/FormasJuridicas.as

PX

Dentro del equipo promotor puede haber perfiles que complementen 9
el del alumnado participante (socios y socias). ‘navoliniciativa %:‘ i
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E I Stakelolders
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ANALISIS DE
MERCADO

Clientes
Proveedores

DAFO
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MENSAJES FUERZA

» ¢ Como funcionan las empresas que ya existen y que se
dedican a los mismo que la tuya?

» Analizar la competencia

> Analisis Porter

» Analizar las barreras de entrada

Proveedores 4 Quiénes son? ;Qué nos pueden ofrecer?

» Proveedores. Fuente de medios para la empresa

» Proveedores. Personas que te puedan abastecer en los
momentos claves

» Proveedores. ;Qué necesitamos? ;Ddénde los encontramos?
¢, Son unicos?

» Personas importantes en tu mercado

Clientes:

> ¢ Quiénes son? ; Por qué ellos? s Por qué van a comprar?

» Objeto de trabajo de la empresa

» Mapa de empatia y encuestas

» l|dentificar su target (cliente objetivo)

DAFO

» Interno y Externo Positivo y Negativo

» A través de una matriz DAFO detectar
Fortalezas y debilidades

» Ubicar nuestra empresa en mercado,
oportunidad, debilidades, amenazas vy
fortalezas

» Importante: Analizado el DAFO
confeccionar el CAME para dar
soluciones

» Busqueda de oportunidades

STAKEHOLDERS

» Agentes implicados necesarios. Agentes
claves
> ¢Qué personas o0 empresas necesitas

para funcionar? §©>
o Y
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¢, Como lo redacto en el plan de Empresa? Estructurar informacién
¢ Dbénde busco la informacién concreta? IAE

¢ldentificar las debilidades?

Seleccién y busqueda de proveedores

Seleccion de informacion

Cuantificacion mercado estadistico

Clasificacion CNAE

¢ ldentificar los proveedores cuando se trata de un servicio?
Estrategia CAME

¢ Hay competencia? Camara de comercio

Oportunidades contra Fortalezas y Amenazas contra Debilidades.

VVVVVVVVVYVYV
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FEEDBACK EQUIPO CE. RESPUESTA A DUDAS

Puedes encontrar la forma de estructurar y redactar la informacién en
el documento “Guia Canvas Plan de Empresa” que tenéis
descargable en el Rincén didactico de Expertemprende en nuestra
web http://culturaemprendedora.extremaduraempresarial.es/

También en esta Guia contais con el enlace al listado de epigrafes
tanto del IAE como del CNAE

En lo relativo al DAFO y CAME, los “mapas” proporcionados durante
la sesién formativa pueden ayudaros a resolver estas dudas. Ademas
en el punto 2.4 de la guia contais con esta informacion.

El estudio de la competencia se puede realizar con todos los medios
gue se os ocurran y algunos mas, empezando por buscadores como
Google y siguiendo por cualquier otro organismo del que se pueda @
obtener informacion, (ayuntamientos, cdmaras de comercio, etc.) ‘noavojiniciativa N;,‘ :
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Explicar las distintas areas que tiene una empresa
(organigrama)

Profesiograma

Medios de ultima generacion

Tipos de contrato del personal

Recurrir a Agentes de Empleo y Desarrollo. Analisis
Puesto de trabajo. Reclutamiento/Seleccion

Gestion motivadora

Calculo de Costes Salariales

Organigrama: preciso, necesarios.

Seleccidn y retencién del talento

|dentificar el desarrollo de su actividad para llevarlo a
cabo.

Revisar “recursos clave” CANVAS

YV VY

\ A%

¢ En qué cantidad?

Dimensionar adecuadamente

Material: Se ve, se toca

Intangible: No se ve, no se toca, tiene
valor econémico

Medios econémicos ¢ Dinero?

¢, Qué necesitamos para producir o prestar
servicio?

‘novojiniciativa
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> ¢ Qué es gasto y qué es inversion?

» ¢ Formacion personas?

» Sistemas: Renting. Alquiler

» ¢ Y por qué hace falta un autbnomo?

» Eficiencia Recursos

» ¢ Comprar o alquilar? (Medios materiales)

» Les cuesta diferenciar qué tareas tienen asignadas cada uno.

» Medios fisicos: comprar o alquilar. Medios humanos. Formarlos: Si,

No
¢ Autonomos o Personal contratado?
Trébol de HANDY

YV V
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FEEDBACK EQUIPO CE. RESPUESTA A DUDAS

A todas estas dudas podemos darle respuesta a través del Punto 4 de nuestra
Guia del Plan de Empresa.

Primero nos centraremos en qué necesitamos para poder desarrollar nuestro
proyecto. Una vez que lo tengamos identificado, (tanto personal como medios
técnicos), veremos cuanto nos cuesta adquirirlo todo. En esta parte es
importante que no se nos quede nada atras, es decir, si contamos con 10
personas, hay que calcular el coste salarial de 10 y no de 2 o de 3. Esto
aporta coherencia al proyecto y nos permite acercarnos a unos posibles
resultados mas reales.

En el caso, de que esos costes sean muy altos y hagan que nuestro proyecto
no sea rentable, podemos ver si en vez de comprar, por ejemplo, una nave
industrial, podemos alquilarla o si en vez de contratar a una ingeniera técnica
dentro de nuestro equipo podemos contratar a una empresa proveedora que
nos de ese servicio. Pero estos calculos/decisiones siempre las haremos en

el ultimo punto del Plan de Empresa, NO AHORA. L @
‘navoliniciativa NI‘:
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Servicio postventa y atencion al cliente

Reparto de tareas

Costes de produccion y margen de beneficio
Explicar diferentes técnicas de fijacion de precios
Se pone un ejemplo

Explicar con una empresa real muy conocida
Diferencia con competencia

Tener siempre presente los puntos “menos fuertes” de
nuestro producto

Mostrar valor anadido

Definir la estrategia: Calidad?? Diferenciacion
Diseno del producto

Producto, prototipo

Marketing viral

YV YV V

Merchandising SEO SEM

Explicar teoria de tipos de promocion,
distribucién...

Promocion Redes Sociales

Venta online

Formas de llegar a tu cliente. ;Como te

conocen? ;Como llegan a ti? s Por qué van a
ti?

‘novojiniciativa
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» ¢,Como es la distribucion cuando ofrecemos un servicio?
» Eleccion canal de distribucion: directo/indirecto
> |dentificar los diferentes canales de comunicacion en funcion del

tipo de cliente

|dentifica el canal de distribuciéon cuando se trata de un servicio
Tipos de distribucion

Vender low-cost o tener un producto mas caro y exclusivo
Marco estratégico para determinar marco operativo

Control y evaluacién para mejora de procesos

Adecuacion al cliente

Desarrollo de aplicaciones informaticas

Definir precio y costes

|dentificar y calcular los costes de un servicio

Basarse en un precio cuando es un negocio de Hosteleria (0 mucha

VVVVYVYYVVYYY
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variedad de articulos) @
Es mas complicado definir un servicio que un producto ‘navojiniciativa N.‘ :
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FEEDBACK EQUIPO CE. RESPUESTA A DUDAS

Indicaciones relativas a los canales de distribucion lo podemos
encontrar en el punto 3.1.D de la guia Canvas Plan de Empresa.

No obstante y en cuanto a los canales de distribucion de un servicio,
que ha sido el tema mas recurrente, existen tres ejemplos que
estamos viendo de forma continua a nuestro alrededor:

* Venta directa o prestacion del servicio “in situ” (servicio de guia
turistico, servicio, de lavanderia)

* Internet se esta convirtiendo en un canal de distribucion de
servicios muy comun (servicio de almacenamiento de datos,
mantenimiento de paginas web, etc).

» Por teléfono se pueden prestar servicios de forma muy habitual
también (asesoria legal, fiscal, etc)

‘novojiniciativa
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PLAN ECONOMICO

Y FINANCIERO

o Twuversitv

o Financiacién

o Cuenta de
Resultados
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Analisis de viabilidad del proyecto

Exponerlo primero con un ejemplo facil y conocido
como un bar

Diferenciar bien: gastos e ingresos antes o después de
comenzar el negocio.

Mentor empresarial

Recurrir a “Puntos de activacion empresarial”

Hablar con los bancos

Cuantificar todo lo analizado en medios técnicos vy
humanos

Fuentes de financiacion

Cuantificar necesidades para invertir

Inversiones COSTES

Cantidad por precio son INGRESOS

» Comparar ofertas y Seleccion proveedores

» ACTIVO: Bienes y Derechos PASIVO:
Obligaciones PN=A-P

» ¢ Cuanto cuesta producir 1 unidad?

» Uso de simuladores: Tesoreria y Amortizacion
préstamos

» Plan de tesoreria

‘novojiniciativa
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Ejemplo de Estimaciones cémo estimar?

Hojas de Calculo complejas para alumnado joven Grado medio
Yo no puedo montar nada porque no tengo dinero

Hacer Balance y Cuenta de Resultados

Ratios financieros y econdmicos

Subvenciones: Antes o después

¢ A quién recurrir para pedir ayudas econdmicas?

Les cuesta identificar si es gasto o ingreso

VVVVVVYVYY
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FEEDBACK EQUIPO CE. RESPUESTA A DUDAS

Este apartado del Plan de empresa es en el que, durante esta sesion, la
mayor parte del profesorado detecta mas dificultades por parte de su
alumnado.

Entendiendo de antemano la dificultad a la que os enfrentais en el dia a dia,
no debemos dejarnos abatir e intentad aprovechar este programa para
trabajar las habilidades e ir cubriendo esas carencias que en algunos casos
nos trasladabais.

El Plan econémico financiero se puede hacer muy muy complejo si entramos
en un profundo grado de detalle y de datos, o se puede simplificar bastante si
agrupamos informacion. Cuestiones como el “balance” o los “ratios
financieros y econdmicos” pueden no resultar necesarios para comprobar la
viabilidad econdmica de un proyecto a estos niveles. Si se incluyen,
evidentemente, aportan informacion, pero ¢son imprescindibles? En estos
proyectos no.

nunca al inicio porque no tienen caracter previo y deben ser un ingreso que ‘novojiniciativa
complemente, pero en ningun caso del que dependa la viabilidad de la
empresa.

En el caso de las subvenciones se deben contabilizar siempre después, @
w:?b>



