


DE LA IDEA
AL
PLAN DE EMPRESA




¢Cuanto vale una idea?




Nada, lo que vale es nuestra
capacidad para ponerla en marcha




De la idea al negocio: el modelo de negocio




équeé es un modelo de negocio?

Un modelo de negocio
describe la logica de como una
organizacion crea, entrega, y
captura valor para una serie
de clientes, de forma que
obtiene un beneficio

Una buena idea no es un negocio sino
encuentras la manera de monetizarla

La forma de obtener
beneficios nuestra empresa




écuando se convierten las ideas en
modelos de negocio?

- Genera beneficios

- Soluciones a problemas reales
- Puestos de trabajo

- Genera riqueza

- Aporta valor cultural




Pero sobre todo....




Las preguntas claves

¢ QUE PROBLEMAS DE NUESTROS CLIENTES ESTAMOS RESOLVIENDO?
¢ QUE NECESIDADES ESTAMOS SATISFACIENDO?

¢COMO LLEGAMOS HASTA NUESTROS CLIENTES?

¢ COMO SATISFACEMOS SUS NECESIDADES?

¢COMO GANAMOS DINERO SATISFACIENDO ESAS NECESIDADES?




El modelo de negocio... la clave para el éxito o
fracaso de una empresa




Cuadernos Rubio
apuesta por el
'‘e-commerce’

Disponen de recursos educativos en papel y
digital, tanto versidn de pago, a un precio
asequible similar al de sus cuadernillos en
papel, como una gratuita, algo mas limitada
y que puede servir como prueba.

Aprovechar su imagen para lanzar nuevas
lineas de productos: libretas, ropa, tazas...
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Plan de empresa équeé es?

Documento que describe y analiza una idea de negocio; estudia
la viabilidad técnica, econdmica y financiera de la misma vy
desarrolla los procedimientos y estrategias necesarios para
convertir la idea en un proyecto empresarial.

Es la carta de presentacion en la que
la persona emprendedora recoge toda

la informacion de su proyecto empresarial. PL_AN DE EM PRESA
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¢, Por qué hacer un plan de empresa?




Utilidades

e Dar forma y ordenar la idea
de negocio.

e Conoce la viabilidad del
proyecto empresarial.

* Aprender y analizar la gestion
del negocio antes de iniciar la
actividad.

 Tarjeta de presentacion del
proyecto.

* Mecanismo de seguimiento y
control, una vez la empresa
inicie su actividad.
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Recomendaciones

* Documento completo: debe recoger toda la informacién necesaria vy
significativa.

* Bien estructurado, conciso y claro.

* Basado en fuentes de informacion veraz, actualizadas y relevantes.

* Realista y objetivo, teniendo en cuenta el entorno y el mercado.

* Contenido detallado y sin redundancias: calidad mas que cantidad.

* Lenguajey vocabulario comprensible.

* Buena presentacion: Tablas, graficos,
imagenes ...




Por tanto....

Reflexionar
Buscar informacion
Poner en orden las ideas

Estudiar los aspectos de tu proyecto

Tomar decisiones




El Plan de Empresa paso a paso

RN E

Proyecto y equipo promotor
Analisis del mercado

Plan de marketing

Medios técnicos y humanos
Analisis econdmico- financiero
Resumen Ejecutivo



. Proyecto y equipo promotor
1.1 Idea de negocio

Antecedentes y actividad a desarrollar.
éComo surge la idea y en qué consiste?

Ventajas competitivas. ¢ Por gué nuestro proyecto es innovador o
diferente? Sefalamos algunos proyectos parecidos y nuestra
diferenciacion.

caso practico Identificaremos

Diferenciacion el valor
NlechePaseual " Incorpord calcio diferencial
Niped I Menor tamaiio, tecnologia avanzada respecto a la
PilasDuracell  Mayor duracién competencia
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La Misidn: el rol que desempeia actualmente la organizacion para el logro
de su vision, es la razén de ser de la empresa.
SOMOS...

La Visiéon denominado como el SUENO de la empresa, es una declaracion
de aspiracion de la empresa a mediano o largo plazo.
SEREMOS....




Mision

Satisfacer las necesidades

de los consumidores, elaborando
productos innovadores de alta
calidad, que brinden un estilo

de vida saludable, proporcionando
la mejor nutricion y confianza.

—

( i Ser la empresa nimero uno,
‘ en calidad e innovacién
) de productos lacteos

| y bebidas nutricionales.

T—— —



Ejemplo de misidn y vision de una compahia de transporte aéreo:

Mision: “Nuestra mision es ser una empresa de transporte aéreo segura, que
proporcione servicios de calidad, con obtencién de rentabilidad en
coordinacion con colaboradores y responsable con el medio ambiente”.

Vision: “Queremos ser la opciéon preferida para volar en el pais y el mundo,

por conectividad y excelencia”.



1.2. Equipo promotor

» Datos personales y profesionales
»Formacioén y experiencia profesional
»Habilidades emprendedoras




1.3. Eleccion de la forma juridica

(Qué responsabilidad
estamos dispuesto a
asumir?

(De cuanto dinero

(Qué¢ actividad

vamos a realizar?

(Cuantas personas

participan en el proyecto?
disponemos?

;Que tributacion ¢ Queremos permitir la

1 9 .
nos nteresa: entrada a nuevos socios?




-

Persona fisica: Autéonomo, Sociedad Civil, Comunidad de Bienes.

Persona juridica: Sociedad Andnima (S.A.), Sociedad Limitada (S.L),

Sociedad Limitada Nueva Empresa (S.L.N. E.) , Sociedades Laborales

(S.A.L., S.L.L.), Sociedad Cooperativa.

\_




1.4. Localizacion

Analizaremos la ubicacion mas adecuada para la
empresa.

Factores a tener en cuenta:

-Accesibilidad

-Cercania a proveedores/ clientela

- Coste del local

-Localizacidon de la competencia

-Zona comercial

-Aparcamiento de vehiculos

- Existencia de infraestructura de apoyo empresarial
- Ventajas fiscales o ayudas publicas.

- RRHH adecuados



1.5.- Productos — Servicios

= |dentificacion de los productos/servicios
e Caracteristicas fundamentales

v Cualidades y especificaciones técnicas (materiales,
diseno, calidad...).

v" Presentacion externa (etiqueta, envase, embalaje,
colores...).

v' Tecnologia o programas informaticos necesarios para el
producto o servicio.

v' Otros aspectos como instalacion, garantia, servicio post-
venta.

* Necesidades que satisface
* Ventajas competitivas




Proceso de produccion/Prestacion del servicio

Si la actividad estd basada en elaboracion y produccion , describir el proceso
productivo desde la recepcion de materias primas, almacenaje, fases de

elaboracion .

Si la actividad consiste en prestacion de servicio, hay que detallar
procedimientos y necesidades(personal, técnicas...) e imputar los costes

directos.




. Analisis del mercado

DONDE Y A QUIENES

A qué mercado nos dirigimos y qué
necesidades vamos a satisfacer

Mostrar el atractivo del mercado y la
factibilidad de capturar parte de éste

SECTOR, ENTORNO Y COMPETENCIA
CLIENTELA
PROVEEDORES

Técnicas estudio de mercado y fuentes de informacion.

Exito: conocer bien el mercado, adaptarse a sus necesidades y
exigencias.



2.1. Sector, Entorno y Competencia

SECTOR

«  Ambito geografico y tamafio del mercado donde vamos a desarrollar la actividad.
*  Evolucion y tendencia.
* Identificar la actividad:

CNAE: http://www.cnae.com.es/lista-actividades.php

IAE: http://www.agenciatributaria.es/

ENTORNO

* Factores demograficos, sociales y culturales.
* Factores econdmicos.

*  Factores legales y administrativos.

* Factores tecnoldgicos.

COMPETENCIA
* Identificar a la competencia: actual y potencial / directa e indirecta.
* Analizary detallar caracteristicas.

Benchmarking
Tomar de referencia algunos aspectos de la competencia para mejorar nuestros procesos.
“Aprender basandonos en la experiencia de los demas”


http://www.cnae.com.es/lista-actividades.php
http://www.cnae.com.es/lista-actividades.php
http://www.cnae.com.es/lista-actividades.php
http://www.agenciatributaria.es/

2.2. Clientela

*Establecer el publico objetivo al que nos vamos a
dirigir ¢quiénes? écudntos? évolumen compra?
*Detallar su perfil y caracteristicas fundamentales.
*Pautas de comportamiento y nivel demanda.

Segmentacion de mercado: agrupar a la clientela
segun caracteristicas, necesidades 0
comportamientos similares.

Ejemplo: empresa abrigos impermeables de
diseno.

Segmentacion de mercado: seis variables (sexo,
edad, nivel econdmico, habitat urbano,
condiciones climatoldgicas, ambito geografico).

Son clave para nuestra empresa:
“conocerlos a fondo”




2.3 Empresas Proveedoras

* |dentificar proveedores necesarios.
* Detallar sus caracteristicas.
* Definir condiciones de entrega y plazos de pago.




2.4.Analisis DAFO

Analisis INTERNO Analisis EXTERNO

ANMENAZA
DEBILIDAD .
Aspecto negativo del

Aspecto negativo de una entorno exterior y su
situacion interna y aCtuaI proyeccién fu’[ura

FORTALEZA OPORTUNIDAD

Aspecto positivo de una Aspecto positivo del

situacion interna y actual entorno exterior y su
proyeccion futura




¢, Para qué sirve el Analisis DAFO?

* |dentificar nuestros objetivos estratégicos.

* Como base para un buen marketing y eficaz campafa
de publicidad.

* |dentificar las amenazas del entorno a fin de prevenirlas
y/o corregirlas.

* Ver la capacidad de respuesta de la empresa ante una
situacion determinada.

» Aprovechar las fortalezas.

* Descubrir nuevas oportunidades de negocio.

e Evitar inversiones innecesarias.




Algunas preguntas clave...

o  ¢Qué se puede mejorar? o  éAqué obstaculos se enfrenta la empresa?

o  ¢Que se deberia evitar? o  ¢éQué estan haciendo los competidores?

o) éQué percibe la gente del mercado como una o ¢Puede alguna de las amenazas impedir totalmente la
debilidad? actividad de la empresa?

o ¢Qué factores reducen las ventas o el éxito del

proyecto?
o ¢Qué ventajas tiene la empresa? o) ¢Qué tendencias favorables presenta el mercado?
o ¢Qué hace la empresa mejor que cualquier otra? o) ¢Qué necesidades de la clientela no estan cubiertas por la
o éQué percibe la gente del mercado como una competencia?

fortaleza? o  ¢éQué cambios de tecnologia se estan presentando en el
o  ¢éQué elementos facilitan obtener una venta? mercado que nos puedan favorecer?

o  ¢éQué conocimientos especificos posee el equipo? o  ¢éQué cambios en la normatividad legal y/o politica se estan
o ¢éQué aspectos tecnoldgicos nos hacen mas produciendo?

innovadores? o  ¢éQué cambios en los patrones sociales y de estilos de vida?




Tras el DAFO, reflexionar...

e




Hotel rural La casona

o Antigliedad de las instalaciones. o Gran aumento de la competencia.
o Tamafo reducido de las habitaciones. o Dificultad para los suministros.
o  Escasa promocién y publicidad. o Bajada de precio en otros hoteles.

o  Pocaincorporacidn de nuevas tecnologias.

o Plantilla reducida.

o Carencia de conocimientos de inglés.

o Equipo de profesionales con experiencia. o  Nuevas subvenciones de apoyo al turismo rural.
o Localizacion accesible. o Creciente apuesta de los consumidores por la
o Gran riqueza del paisaje natural en el naturaleza y lo rural.

entorno. o Planificacion de eventos deportivos en el medio

o Buena relacién calidad/precio. natural.




. Plan de Marketing

Define la estrategia de
comercializacion de mis
productos /servicios

Producto

Variedad
Caflidad

Disero
Caracteristicos
Marca
Envasado
Tamano

SErvicing
Garantias
Devoluciones

Precio

Lista de precios
Descuentos

neentivos

Pericdo de Pago
Condiciones de crédito

*?,Mqrmtin% Mixw

Distribucion
Canales

Cobertura

Surtido

Ubicagion

nventario
Transporte

Comunicacion
Promocion de vertas
Punficidad

Fuerza de ventas
Relaciones pinlicas
Marketing directo

VBRI £ CITRENIC e AL O T G5 £
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Promocion/
comunicacion

sparaque sirve?

evender un producto o servicio,

ecaptar nuevos clientes o fidelizar los que tenemos,
edifundir una actividad o evento que vayamos a realizar,
eposicionarnos como profesional o experto/a,

econocer las opiniones de nuestros clientes,

egenerar prestigio para nuestra marca,

e informar....

;//“J/
1




3 grandes areas

 Comunicacion corporativa
e Comunicacion interna
e Comunicacion externa




- Comunicacion corporativa: mensaje a transmitir, identidad de la empresa.
Filosofia + identidad visual

PhUBTERSs
| S




- Comunicacion interna: dirigida a trabajadores, clave para
potenciar su sentimiento de pertenencia a la organizacion.

Acciones: tablén de anuncios, la intranet, un manual de
bienvenida, buzdon de sugerencias, reuniones, convenciones
anuales o boletines internos...



- Comunicacién externa: se basa en
acciones de comunicacion dirigidas a
proyectar una imagen de nuestra empresa,
mejorar las relaciones con el publico externo
(como clientes, proveedores o inversores)

Acciones: RRSS, promocion lanzamiento,
descuentos, tarjeta de fidelizacion, publicidad
en medios, eventos, networking, web, ...



Precio

éCual va a ser el precio de nuestros productos o
servicios?

éComo fijamos el precio? Algunas formulas habituales:

e Coste de elaboracion.
e Demanda.

* Competencia.

* Posicionamiento.




Distribucion

Como hacer llegar el producto o prestar el
servicio al cliente en el momento requerido.

Canales de distribucion:

Canal largo, en el que intervendrian
mayoristas que almacenaran el material y
lo suministraran a los minoristas que los
pondran a disposicion del cliente final.

Canal corto, cuando hay un intermediario
entre el fabricante y el usuario final.

Venta directa al cliente
consumidor/a.

Franquicias.
Venta a través de la red.

Otras formas de distribucién, venta por
correo, clubes de consumo, venta
ambulante (en ferias, mercados,
exposiciones...), venta via catalogo de
productos.
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4. Medios técnicos y humanos

QUE RECURSOS NECESITAMOS

MEDIOS TECNICOS

RECURSOS HUMANOS




4.1. Medios Técnicos

* Infraestructuras e instalaciones: la ubicacion es una decisidon estratégica y
debe ser compatible con la actividad a desarrollar.

* Maquinaria y equipamiento.
 Medios de transporte.
* Equipos informaticos...




4.2.Recursos Humanos

Analisis de los puestos de trabajo:

¢ Cuantas personas trabajaran en la empresa?

¢Qué funciones, tareas y responsabilidades tendran asignadas?
¢Qué formacion y experiencia son necesarias?

¢ Necesitamos contratar personal?

¢ Cuales seran los costes salariales de las personas de la empresa?

Descripcion.

Funciones o responsabilidades.
Formacion requerida.

Tipo de contrato.

Salario.




Organigrama: esquema visual de la organizacion de la empresa por areas o
departamentos.

Director/a General

Organizaciéon de
Recursos Humanos

Marketing y ventas Producciény operaciones Contabilidad y Finanzas
Agentes comerciales Compray Instalacionesy Distribuciény
y vendedores almacenes mantenimiento transporte

No es necesario que cada una de las areas sea gestionada por personas
diferentes

Importante: determinar la funcion de cada promotor o promotora
dentro de la empresa.




. Analisis economico-financiero

Parte cuantitativa del plan de empresa.

Traducir en numeros las acciones descritas en los
apartados anteriores del plan.

eplan de inversidon-financiacion.
ecuenta de resultados o de pérdidas y ganancias.
* plan de tesoreria.

*balance de situacion.




5.1. Plan de inversion - financiacion

Plan de inversion
éCuanto dinero necesitamos para los bienes y derechos imprescindibles para

poner en marcha el proyecto?

Plan de financiacion
iDe donde obtenemos el dinero?

Inversion = Financiacion




Terrenos y edificios
Maquinaria y herramientas
Mobiliario y equipamiento
Vehiculos de transporte
Equipos informaticos
Proyectos técnicos

Gastos I+D

Nombre comercial, marca, patente
Aplicaciones informaticas
Derechos de traspaso
Existencias iniciales

Tesoreria inicial

TOTAL

Incluir todos
los importes
sin IVA




INVERSIONES

* Terrenos y edificios: solares, fincas, edificios, locales u otras construcciones para
ubicar la empresa.

e Maquinaria y herramientas: dispositivos técnicos para elaboracion de
productos/servicios.

 Mobiliario y equipamiento: muebles y equipos de oficina para las instalaciones.

* Vehiculos de transporte: camiones de reparto, vehiculos necesarios para la
actividad de la empresa.

* Equipos informaticos: ordenadores, pantallas, impresoras, etc.
* Gastos I+D

* Nombre comercial (identificador de una empresa, ej. Mercadona), marca
(identificador de productos o servicios, ej. Deliplus), patente (invencién: nuevo o
mejora de lo existente). www.oepm.es

* Aplicaciones informaticas: programas informaticos que den soporte a la actividad.

* Derechos de traspaso: cesion derecho de uso de un local donde hay un negocio
establecido.

* Existencias iniciales: materias primas, envases, embalajes inicio actividad.
* Tesoreriainicial: dinero necesario para el funcionamiento inicial.

Cudnto nos cuestan si los adquirimos o valoracion si los aportamos de nuestra
propiedad


http://www.oepm.es/
http://www.oepm.es/
http://www.oepm.es/
http://www.oepm.es/
http://www.oepm.es/

Plan de financiacion

FINANCIACION IMPORTE (€)

Recursos propios
Recursos ajenos a largo plazo

Recursos ajenos a corto plazo

TOTAL

*Recursos propios: aportaciones promotores del proyecto: capital social,
préstamos de familiares, subvenciones.

*Recursos ajenos a largo plazo: periodo de devolucion superior a un ano:
préstamos, otras deudas bancarias.

*Recursos ajenos a corto plazo: devolucion en periodo inferior a un ano:
créditos, aplazamiento de pago a proveedores, anticipo de clientes, ...



5.2. Cuenta de resultados o de pérdidas vy
ganancias

Cuenta de resultados = Ingresos — Gastos

Ingresos > Gastos = Beneficios

Ingresos < Gastos = Pérdidas

Prevision para tres afos, ya que puede haber
proyectos no rentables en su primer afio, pero
rentables en los sucesivos.




INGRESOS

MES

10

11

Numero de

producto/servicio
PRODUCTO/SERVICIO 1 vendido

Precio de venta
unitario (sin IVA)

TOTAL (n?x
precio)

Numero de

producto/servicio
PRODUCTO/SERVICIO 2 vendido

Precio de venta
unitario (sin IVA)

TOTAL (n2 x
precio)

INGRESOS VENTAS

INGRESOS FINANCIEROS

SUBVENCIONES DE EXPLOTACION

INGRESOS EXTRAORDINARIOS

TOTAL INGRESOS

Todos los importes sin IVA




INGRESOS VENTAS

Numero de unidades de productos/servicios que pensamos
vender/prestar y el precio por unidad que aplicaremos a los
mismos (sin IVA). Afladiremos tantas tablas como productos o
servicios diferentes tengamos y haremos la suma del total de

ingresos de todos los productos o servicios vendidos.

INGRESOS FINANCIEROS

Provienen de productos financieros de la empresa. Ejemplo:
intereses de cuentas corrientes, dividendos por participacién en

otras empresas...

SUBVENCIONES DE
EXPLOTACION

Concedidas por las Administraciones Publicas destinadas a
sufragar gastos propios del funcionamiento de la empresa. Por

ejemplo, cuotas a la Seguridad social, alquiler de locales,...

INGRESOS EXTRAORDINARIOS

Aquellos que no proceden de la actividad principal de Ia
empresa. Ejemplo: alquiler de un local que no se esté utilizando
para la actividad diaria de la empresa, seria un ingreso

extraordinario.

TOTAL INGRESOS

Sumaremos las cantidades anteriores.




GASTOS

MES

ANO 1

ANO 2

ANO 3

GASTOS GENERALES

Alquileres (local, equipos)

Suministros (luz, agua,
electricidad, teléfono, Internet)

Seguros

Tasas licencias e impuestos

Transportes: combustibles y
mantenimiento

Material de oficina

Publicidad y promocién

Gastos constitucion, registros

Servicios profesionales exteriores
(asesoria, gestoria, etc.)

COMPRAS

Materias primas, materiales,
productos

Envases, embalajes

GASTOS DE PERSONAL

GASTOS FINANCIEROS

Préstamos a largo plazo

Leasing

Pdlizas de créditos

GASTOS DE AMORTIZACION

TOTAL GASTOS

Todos los importes sin IVA




GASTOS GENERALES Aquellos necesarios para el funcionamiento de la empresa.
Gastos fijos: alquiler, agua, luz, seguros, ...
Gastos variables:  vinculados al volumen de produccion (ej.

transporte).

COMPRAS (SOLO PARA PROYECTOS | Materias primas, materiales, productos, envases, embalajes, etc.,

QUE SE DEDIQUEN A LA ELABORAClON necesarios para la fabricacion.
DE PRODUCTOS)

GASTOS DE PERSONAL Sueldo de las personas emprendedoras y de contratacién de personas

empleadas para nuestra empresa.
CE=SB+CP

SB =SN + IRPF + CO

GASTOS FINANCIEROS Gastos bancarios derivados por formalizar un préstamo e intereses a

pagar por las cantidades concedidas.

GASTOS DE AMORTIZACION Pérdida de valor de los bienes por el uso o el paso del tiempo.

Tablas de amortizacidon: Ministerio de Hacienda

TOTAL GASTOS Sumaremos las cantidades anteriores.




CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

INGRESOS VENTAS (A)

COMPRAS (B)

MARGEN BRUTO
(A-B)

GASTOS DE PERSONAL (C)

GASTOS GENERALES (D)

GASTOS DE AMORTIZACION (E)

RESULTADO DE EXPLOTACION
MARGEN BRUTO — (C+D+E)

GASTOS FINANCIEROS (F)

RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS
RESULTADO DE EXPLOTACION — (F)

Impuesto sobre beneficios (G)

RESULTADO DEL EJERCICIO
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS — (G)




5.3. Plan de tesoreria

Dinero efectivo con el que cuenta la empresa para hacer frente a la
actividad diaria del negocio: “liquidez”

DIFERENCIA: ingreso - gasto /cobro - pago

Ingreso - gasto: se producen en el momento de la venta
(facturacion) y compra (inversion y factores productivos).

Cobro - pago: entrada y salida de dinero efectivo en la
empresa.

Situacion ideal: “cobrar pronto y pagar tarde”: aporta
liquidez y es una forma de financiacidn.




Ventas
servicios

/

productos prestaciones

Préstamos a corto plazo
Préstamos a largo plazo
Subvenciones cobradas
Aportaciones de los socios
Compras y gastos generales
Sueldos y salarios

Devolucion préstamos e intereses
Inversiones
IVA Hacienda




5.4. Balance de situacion

Refleja la situacion financiera de la empresa en un
determinado momento.

ACTIVO = PASIVO

ACTIVO

Bienes y derechos
gue tiene la empresa

PASIVO

Obligaciones de la
empresa




6. Resumen Ejecutivo

eNombre del proyecto: denominacién, fecha inicio,
ubicacién, forma juridica.

*Breve resumen del proyecto: descripcion de la idea,
caracteristicas, necesidades que cubre y valores
diferenciales.

ePersonal
eMercado, competencia.

* Inversion necesaria y su financiacion

eConclusiones generales.
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