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=] Pleirl cle Errlorasel

¢, PARA QUE SE UTILIZA...?

INTERNAMENTE
« ANALISIS DE COHERENCIA
« NO OLVIDAR DATOS IMPORTANTES
« VALIDAR LAS HIPOTESIS CONSIDERADAS
« EVOLUCION Y CONTROL

EXTERNAMENTE

« PRESENTAR EL PROYECTO: “TARJETA DE VISITA”
« SOLICITUD Y/O BUSQUEDA DE RECURSOS
« BUSQUEDA DE COLABORADORES
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=] Pleirl cle Errlorasel

COMO Y PARA QUE HACERLO

FORMA SISTEMATICA'Y ORDENADA DE PENSAR
DESCUBRIR ASPECTOS POSITIVOS DEL PROYECTO
AHORRA TIEMPO Y DINERO

METODOLOGIA DE PLANIFICACION EMPRESARIAL PARA
ESTRUCTURAR LA EMPRESA

INFORMACION RELEVANTE, DE CALIDAD Y ACTUALIZADA

BREVE
REDACTADO DE FORMA CLARA'Y CONCISA
DEBE DAR UNA VISION INTEGRAL DEL PROYECTO

VER/ESTUDIAR POSIBLES ALTERNATIVAS ANTE LOS
PROBLEMAS



CEEI
QVALENCIA

=] Plarsr e Ernoresar
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1.- PRESENTACION DEL PROYECTO
2.- PLAN DE MARKETING

3.- PLAN DE PRODUCCION Y CALIDAD
4.- PLAN DE ORGANIZACION Y GESTION
5.- FORMA JURIDICA-FISCAL

6.- PLAN ECONOMICO / FINANCIERO

7.- CONCLUSIONES

8.- ANEXOS
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Meirieiirie): Clizls

Es solo para grandes empresas
Debe ser algo demasiado complicado
Es Publicidad

No sirve para mi negocio
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Una habitacion con vistas

Es necesario mirar hacia aftuera.

No estamos solos en el Universo (y menos en
el mercado), tanto para bien como para mejor.

Copiemos lo mejor y evitemos lo peor.

Hay empresas que triunfan antes de que
nosotros existamos...

...Y también las hay que “pinchan”




éEVEEINCIA . .
Mirzir fieiciel fuara (1)

Demanda

Aumenta / Disminuye / Constante?

¢.,Cual es la situacion en los distintos nichos o
segmentos de mercado?

¢, Varia a lo largo del afio 0 no?

. Los procesos de decision son largos o
cortos?

. Quién toma las decisiones de compra?




S Mirar rlaiclal fuerar (2):
Clignies

. Quiénes son mis clientes?

. Donde estan?

., Como son mis clientes? Lista de atributos.
., Qué grupos de clientes potenciales puedo

distinguir? Segmentos.

., Que esperan los potenciales clientes?
A por quién voy primero? Target / Publico
objetivo.
., Que nichos de mercado pueden estar
desatendidos?




Mirzir hizicizl fuera (3); 7
Commpeisngia o

'
., Quiénes son mis competidores? Directos/
Indirectos

,Donde estan?
., Como son? Lista de atributos.

. Que grupos de competidores puedo distinguir?
Tipologia.

A quién me quiero parecer? Del todo, a nadie.
. De quién quiero diferenciarme? De todos.

R )
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Corniirasiece Higdies)s:
/ Necasiio cjefas?

La botella medio llena o medio vacia. Veo una
imagen distorsionada del entorno: prejuicios,
experiencias previas, deseos, ilusion, pesimismo,
elc.

Hoy me siento FLEX...Pero ayer me levanté con
el pie 1zquierdo. La imagen que veo es variable.

Mi vecino, que trabaja en el sector, dice que....Las
fuentes de las que he obtenido la informacion
pueden ser sesgadas.




Corniirasiece Higdies)s:
Vislizl el ocuisizal

éEVEEINCIA (h
“

Sustituye la complacencia por la autocritica.

Contrasta las suposiciones con informacion
externa (fuentes primarias y secundarias)

[a “observacion” también es un método de
Investigacion de Mercados.

Los estudios que aportan resultados
cualitativamente significativos también son

relevantes.
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Analisis | ntero:
SI Freud levantara la cabeza...

No soy Superman ni1 Superwoman...ni tengo
que serlo.

Siéntate en tu lugar favorito...y piensa en ti
como empresari@ (jNo solo como
economista 0 como asesor contable...!)

Psicoanalizate, pswoanahza a tu equipo y
psicoanaliza a tu negocio.
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RECUISES FEanes

A quién tengo a mi lado para ayudarme?
El equipo.

¢, Quién en mi entorno sabe de esto?

. En qué profesionales puedo apoyarme?




“en\Viirae naclal deniro (2):

Recursos Financieros
. De qué dinero dispongo?

., Quién de m1 entorno puede dejarme dinero
(“participar en el negocio™)?

. A qué bancos puedo recurrir para obtener
financiacion?

.De qué financiacion bancaria podria
disponer?

...Y todo esto antes de necesitarlo.
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Mireir riziclel
‘o
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=vellzcion: DAEC

Hasta ahora he hecho listas...

... Ahora he de decidir qué puede ser negativo
(DA) y qué es positivo (FO).

Analisis Interno: Debilidades / Fortalezas
Analisis Externo: Amenazas / Oportunidades

Objetivos: Convertir lo negativo en positivo,
evitar lo negativo, aprovechar lo positivo.
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Meirkeilng MLec 4 Ps (-2

Producto / Servicio
Precio
Distribucion
Promocion

(+People + Performance)
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Merieiiric) Mb¢ Procicic

Un camarero no dice “puedo ofrecerte comida”, sino que da
una lista de platos.

“Asesoramiento Fiscal” no es un servicio bien definido...

...Elaboracion de las Declaraciones Trimestrales del IRPF
para Empresarios Individuales, ya esta mejor, porque el
cliente puede asociarlo con una necesidad o deseo concreto.

...Y si ademas recojo la documentacion en casa del cliente y
se la entrego en mano, es un servicio diferente.

Analiza qué servicios son estratégicos y/o rentables. Y los
que no.,... externalizalos.

Amplia tu cartera de servicios.
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Meleing Wi Pracio

Ofreceré mis servicios o productos al precio de la
competencia...;Pero sabes cuanto te cuesta?

Los Costes Indirectos tambi€n son costes.
Las politicas de descuentos también forman parte del precio.

Tarifas diferenciadas segun clientes, tarifas por puntos,
presupuestos a medida (!!!), ...

Ofrece descuentos (temporales, por contratacion conjunta de
Serviclios,...)

Reduce la percepcion de coste de tus servicios (pasar de
cobros trimestrales a mensuales, etc.)
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Merkeiing MLe Disirloucior

En casa del cliente

En mi casa

Ambos

Transporte con medios propios o ajenos.
Transporte por carretera, avion, internet, etc.
Redes de distribucion propias o ajenas.

Grandes o pequefios distribuidores.
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Merketinig MLe Prorriocior

Medios de comunicacion a utilizar (también el
repartidor de octavillas).

El Boca-Oido también se estimula.

Medidas promocionales (Ej. Descuento del 15%
durante los primeros seis meses).

Equipos comerciales a utilizar.

Estructuracion y planificacion de las actividades de
los comerciales (visita concertada con mailing
previo, visita a puerta fria, etc.)
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Meirailric) MLe AlgjLrzas icdazs

Crea marca: Imagen, logotipo, ... .

Promocionate como experto: colaboraciones con medios
de comunicacion, etc.

Crea informacion: Informes, estudios, notas de prensa,
desayunos de trabajo, presentaciones ante asociaciones,....

Haz relaciones publicas: Desarrolla tu red de contactos.
Patrocina cursos, conferencias, actos publicos,...

Da clases y escribe libros: Sobre materias que puedan
diferenciarte, y difindelos fisicamente o a través de foros
de Internet, etc.

Colabora con otros despachos.
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EL PLAN DE VIABILIDAD
TECNICA

N
) /.

N TERY

En este plan se describe el proceso de produccion o de prestacion
de servicio y se analiza la competencia técnica de los emprendedores
para llevarlo a la practica
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Galidad

[FANmejoralcontinuanenielldesempenoNgiolalideNaiorganizacion

UENENaNSERUNRGLENVONPEMENERLENGENENMISING.
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EL PLAN DE RECURSOS HUMANOS Y DE
OPERACIONES

El plan de recursos humanos describe el organigrama y la
definicion de puestos de trabajo, asi como las neces  idades de
contratacion

ﬁ

X’.\"i-

El plan de operaciones especifica el calendario de puesta en

marcha de la empresa, los pasos sucesivos que seva n airdando
para ponerla en funcionamiento y el tiempo y losre  cursos que se
va a invertir en cada paso y el o los responsables de su ejecucion
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EORMAS JURIDICAS
TEAMITACION

— Las distintas formas juridicas

— Eleccion de la forma juridica en relacion con
aspectos sociales, economicos y de marketing

— Tramites y procesos de algunas formas juridicas
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Las distirtas forras juricicas
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Ardlisis - Econormice,
Financiero

No es el unico que nos ayuda a comprobar
la viabilidad.

Es la conversion a euros de todo lo anterior.

Hay que buscar un equilibrio en el analisis
de todo el Plan.
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Ardlisis - Econormice,
Financiero

Tres documentos basicos:

— Balance de Situacion

— Cuenta de Resultados / Cuenta de Explotacion
— Cuadro de Tesoreria

Algunas magnitudes basicas:
— Umbral de Rentabilidad y Margen Bruto
— Costes Directos e Indirectos

— Costes Fijos y Variables
— VAN y TIR
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Precurias furcarneriizles

., Qué necesito para empezar o continuar con
mi negocio?

¢, Cuanto vale?
. De donde lo saco?

. Hacia donde quiero (razonablemente) que
vaya mi negocio?

. Qué creo que necesitare en un futuro para
que mi negocio vaya por donde quiero?
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Previsiones

A tres o0 a cinco anos.
Ver con perspectiva, anticiparnos.
(Previsiones...

...0 tal vez objetivos alcanzables?

Probabilidad de acierto inversamente proporcional a la
lejania de la prevision.

N1 pesimista ni1 optimista, sino todo lo contrario.
Argumentables.
.,Son creibles las previsiones?




CEEI
QVALENCIA

2 Corno ggigriclo |z
Irrforrnecan?

Estudios de mercado “ad hoc”

Estudios de mercado hechos por otros.

Estudios de mercado hechos junto con
otros.

Estudios de mercado hechos por uno
mismo.
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Iriforrneiciorn cisooriole

Fuentes de informacion:

— INE, IVE, Fundaciones de entidades
financieras, Ministerios, Consellerias,
Camaras de Comercio, Institutos
Tecnologicos, Universidades, Prensa
especializada, Prensa no especializada, ...
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=laooracion e lainiorraciorn
cisoorniole

VEIP

Combinacion de informacion procedente de
diferentes fuentes:

» Padron municipal del Ayuntamiento + Estadistica de
consumo de frutas y verduras en la CV realizado por
el Ministerio + Habitos de consumo de servicios de
restauracion elaborado por la Asociacion de
Empresarios de Hosteleria + Observaciones propias en
el entorno del futuro local + Cuestionario pasado por
uno mismo a 90 personas de diferentes edades =
Orientacion sobre ventas potenciales de una
zumeria
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Cornsiricclor cle Fliodtasis:

Crea una Cadena de Hipotesis contrastables
(Comerse la tortilla a pequerios trozos).

Cuanto mejores sean las Hipotesis de partida
(nimero de empresas en mi entorno, empresas
con mas de 50 trabajadores, empresas que
subcontratan el disefio publicitario,...), menor
error tendra la Hipotesis final (ventas previstas).

Utiliza Hojas de calculo para analizar diferentes
hipotesis.

Utiliza el pensamiento 1ogico (y también el
creativo).
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Analisis de ratios

Los ratios ofrecen informacion sintética y
relativa de las previsiones realizadas.

Permiten evaluar tendencias.

Permiten comparar con otras empresas.
No son la panacea.

Hay que darles su justa importancia.
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(e tararros e garia econdrrico-
firiziriclara cla L olar

Hemos elegido una hipodtesis de un intervalo
probable.

Utilicemos herramientas informaticas para “jugar”

Posiblemente tendremos que revisar hipotesis
establecidas en apartados anteriores (MK, RRHH,
etc.).

. De donde sacamos y sacaremos el dinero
necesario?......
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(ozire finelizer,. .

Adopta hipotesis lo mas realistas posibles.
Actia rapidamente...pero primero, piensa.
Establece un plan de contingencias detallado.

Que no te tiemble el pulso al tomar determinadas
decisiones...asumiendo de entrada que muchas de ellas
pueden ser dolorosas.

Crea un calendario de hitos que te permitan comprobar de
forma rapida cual es el escenario que esta dandose en la
realidad y, por tanto, puedas reaccionar inmediatamente.

En este momento (Abril de 2009) la Tesoreria y el corto
plazo ganan especial relevancia...sin perder de vista el
medio y largo plazo.
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