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Introduccion y Resumen Ejecutivo

En la introduccién, deberds simplemente explicar en qué consiste el documento

que se estd leyendo.

Para el resumen ejecutivo, responde estas preguntas

PREGUNTAS | .

mds info:

QUE DEBE
RESPONDER |
TU RESUMEN | .

ANALISIS ESTRATEGICO
PESTEL, Porter, DAFO

Se trata de una primera parte analitica.
Nota sobre andlisis interno: también

debes andlizar  los  recursos y

capacidades de la empresa para
generar ventajas competitivas.

5Qué problema has identificado? Describelo.

5En qué consiste fu idea?

5Qué ventajas competitivas fiene tu soluciéne Convence al
lector de que puedes ganar a tus competidores.

53Cudles son tus elementos clave de produccion, marketing
y financiacién® Explica en qué se traduce esa idea a
hechos reales.

5Qué caracterfsticas te definen como empresario?
Convence al lector de que tu idea tiene futuro.

De Oportunidad a Idea

Detalla la oportunidad que mencionaste en el paso 1. Debes explicar claramente
donde hay un problema, y si es posible, debes cuantificarlo (ej.: tamafio de
mercado), y explicar cudl es la linea temporal del negocio en cuestidn (sexiste ya la
oportunidad? scudnto se espera que sea su duracién?).

La idea de negocio es una de las claves de
tu Plan. Después de leer el problema, tu
inversor decidird en este punto si le interesa
o no tu posible solucién: zcémo piensas
aprovechar dicha oportunidad?

Tip! Es recomendable que cuando
menciones datos, sean de origenes
preferiblemente oficiales o contrastados.

GUIA SOBRE UN

ANALISIS EXTERNO [l ANALISIS INTERNO

Entorno general: Entorno especffico:

Factores PESTEL Fuerzas Porter Anélisis DAFO

Plan de Marketing

Definir cémo vamos a comercializar
nuestros productos:

1. Estudio de mercado: estudia a tu LAS 5 Ps

competencia y los segmentos de SEGMENTACION DEL
cliente. Escoge un segmento. PUBLICO

2. Escoge una métrica para medir fu

resultado (pe| cuota de mercodo) ten en cuenta que la definicidn de cada

3. Estrategia de marketing online
[SEQ'y SERA)
4. Control de evaluacién

MARKETING OPERATIVO

elemento dependerd del tipo de empresa.

Fileletley ESTRATEGIA DE
MARKETING

Mds info:  [E

POSICIONAMIENTO

=
MARKETING ESTRATEGICO

PLAN DE NEGOCIC

i Cémo transformas tu idea en un negocio?

o Define tu bien. Si es un bien fisico, las especificaciones, planos o bocetos. Si se

Planificar la
produccién o frata de un servicio, la frecuencia de presfacién o las tareas asociadas.
prestacién del servicio.
l * Define el margen de actuacién de tu empresa, el dmbito operativo. sCémo
serdn las relaciones con fus proveedores, o tu poliica de aprovisionamiento?

slocalizacion geogréfica?

* 3Como gesfionards la calidad? Explica los esténdares con los que frabajards o
sistemas de confrol.

*  5Qué equipamiento necesitase 3Cémo gestionards los materiales? 3lnventarios

Aprovisionamiento y i
gestién de existencias. y logistica?

COMO FUNCIONARA TU NEGOCIO Y COMO PRODUCIRAS (PRESTARAS ) TU PRODUCTO (SERVICIO).
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o Econdmico

Documentos financieros

g Estructura Legal

T . En general, debes contar con: un Plan de Inversiones, Plan de Financiacién, Prondstico de

[ ] i Al i A o« e .
Organizacion [RRENENES Forma juridica elegida, sefialando las razones. Ventas, Estructura de Costes, Previsiones de Tesoreria, Punto Muerto y Fondo de Maniobra.
Normativa * Trémites y requisitos administrativos (presentacién CUENTA DE EXPLOTACION
en el registro mercantil, licencias...) y ofros tramites BALANCE
* Organigrama: esquema visual de o empresa, como el nombre comercial, patentes... + Ingresos brutos
dividido en departamentos, funciones, puestos de salarios
trabajo y empleados concretos. * Relaciones contractuales laborales y mercantiles gl L B0 LG S ES B Excel con las cuentas
Seguridad Social . . : . financieras
PR ] Activos Pasivos y Patrimonio Neto
- astos de Persona ;
* Refribuciones: niveles salariales, incentivos...Pero * Fiscalidad aplicable y fipo de gravamen. Reflejar T
también politicas de formacién, planes de carrera... las decisiones sobre las declaraciones de - | Otros Gastos Operativos mpuestos
|iquidocién de ‘\/A formas /'un'dicos o IR . Inmovilizados (No corrientes -
* RRHH: descripcién cualifafiva y cuantitativa de las el >1afiolocal edifico, Patrimonio Neto:
l ' ) )DI maquinaria...), Movilizados « Capital de la sociedad
personas en ia empresa, numero, fOfeOS, pernies... L] COn”OTOS de Seguro = Beneficio Antes de Intereses e |mpUe$tOS (Corrientes - <1 afio tesoreria, « Reservas (legales, estatutarias)
clientes por cobrar...) « Resultado del ejercicio anterior
* Normativas:  relaciones  laborales,  horarios, e Ofras regulaciones:  profeccién  de  datos, i Ingresos financieros Plon General de
vacaciones, zonas COMUNes... prevencion de riesgos, desarrollo de servicios e
‘ - - Gastos Financieros ) ’
e eCVOmCOS... Pasivos No Corrientes (>
1afio, deudas a instituciones
= Beneficio antes de Impuestos financieras, créditos a largo
plazo...)
o Pasivos Corrientes (<1 afio,
- | Impuesto sobre el Beneficio deudas a proveedores,
deudas a Hacienda...)

= BENEFICIO NETO

o * n

3 OBRE UN
UL S b AN DE NEGOCIO e

Plan de Implementacion . .
Plan de Contingencias

Es fundamental contar con un plan para prevenir problemas e imprevistos que surjan tanto

mientras creas tu empresa, como mientras estd en plena actividad. A ojos del inversor, queremos

que vea un fundador previsor.

La parte mds importante es el Plan de Estrategias de Salida, en el que simulards como seria un

posible proceso de abandono del proyecto: vender parte de los activos, liquidar el proyecto...

PLAN DE RESPALDO PLAN DE EMERGENCIA PLAN DE RECUPERACION

Guia detallada  del . . . 5 L . .
Plan de Contingencias Analizar medidas preventivas Qué necesitaras para afrontar la Medidas necesarias tras

antes de que llegue la amenaza. amenaza cuando se produzca. controlar la amenaza.

Plan de Negocio  roeccstur  un amzmmas

Es prioritario que organices el
lanzamiento de tu empresa.

Traza un mapa a la inversq,
empieza imaginando cudl es tu
meta en el medio plazo; y recorrer
los pasos necesarios  para
conseguirlo. Una vez lo tengas
hecho, lo mejor seria que prepares
un cronograma con cada meta.

La mejor forma es preparar un Cronograma.

Guia preparada por Fernando Alfayate Fernandez, estudiante del
Grado en Empresa y Tecnologia en la Universidad Carlos III.
Agradecer a Marta Garcia por su mentoria durante el proyecto, a
Alicia Rodriguez por permitirme utilizar el libro del que es co-autora:
"Manual de Creacién de Empresas: de la oportunidad a la puesta en marcha”
y a Victor Félix Gros por su ayuda en el proyecto.



