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O

Introduccion,
El plan de empresa no es un tramite
burocratico

INTRODUCCION

El presente informe pretende ser una herramienta para que las personas emprendedoras
lleven a cabo el plan de empresa definitivo; es decir, el mejor documento posible para
valorar la idea empresarial.

El plan de empresa no es obligatorio, pero, de la misma manera que cuando nos tiramos

a la piscina antes comprobamos si hay agua, es necesario crear un plan de empresa para
comprobar que existe el mercado, como es y si nuestro producto o servicio se ajusta a él. En
pocas palabras, valorar si el negocio tiene una viabilidad técnica, econémicay financiera.

En Barcelona Activa hemos disefiado una herramienta para ayudarte a crear paso a

paso tu plan de empresa. Para acceder al Plan de empresa online hay que asistir a una
sesion informativa en Barcelona Activa donde te facilitaremos tus claves y también te
informaremos de todos los productos y servicios que te ofrecemos para ayudarte a sacar
adelante tu proyecto empresarial.

Consulta aqui toda la informacion sobre el Plan de empresa online de
Barcelona Activa: https:/pol.barcelonactiva.cat/

De forma complementaria, en este informe te brindaremos informacién detallada sobre la
importancia del plan de empresa, las partes que lo componen, sus objetivos, los errores mas
comunes que debemos evitar y algunos aspectos adicionales.

EL PLAN DE EMPRESA NO ES UN TRAMITE BUROCRATICO

Como ya se ha comentado en la introduccion, el primer motivo por el que la persona
emprendedora debe iniciar el proceso de elaboracién del plan de empresa es para valorar la
viabilidad de la idea de negocio. Esto supone redactar un documento donde se plasmara la
bldsqueda de informacién en distintos &mbitos y la descripcion de una serie de procesos. Por
ejemplo, la estructura del servicio o del proceso de produccioén, la elaboracién de un estudio
de mercado y sus conclusiones, las estrategias de ventas que establecer, la definicién de la
organizacion interna, el calculo de la inversion inicial, etc. Toda esta informacién permitira a
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la persona emprendedora hacer un analisis de su idea de negocio y validar la idoneidad de
la actividad, de la estrategia comercial, la localizacion y la influencia geografica del negocio,
asi como el momento de lanzamiento del proyecto.

Elaborar un plan de empresa no es obligatorio, pero si es muy recomendable. Por este
motivo, un buen plan de empresa nace de la reflexién, el estudio y el desarrollo de una idea
de negocio. No hay que tener prisa para hacer el plan de empresa, ya que es la primera,

y quizas mas importante, inversién que la persona emprendedora hace en su empresa.
Hay que dar formay estructura a la idea que se tiene en la cabeza, sobre todo si se quiere
presentar a terceros para solicitar financiacion.

Un plan de empresa es una herramienta imprescindible para obtener financiacién, ya que
cualquier entidad financiera, inversora, business angels o entidad de capital riesgo, valorara
la viabilidad del plan de empresa (técnica, comercial, econémica y financiera) y, junto con
otros factores, decidira si invertir o no en el proyecto. En el supuesto de que se quisiera
solicitar una subvencién, se debe tener en cuenta que uno de los requisitos que se solicitan
siempre es tener un plan de empresa. Por tanto, hay que crear un buen documento para
tener més opciones de obtencion.
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02

cCoOmo hacer un plan de empresa?

DOCUMENTO COHERENTE, CUANTIFICADO

Y SIN ARGUMENTACIONES DEBILES

En el momento que exista una lectura externa, el plan de empresa debe invitar a la

persona lectora a continuar leyendo hasta al final. Esto significa que es importante que se
facilite la lectura y se haga atractiva para el lector. En todo momento, el documento debe
ser coherente, la informacion no se puede contradecir y hay que apoyar los argumentos
presentados con evidencia o con base en fuentes confiables de facil lectura. En lo referente
a estilo, es importante que el documento no sea dificil de leer, ni visualmente saturado. Para
ello, es necesario dejar espacios en blanco entre parrafos, no tener miedo a utilizar el punto
y aparte, y utilizar material de soporte grafico para acompanar cualquier explicacion (tablas,
fotografias, graficos...), etc.

Normalmente el equipo promotor tiene cinco minutos o menos para atraer la atencion de
un business angel. Si le cuesta mucho entender el plan de empresa, no invertirad nada en él.
No hay que afadir por ahadir, toda la informacion que aparece en un plan de empresa debe
ser (til, ya sea para entender el contexto de la empresa, ya para reforzar una predicciéon o
valoracion efectuada.

SECCIONES QUE DEBE CONTENER EL PLAN DE EMPRESA

RESUMEN EJECUTIVO

Es deseable que en una pagina, o dos como méaximo, se exponga de forma sintética y atractiva
la informacién mas relevante del negocio. Aqui van los aspectos imprescindibles:aquello que
no queremos que bajo ninguna circunstancia pierda nuestro lector. Piensa en que esta seccion
debe poder leerse y entenderse en menos de un minuto. De esta seccion puede depender que el
lector continle leyendo el resto del documento o no.

Se recomienda empezar por un brevisimo preambulo de qué necesidad o problema resuelve
tu producto o servicio, o explicar por qué en el mercado falta un producto o servicio como el
tuyo, qué es y por qué es distinto o innovador. Finalmente, se debe resumir, en pocas lineas,
qué encontraré el lector en el resto del documento.

ORIGEN DEL NEGOCIO

A modo de antecedentes, de forma descriptiva, o incluso narrando brevemente una historia,
esta es tu oportunidad de detallar de forma méas profunda coémo llegaste a tu idea de
negocio.
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Puede que pienses que hay problema o necesidad que viven las personas consumidoras
o que actualmente el mercado no ofrece un producto o servicio que le gustaria obtener

a algin grupo poblacional definido de consumidores finales, empresas o gobiernos. Es
importante ser breve con esta seccién para no saturar desde la primera seccién a quien
nos lee, pero dejar muy claro como llegaste a la conclusion de que hay un “hueco” en uno
o varios mercados bien definidos que tu producto o servicio puede contribuir a llenar.
Procura no excederte mas de dos paginas en esta seccion.

PRESENTACION DE LA IDEA

Ahora, es momento de describir como es que tu idea responde a esta situacién que has
descrito en la seccidn anterior. Aqui responde claramente por qué tu producto o servicio
resuelve el problema o la necesidad que has diagnosticado o por qué seria mejor tenerlo
comparado con lo que el mercado ofrece actualmente. Es muy probable que tengas ya
competencia directa o indirecta: explica por qué tu producto o servicio es diferente o
innovador.

En esta seccion es valido apelar a conceptos abstractos como las preferencias de cierto
grupo poblacional, su status socioeconémico, su cultura, las tendencias actuales o
cualquier otro argumento que justifique o contribuya a explicar qué lugar ocuparia lo que
td deseas generar en este mercado. Aunque sea posible recurrir a aspectos emocionales
en esta seccion, es importante presentar la evidencia que haga falta para sustentar los
argumentos expuestos.

DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

En esta seccion debe exponerse detalladamente qué es exactamente el producto

o servicio, como funciona, qué recursos y cuanto tiempo necesita para producirse,

qué costos implica, si requiere mecanismos de distribucion o conservacion, etc. Es
importante ser claro y esquematico: esto te obligara a pensar en todo lo que quiza habias
pasado por alto durante el proceso creativo y te daréa a ti y a los posibles inversores

una visién amplia sobre la viabilidad técnica del producto o servicio. Cuantos mas

datos, prototipos o evidencia puedas mostrar aqui, mayor confianza generaras. Omite
informacién solo si existen motivos estratégicos bien definidos para hacerlo, como en el
caso de una patente.

PRESENTACION DEL EQUIPO PROMOTOR

La persona emprendedora necesita ser consciente de que el activo méas valioso de

la empresa o proyecto es el equipo en si mismo. Un buen curriculum, una sélida
experiencia previa o una formacién de calidad en el sector de la actividad, o equivalente,
son elementos que dan un valor anadido al proyecto. Pero tan importante como tener
conocimientos, competencias o habilidades es saber plasmarlas en el plan de empresa.
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Muchos business angels hacen un examen exhaustivo de la seccién relacionada con el
equipo promotor, ya que muchos valoran mas las capacidades del equipo que el proyecto
en si. Estan dispuestos a invertir mas en un equipo capaz con un buen proyecto, que en un
equipo mediocre con un proyecto excepcional.

Potenciar nuestra imagen dentro del plan de empresa resultara vital en el momento de
conseguir financiacion. Pero ;cémo lo hacemos?

e Con un curriculum vitae claro y conciso que remarque todos los aspectos
que puedan tener relacion con la actividad que se desarrolla. Debe darse
prioridad a las informaciones que aporten un valor afadido.

e Hacer referencia en el plan de empresa a las experiencias anteriores,
aprovechando estas para dar fondos a las reflexiones o argumentos
siempre que haga falta. Pero hay que tener cuidado, ya que determinadas
experiencias pueden no ser aplicables al mundo actual.

e Utilizar vocabulario y herramientas que demuestren dominio del tema que
se trata.

Si la persona emprendedora no tiene todas las habilidades necesarias para llevar a cabo

el proyecto, es importante que sea capaz de rodearse de perfiles profesionales, internos o
externos, que garanticen el desarrollo del proyecto. Estos profesionales deben aparecer en
el plan de empresa para aportar consistenciay un valor anadido al plan. Es necesario que en
el plan de empresa quede claro quién invierte, quién forma parte del capital de la empresa,
cual es el organigrama que se aplica, cuales son las funciones, tareas y responsabilidades
de cada una de las personas asociadas, asi como los puestos de trabajo creados.

ESTUDIO DE MERCADO

En esta seccion corresponde hacer una exposicion resumida de un documento
independiente que tiene por objetivo identificar en qué mercado se inserta tu producto
o servicio, quiénes son tus clientes potenciales, qué caracteristicas tienen (edad, nivel
socioecondémico, sexo, género, preferencias, ubicacion, o cualquier otro aspecto que
sea relevante), quién y como es tu competencia directa e indirecta, qué proporcion del
mercado dominan actualmente, cuél es el “hueco” donde se inserta tu producto y qué

segmentaciones de mercado es necesario tomar en cuenta.

Esta es otra seccidn clave en el plan de empresa, que determinara la viabilidad econémica
de poner en marcha tu idea. Los inversores saben que muchas empresas fracasan al poco
tiempo de iniciar por la falta o la mala elaboracién de un estudio de mercado. No basta con
hacer una revision superficial en un motor de bisqueda en Internet. Se trata de una tarea
que puedes encargar a alguna empresa especializada o utilizar los recursos especializados
que Barcelona Activa pone a tu disposicion.
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Consulta en nuestra pagina web las fechas y horarios en las
que impartimos la capacitacién sobre estudios de mercado: https:/

emprenedoria.barcelonactiva.cat/

También puedes hacer td mismo el estudio de mercado, pero debes mostrar conocimiento
profundo y confiable del mercado en el que pretendes competir. Para ello, puedes utilizar
metodologia cuantitativa (datos y tratamientos estadistico adecuado) o cualitativa
(principalmente entrevistas) o una aproximacion mixta de las dos anteriores, pero debes
tener cuidado de no sesgar los hallazgos extrayendo observaciones solo de las fuentes o
personas que crees que van a confirmar lo que tu piensas. El éxito de tu empresa puede
depender de lo apegado a la realidad que esté el panorama que presenta el estudio de

mercado.

PLAN DE MARKETING

Uno de los errores mas comunes de las personas emprendedoras es pensar que basta
tener una buena idea o un buen producto para que la clientela llegue a consumirlo. Sin
embargo, incluso los productos con mejor reputacion en el mercado invierten sumas
considerables en campanas de marketing. Esto es, en parte, lo que les permite consolidarse
y mantenerse como las empresas mas rentables e influyentes de sus areas. Por lo tanto,
todo plan de empresa, con el objetivo de mostrar que existe viabilidad técnica y econémica
para emprender el negocio, debe contener un plan de marketingy una estrategia de ventas
correctamente disenaday presupuestada.

Uno de los aspectos mas relevantes que se deben considerar para el diseno de un plan

de marketing es definir correctamente el target o poblacion objetivo. Es decir, a quién le
estas hablando; ¢ quién es?, ;qué edad tiene aproximadamente?, scuales son sus ingresos?,
;qué habitos tiene?, ja qué problemas enfrenta?, ;qué le gusta hacer?, etc. Cuanto mejor
definidos tengas a tus clientes potenciales, méas posibilidades tienes de pensar en una
forma creativa de dirigirte directamente a ellos o ellas y que respondan de forma positiva a
tu campana.

La idea de hacer un plan de marketing es instrumentalizar unos mecanismos que nos
permitan obtener un nivel de ventas, un posicionamiento como marca o despertar el interés
del publico por nuestro producto. El plan de marketing tiene que estar alineado con la idea
global de la empresa.

Primero hay que tener hecho un estudio de mercado, que nos permitira desarrollar el plan
de marketing. Este estudio de mercado nos ayuda a marcar unos objetivos comerciales
cuantificables, que sean lo suficientemente motivadores y que no sean ni imposibles de
conseguir ni exageradamente asequibles. Estos objetivos pueden ser presentados en
distintas variables: ingresos, nimero de clientes, nimero de ventas, entre otros.
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Sera necesario estudiar las distintas variables que presenta un plan de marketing. Si se
siguen las cuatro “Pes” clasicas, se deben tener en cuenta y describir:

* Producto o servicio: caracteristicas fisicas del producto, calidad, accesorios,
packaging, garantias, eleccién de la marca, imagen...

* Precio: qué margen tendréa el producto/servicio, el nivel de precios, politica
de descuentos y bonificaciones, temporalizacién de los cobros, si existiran
politicas de discriminacion de precios (ya sean geograficas u otras)...

e Comunicacion (del inglés Promotion): ; se tendran prescriptores?, ;qué
promocién de ventas se hara?, publicidad no pagada, publicidad (medios
de comunicacién, mensaje, receptores potenciales...) y otros aspectos para
hacer promociones...

* Distribucion (del inglés Place): ubicacion y distribucion del local, canales de
distribucion del producto o servicio, intermediarios/as...

Ademas, en las empresas de produccion, estan cogiendo cada vez mas fuerza variables
que hasta hace poco estaban incluidas dentro de alguna de las “Pes” anteriormente
comentadas, como es el packaging. Cada plan de marketing se debe adaptar a las
necesidades de la empresa.

Para las empresas de servicios se han desarrollado nuevas “Pes” que responden a las
necesidades especificas para estas topologias de negocios:

¢ Personas: todos los actores humanos juegan un papel en la entrega del
servicio, y esto influye en la percepcion que tiene la clientela. Hay que
detallar tanto la clientela como los trabajadores y trabajadoras que
participan.

» Evidencia fisica (del inglés Physical evidence): basicamente se refiere
a cualquier componente tangible que intervenga en la presentacion del
servicio y que facilite la transaccion o la comunicacion. También se incluye
aqui el espacio fisico donde tiene lugar la prestacién del servicio. Hay que
tener en cuenta el diseno del local, la sefnalizacion, otros valores tangibles
como pueden ser tarjetas del negocio, etc.

* Procesos: es muy importante tener definidos los procedimientos, los
mecanismos y el flujo de actividades para la prestacion del servicio. Hay
que tener bien definida la tipologia de la actividad (estandarizacién vs.
personalizacion) y el nimero de acciones que implica el servicio, asi como
el tiempo destinado a cada una de ellas, para poder detectar donde pueden
producirse cuellos de botella.
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Finalmente, un plan de marketing sin mecanismos de control no servird de nada. Es
importante que toda persona emprendedora tenga definidas las variables que permitan
seguiry controlar el funcionamiento de la empresa, ver la efectividad de las acciones
desarrolladas en el plan de marketing y si el dinero que se ha dispuesto para aplicar
acciones de marketingtiene la respuesta esperada. Un cuadro de mando para vigilar
los objetivos que se marcan puede ser una herramienta muy atil, que, si se utiliza
correctamente, puede dar informacién muy valiosa a la persona emprendedora.

En efecto, el plan de marketing es un aspecto clave que también contribuira a inclinar la
decision de los inversores a tu favor o en contra. Ya sea que lo disefes ti mismo o decidas
contratar a una agencia especializada en estas tareas, es fundamental que incluyas en el
plan de empresa el costo aproximado que tendriay considerar que no basta hacerlo una
sola vez, sino que seguramente requerira hacerse con cierta periodicidad y que podria
iraumentando o disminuyendo segln las necesidades del negocio y las tendencias del
mercado. En Barcelona Activa tenemos mas de 20 sesiones formativas relacionadas con
marketingy ventas para apoyarte con la elaboracién de esta parte de tu plan de empresay
continuar renovandote en el futuro.

Consulta en nuestra pagina web las fechas y horarios en las que
impartimos las sesiones formativas relacionadas con marketingy
ventas: https:/emprenedoria.barcelonactiva.cat/

PLAN ECONOMICO FINANCIERO

En puntos anteriores ya hemos avisado de que el plan de empresa puede recibir mas de una
lectura y que seguramente estas las hagan personas externas a la organizacion (inversoras,
banca, instituciones piblicas, etc.). Por tanto, estas personas externas necesitan hacer

una lectura que les permita valorar con exactitud la idea de negocio que se les presenta. El
objetivo principal es convencerlos de que el negocio es rentable. Es decir, que los ingresos
seran mas altos que los costes. En concreto, lo que los inversores quieren saber es sivan a
ganar o a perder dinero. Aqui es donde tu les vas a explicar detalladamente cada aspecto
de los costes que enfrentara la empresa y cémo una estimacién de ventas realista y bien
fundamentada supera dichos costes y genera rentabilidad.

El plan econémico financiero es el capitulo que resulta mas complejo para la mayoria de las
personas emprendedoras. Pero, analizandolo bien, nos daremos cuenta de que lo Gnico que
se esta haciendo es cuantificar econ6micamente todo el trabajo previo que se ha hecho en
el plan de empresa.

El plan econémico financiero sirve para visualizar la prevision de los resultados de la
empresay demostrar el conocimiento y el instinto de la persona emprendedora para hacer
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frente a los ciclos empresariales que toda empresa tiene a lo largo de su existencia. Se
debe poder justificar cualquier partida que aparezca en el plan econémico financiero.
Por ejemplo, las inversiones mediante factura pro forma o presupuestos. Intenta evitar
incongruencias o exageraciones en las predicciones. Asimismo, si existieran incrementos
elevados en la facturacion o en los margenes comerciales de un ejercicio al otro, deberias
justificarlos.

El plan econémico financiero debe tener, como minimo, proyecciones para tres anos de
actividad. En ocasiones, como en el caso de capital riesgo o de Business Angels, se pueden
solicitar proyecciones a 5 afios. Todo plan financiero incorpora las siguientes herramientas:

¢ Balance de situacion inicial o Plan de Inversion: muestra los bienes 'y
derechos que la empresa tiene en el momento inicial y las obligaciones y las
fuentes de financiacion de que dispone el proyecto.

¢ Balance de situacion final de los tres anos: muestra la evolucién del activo
(bienes y derechos de la empresa) y como se ha financiado esta evolucion.

¢ Cuenta de Pérdidas y Ganancias a tres anos o Cuenta de resultados a tres
anos: permite visualizar el nivel de ingresos y gastos del ejercicio y valorar el
resultado econémico antes y después de impuestos.

¢ Flujo de tesoreria a tres anos: permite visualizar la armonizacién de cobrosy
pagosy, por tanto, determinar la viabilidad financiera de la actividad.

¢ Punto de equilibrio para los tres anos: permite determinar cual es el ingreso
minimo que se debe hacer para hacer frente al gasto total; es decir, la suma
de fijo mas variable. Es importante saber valorar si es factible alcanzar este
nivel de ingreso, ya que un punto de equilibrio elevado significa la necesidad
de una facturacion elevada.

Un plan econémico financiero se puede complementar con otras herramientas que pueden
ser relevantes y ayudar a entender mejor la dimensién econdémica y financiera de la
empresa. Alguna de estas herramientas son el andlisis de sensibilidad, la VAN, el TIR, el
Pay back y los distintos ratios. Estas herramientas complementan las anteriores y anaden
nuevas variables para poder elaborar el estudio de la viabilidad del proyecto.

En Barcelona Activa hemos disefiado una guia de financiaciéon donde te explicamos
detalladamente distintos tipos y fuentes de financiamiento, asi como su factibilidad para
utilizarlos en distintas areas de tu negocio.

ANALISIS DAFO (PUNTOS FUERTES Y DEBILES DE LA EMPRESA)

Otra pieza fundamental para analizar la viabilidad del negocio y la necesidad de
anticipacion ante posibles factores adversos es la elaboracion de la matriz DAFO (iniciales
de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades). El analisis DAFO se divide en dos
partes:
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e Analisis interno (Fortalezas y Debilidades). En esta fase se hace, por una
parte, una evaluacién de los aspectos que consideras que hacen o harian
mas fuerte tu negocio. Por ejemplo, una diferenciacion de producto o una
tecnologia mas eficiente. Por otra parte, debemos enumerar y describir los
aspectos mas endebles de nuestro negocio. Es importante mencionar que
esto debe hacerse a nivel interno. En este sentido, una fuerte competencia
de mercado no es una debilidad interna. Algunos ejemplos de debilidades
internas podrian ser la falta de capacitacion de parte de algunos miembros
del equipo en areas de conocimiento necesarias para el negocio o tener altos
costes de produccién.

Analisis externo (Amenazas y Oportunidades). En sentido opuesto,

las amenazas y las oportunidades son ajenas a nuestra empresay
frecuentemente no podemos controlarlas, pero si anticiparnos para
minimizar los danos o aprovechar la coyuntura. Algunos ejemplos de una
amenaza podria ser el surgimiento de una nueva tecnologia que sustituya lo
gue nosotros ofrecemos o una ley que impida o restrinja la venta de nuestro
producto. Por su parte, algunas muestras de oportunidades podrian ser las
aperturas de nuevas vias de comunicacién que podrian constituir los medios
para alcanzar nuevos mercados o un subsidio para adquirir o producir
nuestro producto. En ambos casos, como se puede apreciar, nosotros no
controlamos la aparicion de las amenazas u oportunidades, pero podemos
estimarlas y preparar una estrategia para sacar el mejor provecho posible de
dichas circunstancias.

Una vez hecho el analisis, es necesario definir una estrategia que lleve a potenciar
las fortalezas, superar las debilidades, controlar las amenazas y beneficiarse

de las oportunidades. Es importante ser realista al elaborar el analisis DAFO,
especialmente en lo que respecta a las debilidades y amenazas. Muchos
emprendedores cometen el error de minimizar estos aspectos para convencer a
sus inversores de que se trata de un negocio seguro. Sin embargo, lejos dar esta
impresion, lo que se muestra es ingenuidad y poca seriedad. Por el contrario, a los
inversores les da mucha mas confianza invertir con un emprendedor que tiene bien
diagnosticados todos los aspectos que componen el analisis DAFO y plantean una
estrategia innovadora para hacer frente a cada aspecto

CONCLUSIONES

Finalmente, en la seccion de conclusiones se recuperaran brevemente todos los
aspectos mas relevantes de cada seccion y se expondra en un argumento final
cdmo se combinan todos estos elementos para persuadir al lector de la viabilidad
técnicay econémica de la idea de negocio.

62. Las claves para crear un plan de empresa que te acerque al éxito 12/‘]8



INFORMES EN PROFUNDIDAD

LOS ERRORES MAS COMUNES EN LOS PLANES DE EMPRESA
Y COMO EVITARLOS

1. Eluso de determinados tiempos verbales demuestra debilidad y falta de confianza en
el proyecto. Por ejemplo, se deben evitar frases como “en el tercer ano se podria hacer...”
Este caso muestra falta de planificacién y previsién, lo que puede crear dudas sobre
la capacidad de la persona emprendedora de dirigir la empresa creada. Para evitarlo,
se recomienda escribir oraciones afirmativas que muestren confianzay seguridad en
que, dadas las estimaciones presentadas, eso es lo que se haréa o lo que sucedera. Asi
se transmite al lector una sensacion de claridad y certeza que contribuira a atraer su
inversion. Incluso si el documento se hace para planeacion internay no para atraer
inversidn, conviene ser lo mas concreto y categoérico posible.

2.Valorar sin cuantificar no aporta valor. Una frase como “el objetivo principal es consolidar
una cartera de clientes” es un error porque parece que solo es una intencién cuya
viabilidad no ha sido estudiada de forma detallada. No tendra valor si no se cuantifica
el volumen de ventas que debe soportar la cartera, cuantos clientes/tas forman parte,
etc. Para evitarlo, es importante acompanar cada uno de los objetivos de parametros
mensurables y de una justificacion basada en evidencia de como se pretende alcanzarlos.

3.Soportes de presentacién complejos que resultan dificiles de seguir. Si se hace una
presentacion oral del proyecto, hay que acompanarla visualmente mediante Power Point
u otros soportes graficos. Sin embargo, dichos soportes no pueden contener demasiado
texto o diagramas muy complejos. Para el lector, seria imposible leer tanto o intentar
comprender una visualizacién muy compleja y escucharle hablar al mismo tiempo. Hay
que recordar que una persona tiene un maximo de 20 minutos de atenci6én continuada,
y el publico sélo retiene aproximadamente el 10% de la explicacion. Es necesario ser
breve, pero conciso, con las ideas claras y teniendo preparado un guion para aprovechar
cualquier oportunidad de elevator’s pitch. Es decir, la idea principal y sus aspectos mas
importantes deben poder ser explicados claramente en unos pocos minutos.
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03

El producto o servicio:
COmMo presentarlo de forma efectiva

Lo primero es analizar el producto o servicio de forma detallada. Se puede comenzar
desarrollando el proceso, ya sea el de produccion o el de prestacién del servicio.

Hay que ser muy cuidadosos en el desarrollo y el diseno del producto o servicio, sobre
todo en empresas de servicios, ya que al ser intangibles es dificil describir y comunicar a
un tercero la como luciria dicho servicio en la realidad. Como el peso de la accion recae en
las personasy es heterogéneo, es necesario que exista un documento que recoja todo el
circuito. Una herramienta muy utilizada es el blueprint, que consiste en la representacién
grafica del proceso del servicio, desde que la clientela se pone en contacto con la empresa
hasta que se produce la entrega, la facturacién y el cobro del servicio. Este documento
permite visualizar todas las fases del circuito e identificar aquellas que afectan al front-
office (las unidades del negocio que tienen contacto directo con la clientela) y aquellas
que afectan al back-office (las que no lo tienen contacto), como interactla la clientela con
la empresay como esta responde a las necesidades planteadas, quedando reflejadas las
evidencias fisicas existentes y el tiempo de respuesta.

Hay que exponer la diferencia de los productos/servicios propios con respecto a los que
puede ofrecer la competencia. Es muy recomendable una comparativa entre productos, ya
que permite utilizar distintas herramientas de anélisis que enriqueceran el plan de empresa.
Es importante describir las cualidades técnicas, econémicas y comerciales que tiene el
producto/servicio y como esta relacionado este producto/servicio con el publico al que va
dirigido (estudio de mercado).

Un apartado que muchas personas emprendedoras no elaboran es el calculo del coste del
producto/servicio, que es una herramienta basica que permite obtener un detalle de los
costes tanto variables como fijos, incluyendo el coste unitario del servicio, para asi poder
desarrollar la politica de precios en el plan de marketing.

En un mercado como el que tenemos hoy en dia, si se quiere sobrevivir se debe apostar por
alguno de los siguientes factores:

-> Tener el mejor servicio/producto.
-> Tener el mejor precio.
- Saber diferenciar el producto/servicio de la competencia.
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04

La empresa COomao actor en una obra coral

La empresa no existe en una burbuja aislada del mundo exterior. Interacta con muchos
actoresy, por tanto, es necesario detectarlos y tener conocimiento de como le afectaran.
Es imprescindible tener en cuenta sobre todo la competencia, la clientelay las empresas
proveedoras. Pero en el momento de elaborar el estudio de mercado, no hay que olvidar
otros factores como la situacién econémica de la zona, la normativa existente, la existencia

de barreras en la entrada, si serd necesario acceder a economias de escala, etc.

Las empresas proveedoras pueden ser un factor muy importante en el éxito de la empresa.
Es necesario saber qué reglas del juego marcaran y qué condiciones ofrecen. Tener una
ficha de las empresas proveedoras permitira contar con una informacion detallada de todas
ellas, para poder hacer comparaciones con los nuevos proveedores que se busquen: al tener
mas informacioén, la posicion en la negociacién sera mas fuerte. Esta ficha debe incluir,
aparte de los datos de contacto, informaciones como los precios, la politica de descuentosy
distribucion, la gestién de los tiempos de los pagos, etc.

Es muy importante que en el plan de empresa se identifique cual es la clientelay qué
necesidades le cubriran los productos o servicios que se ofrecen. Es necesario saber

cual es la magnitud del mercado al cual se esté dirigiendo y hacia donde se dirige. Si se
hacen predicciones de crecimiento del mercado o de cobmo cambiara, es necesario dar una
justificacién. Se debe contar con informacién para evitar el desconocimiento de lo que
realmente quiere la clientela. Hay una cita de Michael Porter que dice: “Hay dos tipologias
de empresas, las que conocen a su clientela, y las que fracasan.”

El estudio de mercado es vital para una persona emprendedora, sin él es poco menos
que una locura abrir un negocio, ya que las probabilidades de fracaso aumentan

exponencialmente.

Todo el mundo tiene alguna empresa competidora, ya sea directa o indirecta,y mas en

este mundo cada vez més global. Si no se encuentra ninguna, hay un gran porcentaje

de posibilidades de que el estudio de mercado no tenga la profundidad necesaria. Es
importante detectar las empresas competidoras y conocer su funcionamiento, cémo
trabajan y como venden. Eso nos permitirad adaptar las técnicas de éxito que utilizan y evitar
las malas practicas. Tal como hemos hecho con las empresas proveedoras, también hay que
crear una ficha de las empresas competidoras.
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Eleccion de la forma juridica
y otros aspectos legales

En el plan de empresa se determina la forma juridica que tiene la empresa, asi como

las obligaciones fiscales. Antes de elegir una forma juridica, es necesario conocer las
caracteristicas, ventajas e inconvenientes de cada una para poder elegir aquella que

se adecue més a las necesidades de la persona emprendedora. Si la empresa va a tener
trabajadores o trabajadoras hay que definir la politica de recursos humanos, asi como la
relacién contractual que tendran estos/as con la empresa, y sus derechos y obligaciones.
Otro punto a tratar en el plan de empresa, sobre todo en caso de necesitar un local, es el de

las licencias de actividad y los permisos de obras.

También hay que tener en cuenta el tramite de constitucion y alta de la actividad. La
duracién y complejidad de esta tramitacién dependeréa de la forma juridica elegida, ya
gue no siempre son tramites instantaneos. Ademas, también existen tributos o impuestos
que estan determinados por la forma juridica o la localizacién geografica elegida para la

empresa.

Ala hora de elegir la forma juridica, los aspectos mas importantes que tener en cuenta son

los siguientes:

-> La organizacion del capital y la estructura organizativa empresarial.
- Fiscalidad.

-> Regimenes de cotizacidn a la seguridad social.

-> Ayudas y subvenciones
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Un plan de empresa no se acaba nunca

Con el documento terminado, es el momento de que el equipo promotor haga una valoracion
sincera para poder extraer las conclusiones. Puede ser que el proyecto no esté suficiente

maduro y necesite ser trabajado mas a fondo, o que alin no exista el mercado y la conclusién
sea dejar el proyecto en stand-by para en un futuro utilizarlo como base para la elaboracién
de un nuevo plan. A veces, una retirada a tiempo puede permitirnos una victoria en el futuro.

En el caso de que la conclusion sea positiva, es importante definir un seguimiento regulary
establecer comparaciones entre las expectativas teéricas y los resultados que se han dado
en la realidad. De esta forma, siempre se podra modificar y adaptar el plan para obtener los
objetivos marcados. Como la empresa se movera en un entorno dindmico, es necesario que
esta se muestre dindmica. Esto afectara al plan de empresa, que seré el punto de partida
para crear los documentos nuevos que sirvan para adaptar la empresa al nuevo entorno que
afrontara.
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