Modulo 5
Vida extra: Desarrollo del plan de negocios esquema del
modelo empresarial, estrategias

Leccion 2
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Resultados de aprendizaje

Al terminar este modulo podras:

Tener una idea sobre como preparar un flujo de caja
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Secciones que forman el plan de negocio

1. Resumen de la idea emprendedora

2. Mision

3. Descripcion del servicio/producto ofrecido

4. Target (Clientes)

5. Analisis competitivo (Competidores del mercado)
6. Plan de marketing

7. Analisis Swot

8. Equipo
9. Analisis econémico y financiero
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6. Plan de marketing

Esta seccion responde a la siguiente pregunta:

¢, Como hacer un plan de negocios que sirva como guia para
trabajar?

La estrategia de marketing establece las guias sobre lo que quiere y
necesita la empresa y los objetivos que esta se ha marcado.

Para definir las estrategias que guiaran las elecciones de tu negocio
|6gicamente necesitaras considerar los analisis de la industria y el
mercado y luego definir las llamadas palancas del marketing:

1. Producto: no sélo el producto/servicio en el sentido fisico y
concreto, también el servicio post-venta, la garantia, etc.

2. Precio: el precio del producto/servicio debe tener en cuenta los
costes de la empresa, los precios de la competencia, la politica de
precios, los descuentos/rebajas, modalidades y plazos de pago...

3. Punto de venta: cualquier forma de distribucién de tu producto/
servicio. ¢ Es venta directa? s Hay intermediarios? También hay
distribucién online?

4. Promocion: toda la publicidad, comunicacion y actividades de
relaciones publicas que hagan conocer tu producto/servicio en el
mercado.
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/. Analisis Swot

El analisis SWOT (también conocido como SWOT matrix) es una herramienta de planificaciéon
estratégica utilizada para evaluar los puntos fuertes y los débiles, las oportunidades y las
amenazas (Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats en inglés) de un plan de negocio
o de cualquier otra situacion donde una organizacion -o un individuo- debe tomar la decision de
lograr un objetivo. El analisis puede cubrir el entorno interno (analisis de los puntos fuertes y los
débiles) y/o el entorno exterior de una organizacién (al analizar las oportunidades y las
amenazas).
Estas son fases que se siguen durante el analisis SWOT:
1. Definira un estado (u objetivo) final deseado.
2. Definira los puntos principales del analisis SWOT, que son:

- Fuerza: los atributos de la empresa que son utiles para conseguir el objetivo (condiciones
internas o de los individuos que participan en ella)

- Debilidad: los atributos de la empresa que hacen peligrar llegar al objetivo (condiciones
internas o de los individuos que participan en ella)

- Oportunidades: condiciones externas que son utiles para conseguir el objetivo.

- Riesgos/Amenazas: condiciones externas que hacen peligrar llegar al objetivo.
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7. Analisis Swot — Ejemplo de tabla SWOT

SWOT Analysis

Strengths Weaknesses

- Technological skills - Absence of important sKills

- Leading Brands - Weak brands

- Distribution channels - Poor access to distribution

- Customer Loyalty/Relationships - Low customer retention

- Production quality - Unreliable product/service Internal
- Scale - Sub-scale factors
- Management - Management

Opportunities Threats

- Changing customer base

- Closing of geographic markets
- Technological advances

- Chages in government politics
- Tax increases External
- Change in population age factors
- New distribution channels

- Changing customer tastes

- Technological advances

- Changes in government politics
- Lower personal taxes

- Change in population age

- New distribution channels

Positive Negative
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8. Equipo

Esta seccidn responde la siguiente pregunta:

¢ Qué capacidades se necesitan para empezar en un ambito en particular?
La experiencia de la empresa (las capacidades de sus miembros) es una de
las partes clave del plan de negocio. Es crucial para implementar un conjunto
de prondsticos sobre las funciones que deberia tener cada miembro. Para cada
uno es recomendable comprobar si tiene algun tipo de conocimiento o habilidad
en el sector de negocio donde entrara la empresa.

Por ejemplo, si quieres abrir una empresa social en el ambito de la formacién
de personas desfavorecidas, seria esencial que entre tu equipo haya personas
que ya han trabajado y/o han estudiado en este ambito. De esta forma, la
empresa podra saber como planificar la formacion, cdmo aproximarse al publico
destinatario, etc. Si los miembros de la empresa NO tienen esta experiencia, el
proyecto empieza cojo.

Otra experiencia necesaria es la gestion empresarial. Quienes quieren
empezar una empresa quiza no tengan esta experiencia, pero es recomendable
escoger quién de los miembros tiene mas capacidad. La gestion es esencial
para representar la empresa en el contacto con la administracion publica, la
gestion interna, etc. También es muy importante tener en el equipo alguien que
pueda solucionar las diferentes situaciones a las que se enfrentara la empresa.
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9. Analisis economico y financiero

Esta seccion del plan de negocio responde a las siguientes preguntas clave:

¢ Cuanto cuesta empezar el negocio descrito en el proyecto? ;Lo auto-financiaremos o buscaremos
fondos? s Cuanto tardaremos en devolver los préstamos y recuperar la inversion? ;Cémo y de qué
forma pagaremos los gastos? ;Cuanto y cuando pagaran nuestros clientes?

El analisis econémico-financiero tiene como finalidad introducir la estructura econémica de la start-up social
incluyendo informacion para valorar la viabilidad y sostenibilidad econdmica de la empresa a lo largo del tiempo.
En esta seccién es necesario proporcionar informacion y datos numéricos detallados sobre la actuacion
econdmica y financiera de la empresa.

La previsidn econdmica debera proyectarse en un maximo de 3 anos, periodo en el cual los ingresos deberian
ser mas elevados que los gastos. Si no es asi, la viabilidad sera dudosa. Por consiguiente, no tendria sentido
continuar manteniendo pérdidas. Por eso es crucial alcanzar el umbral de rentabilidad (o punto muerto) en el
tercer afio de la actividad. Loégicamente, el plan econémico y financiero reflejara los analisis anteriores (los 8
puntos de las secciones que ya hemos sefalado). Este plan siempre utilizara proyecciones realistas. De esta
forma, debemos demostrar, en términos numeéricos y econdémicos, como hemos hecho determinadas

predicciones y en qué nos basamos, teniendo en cuenta que siempre pueden cambiar.

E Starting Up Young Social
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9. Analisis economico y financiero

¢ Qué deberiamos tener en cuenta para empezar este
analisis?

1. Las inversiones necesarias para empezar. Esto es, la descripcion
economica de todos los activos instrumentales para el inicio y su valor.

2. La previsidon de ventas que esperamos. Esto sirve para determinar los
ingresos de la empresa. Para el calculo de los ingresos, debemos
multiplicar el numero de productos/servicios que esperamos vender
anualmente por el precio de venta de una unidad. Légicamente, el
producto/servicio ofrecido sera mas de uno (ver punto 3 de la Leccion 1).
El precio del producto o servicio ofertados debe ser competitivo en
relacion a los de la competencia, y debe haber una ventaja para quien
quiera comprar nuestro producto o servicio en lugar de comprarlo al
competidor. La ventaja competitiva viene dictada tanto por un precio mas
bajo como por la relacién calidad/precio.

3. Los costes de gestion de la start-up. Estos costes son representados
por los gastos recurrentes que tiene cada ano la empresa: salarios,
bienes, costes administrativos y publicitarios, alquiler, compra de material,

etc.
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9. Analisis economico y financiero

Solo después de tener presentes todos estos aspectos del plan
de negocio podremos evaluar realmente la viabilidad de nuestra
idea “social”.

Ten en cuenta no solo el mercado (clientes) que quieres
comprar tus productos/servicios, sino también el dinero (los
recursos financieros) que necesitas invertir. Y, por ultimo pero
no menos importante, siempre ten presente que el negocio tiene
como prioridad generar ingresos que cubran los gastos.

;. Como pondremos esta informacidn en el plan de
negocio?

Los esquemas nos ayudaran
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9. Analisis economico y financiero - Inversiones

¢ Cual es la inversion inicial necesaria
para empezar una empresa y de donde

procede esta financiacion? The investment plan

Description cost
En esta parte del analisis econdmico y A Establishing costs:
financiero necesitas describir los fondos Notary cost
presentes al inicio.
Estos pueden ser “externos” (préstamos
bancarios, financiacion publica/europea -
como suele ser el caso de las empresas
sociales innovadoras-, mecenazgo...) 0
“interno” (fondos propios, familiares, etc.).
Necesitamos describir, a través de una
tabla, las varias inversiones y sus costes
(precios de mercado facilmente
identificables con estimaciones y/o

investigacion de mercado).

Start-up consultancy
Total -

Drafting Business Plan (out-of-pocket expenses) 500,00

it

Material goods:

Hardware 4.500,00
1.000,00
Internet website 1.000,00

£
Software €
€

Furniture £ 1.500,00
€
£

Marketing and communication 2.000,00
Management fees (for the first three years) 11.700,00

OO A Wwhk = o

Total €  22.200,00

Ver el ejemplo en la Tabla
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9. Analisis economico y financiero - Precio

¢, Coémo fijaré el precio de los productos o
servicios que me gustaria ofrecer?

La fijacion del precio es basica en el analisis
preliminar de la competencia, pero también ten en
cuenta la capacidad econdmica de los clientes
identificados en los analisis previos (ver puntos 4y 5
de la Leccion 1 y punto 6 de esta leccion).

El precio debe generar los suficientes ingresos para
cubrir los costes y generar un beneficio al menos en el
tercer ano de actividad. Asi que necesitamos describir,
con una tabla, los puntos relacionados con el precio

de la unidad del producto/servicio que ofertaremos.

Ver el ejemplo en la Tabla
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Pices for every covered service area
1 Project planning

1| Project planning through identification of priorities and needs, SWOT analysis, definition of the project idea
using the Logical Framework methodology, support in defining the project’s consortia. Drafting and
applications of proposal funded by regional national, European funds..

Management

‘

1| Management of project’s activities with the role of partner or sub-contractor

Euro

5.000

In Horizon 2020, Societal Challenge 5, Climate Action, Environment, Resource Efficiency and Raw Materials

30.000

In LIFE 2014-2020
Analysis and Research

‘

1 | Drafting of plans, studies and researches

50.000

From scratch

12.000

In revision

Training

1 | Training activities related to regional, national, EU general approaches, policies, regulations about climate
adaptation and sustainability..

‘

5.000

3.500

2 | Training activities related to specific aspects of project planning and management tied to climate adaptation
issues

5.000

E Starting Up Young Social
Entrepreneurship




9. Analisis economico y financiero — Balance general

¢ Qué es el balance general?

El balance general define los activos de una empresa (en
términos de valor contable) en un periodo especifico de su
existencia (normalmente cada ano). Se divide en dos secciones
opuestas:

Activos, que incluye el inventario, los activos fijos, los
equivalentes monetarios y los créditos. Todos ellos son
inversiones necesarias y cruciales para la empresa.

Pasivos, que incluye las reservas de capital, ganancias y
pérdidas, deuda a medio y largo plazo...

Desde el punto de vista financiero, estos puntos representan los
recursos de la compania utilizados para financiar la inversion
con el objetivo de mejorar en su negocio.

El balance general y el informe de Ganancias y pérdidas /
declaracion de ingresos (ver siguiente diapositiva) son dos
documentos basicos para realizar el plan econdmico. En este
caso, sin embargo, si los colocamos en un plan de negocio se

definen como predicciones.

Ver el ejemplo en la Tabla
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Pro Forma Balance Sheet
Assets
Current Assets
Cash
Accounts Receivable
Inventory
Other Current Assets
Total Current Assets
Long Term Assets
Long Term Assets
Accumulated Depreciation
Total Long Term Assets
Total Assets
Liabilities and Capital
Current Liabilities
Accounts Payable
Current Borrowing
Other Current Liabilities
Subtotal Current Liabilities
Long Term Liabilities
Total Liabilities
Paid In / Invested Capital
Retained Eamings
Eamings
Total Capital
Total Liabilities and Capital

Yearl

$8.025
$1.725
$49.800
8975
$60.525

$6.500
$3.975
$14.975
$75.500

$11.552
S0
$7.550
$19.102
S0
$19.102
$56.398

$56.398

Year2

$8.426
$1.811
$52.290
$1.024
$63.551

$6.825
$4.174
$15.724
$79.275

$12.129
SO
$7.928
$21.561
S0
$20.057
$59.218

$59.218

Year3

$9.058
$1.947
$56.212
$1.101
$68.318

$7.337
$4.487
$16.903
$85.221

$13.039
S0
$8.522
S0

S0
$21.561
$63.659

$63.659

$75.500 $§79.274 §85.220
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9. Analisis economico y financiero — Declaracion de ingresos

¢ Qué es la previsién de ingresos?

La prevision de ingresos de una empresa se basa en los
costes e ingresos. La empresa necesita realizar su proceso
de produccion utilizando los siguientes factores: capital,
edificios, equipo, vehiculos, consumibles, bienes, recursos
humanos, electricidad, agua, gas, teléfono, alquiler, seguros,
gestoria, etc.

Cada vez que la empresa adquiera los factores productivos
necesarios para su negocio, se convierten en COSTES.
Cuando la empresa vende su producto o servicio, obtiene
INGRESOS. Por el contrario, el flujo de caja describe las
entradas y salidas reales de la empresa, por ejemplo, los
gastos pagados en realidad y los ingresos reales que han
hecho los clientes.

La declaracion de ingresos son COSTES E INGRESOS. El
FLUJO DE CAJA es el dinero real de los gastos y los

ingresos.

Ver el ejemplo en la Tabla
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Pro Forma Profit and Loss

Income
Sales

Cost of Goods Sold

Gross Profit
Expenses
Accounting / Legal
Bad Debts
Shrinkage

Credit Card Fees
Insurance
Miscellaneous
Pavroll Taxes
Permits and Licenses
Rent

Salaries

Wages

Total Expenses

Yearl

Year2

$105.600 S$138.600
(819.200) (825.200)
$86.400 S$113.400

$5.400
$4.800
$2.880
$1.680
$400
$250
$1.565
$120
$45.200
SO
$8.330
$70.625

$5.562
$6.300
$3.780
$2.205
$408
$247
$3.757
S124
$48.800
SO
$20.000
$91.182

Year3

$198.000
($36.000)
$162.000

$35.729
$9.000
$5.400
$3.150
$420
$255
$3.635
$127
$51.000
$10.000
$20,000
$110.716
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9. Analisis economico y financiero — Umbral de rentabilidad

¢ Qué es el umbral de rentabilidad (o punto muerto)?
Llamado en inglés “Break-Even point”, describe la
rentabilidad de la propia empresa. En el caso de una start-up,
el periodo de este umbral de rentabilidad requiere recuperar
los costes iniciales, calculados con el método de analisis del
umbral de rentabilidad.

En el plan de negocios es necesario que la empresa alcance
este punto en el tercer afo de su actividad, o si no continuara
con pérdidas y el negocio ya no sera viable.

En este grafico podemos ver un ejemplo del analisis de
rentabilidad de una start-up.

Ver el ejemplo en la Tabla
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Oftros...

Esta seccion responde a las siguientes preguntas:
¢ Necesita tu negocio un permiso especial? ¢ Tiene que

cumplir con una reglamentacion especial?

En la dltima seccién del plan de negocio tenemos que
hablar de cualquier ley o regulacion y/o permisos que sean
necesarios para empezar nuestro negocio. Esto puede ser
importante o no (dependiendo del tipo de negocio). Las
empresas sociales suelen estar sujetas a autorizaciones
preventivas por parte de la administracion publica. Si este

es tu caso, debes sefalarlo.. ANALISYS

S0ccess

E Starting Up Young Social
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Este proyecto ha sido financiado por la Union Europea, en el marco del Programa Erasmus +, K2
Asociaciones estratégicas
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Aviso

“Este documento refleja solo los puntos de vista de sus autores y la Agencia Ejecutiva de
Educacion Audiovisual y Cultura y la Comision Europea no se hacen responsables del uso que se
pueda hacer de la informacion contenida”
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