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El proyecto empresarial: hoja de ruta
Analisis estratégico y de marketing

Analisis econdmico — financiero

Area legal




El Proyecto Empresarial




MARKETING
ESTRATEGICO

X/

Delimitacion del
mercado de referencia

Atractivo del mercado

Analisis de la
competencia

Segmentacion vy
posicionamiento

MARKETING
OPERATIVO

Plan de marketing
Producto
Precio
Comunicacion
Distribucion
Presupuesto

Ejecucion y control



de la estrategia a la accion

Macro y micro
segmentacion

del mercado

Analisis del atractivo

Analisis competitivo

Analisis de la
cartera productos
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Plan de
marketing

i

Producto

Precio

Distribucion

Comunicacio

Realizacion
y control

i
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Quién es mi cliente
Necesidades que cubro con mi oferta
Segmentacion




Etapas del Proceso de Compra- jque fases atraviesa nuestra
clientela?




ANALISIS DEL
MERCADO - CLIENTELA

Perfil: descripcion del cliente estandar de un mercado o segmento

¢ Estrategia para abordar el mercado?

Estrategia
indiferenciada

MERCADO

Estrategia
diferenciada

Estrategia
concentrada

MERCADO

MERCADO

EMPRESA

s
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Jquién es la competencia?

Competidores/as directos

Competidores/as indirectos



Marketing Mix
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Producto-Servicio
(product)

—1

Analisis del Ciclo de Vida
identificacion
Posicionamiento

f

Precio
(price)

()

Beneficio Percibido
Método de fijacion
Diferenciacion

S\

\
1} p I TR
p < Comunicacion
Distribucion (promotion)
(place) Eje de Comunicacion
Fuerza de Ventas
Longitud del canal Merchandising
Amplitud del canal Relaciones Puablicas
Eleccion establecimientos Marketing Directo
Trade Marketing Promocion de ventas
Publicidad
\& AN y




Marketing mix
Definicion de los productos y servicios




PRODUCTO-SERVICIO

Aspectos clave:

NECESIDAD QUE SATISFACEN
GAMAS
COMO SERA DEFINIDO POR EL CLIENTE
CONCEPTO PRINCIPAL, CONCEPTOS ACCESORIOS
ELEMENTOS DIFERENCIADORES
CICLO DE VIDA
ESTACIONALIDAD
IDENTIFICACION: NOMBRES Y MARCAS



6 ‘/ &Como le a@moy vida al, [a/mfmo?

Recogemos envases de plastico post- consumo en
@ nuestra comunidad.

@ Lavamos muy bien los envases y los llevamos al

taller %cuperizlrfe.

Retiramos las partes del envase que no se pueden
@ utilizar. Estas partes se llevan a reciclar.

Dibujamos sobre la pieza de plastico diferentes
disefios y los cortamos a mano.

@ Hacemos las perforaciones necesarias para decorar |
e insertar los alambres.

Perfeccionamos el acabado con ayuda de un cuter
tipo bisturi.

Insertamos el alambre de artesania o materiales
reciclados como cable de telecomunicaciones.

Verificamos la pieza para asegurarnos que no hay
defectos.

@ jListo! jNuestro envase plastico ha vuelto a la vida!




Alojamiento web

3 90€

3 ihes

1200 187%  39%

= Tangibilidad del
servicio

= Comprension del P romiosn | 108
SerVICIO 0 Trafico mensual 10 GB 48 GB 120 GB 200 GB 280 GB 360 GB

“ Ajuste de expectativas S cuees s 2 100 200 400 etades | Timitados
de SatiSfaCCiO,n Cuentas FTP 1 20 20 40 60 Ilimitadas

‘ Dominios configurables 1 1 5 7 10 15
0 Dominios como alias Ilimitados Himitados Iimitados Himitados Himitados Ilimitados
Q Subdominios & = 35 10 30 Ilimitados
i PO HTHL, Javascript, HTHL, i HTHML, i HTML, Javascript, HTHL, i HTHML,

Flash, PHP Flash, PHP Flash, PHP, Perl Flash, PHP, Perl Flash, PHP, Perl Flash, PHP, Perl

E. Bases de datos - MySQL MySQL MySQL MySQL MySQL



Marketing mix
Establecimiento de precios




PRECIO

MAGDALENA MUFFIN CUPCAKE
0,25€ y 21112 S€

Fuente: La “P” de precios. Tiago Lemos



the
marketing

mix

promotion

Fuente: La “P” de precios. Tiago Lemos



1-Unico elemento del MK Mix
gue genera ingresos de forma
directa

2-Representacion monetaria del
valor del producto o servicio
- en el mercado

3- Elemento psicologico:mas
precio -mas cidad



Costes: los costes del producto o servicio senalan el nivel minimo
para el precio de venta

Marketing-Mix: fijacion del precio de venta conjuntamente con las
decisiones que afectan al producto, distribucion y
comunicacion



1- Demanda: la cantidad de producto que demanda el mercado
influye en el precio de venta

2- Competencia: La situacion competitiva y el grado de rivalidad
en el mercado afectan al precio

3- Ciclo de vida: fijacion del precio en funcion de la fase en la que
nos encontremos

4- Marco legal: normativa legal que restrinja el campo de
posibilidades de eleccion referente al precio de venta (energia
eléctrica, derivados de petréleo, agua, teléfono, transportes
publicos, etc., )



Producto -
Servicio

Coste Variable
Unitario

Rango de
precios de la
competencia

Rango de valor
percibido de |la
clientela

PVP final

Margen s/
venta (%)




PRECIO
CONSEJOS BASICOS

Coherencia con el resto del plan de marketing
Trazar un adecuado escalado de precios dentro de la gama de productos

Atencion a las circunstancias del momento: ciclo de vida, grado de
novedad del producto, acciones de la competencia, estacionalidad de
precio de los costes, estacionalidad de la demanda,...

Si existen dudas, preferible la estabilidad de precios

Si es necesario actuar rapido, promocion de ventas

-S4l



Marketing mix
Distribucion comercial




Canal largo {oguel en el que, como minimo, intervienen fobriconte, moyorista, detallista

y consumidor).

Este coso es muy fipico en los producios agricolas.

- T — I —

Conal corto (es el constituido por tabricante, minerista y consumidor). Normalmente, por

tanto, sélo existe un intermediario.

Este fipo de canal es hobitual en el coso de automdviles o elecirodomésticos, donde

los establecimientos defollistas pueden tener lo exclusiva de venta pare una zono.
Fabricante —m o Consumidor

Canal directo {es aguel en el gue la empresa tabricante venge directomente al consumideor
final). No existen, por fanto, infermediarios.

Lo distribucidn directo no es muy frecuenfe en los mercedos de consumo, oungus
si en los mercados indusfricles y de servicios.

— Consumidor
N 2




8 Distribucién exclusiva, Implica la concesién a un Unico establecimiento getallista de la 3
exclusividod de venta de un producio en una determinado drea de mercado. Se ufiliza parg
productos en los gue la lealtod a lo marca y su imagen son muy importantes perc también
requieren una gran colaboracién del disiribuidor en las ventas de los mismos mediante
servicios de osistencia técnica o servicios posventa. La venta de automdviles es un coso
tipico.

Distribucion selectiva. Supone lo eleccién de un nimere limitado de minoristas pora
vender el producio, sin ser tan restrictive como el anterior, aungue si implica una serie de
requisitos por parte gel distribuidor en aspectos comoe publicidod y promacién. Se realizo
en productos de comparacién, como lo ropo o los grandes electrodomésticos, en los que
el consumidor estd dispuesto o reclizar un esfuerzo de bisqueda visitando varios puntos

de venta y comparando precios, calidades o servicios anadidos.

Distribucién intensiva. Utiliza un nimero muy elevado de puntos de venta, intentando
alcanzar la mayor cobertura posible del mercado objetivo. En este caso es diticil mantener
una imagen de marca. Este tipe de distibucién es adecuado para productos de conveniencia
y compra frecuente, como los producios alimenticios, periddicos o fabaco.




Marketing mix
Comunicacion Comercial




Establecimiento de los objetivos
Determinacion del publico objetivo
Establecimiento de la estrategia de comunicacion
Establecimiento de Iajr?ezcla de comunicacion

Determinacion del presupuesto

Implantacion y control del plan de comunicacion




Objetivo: Confeccionar un plan de comunicacion

.....................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................
.......................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................................



. Conjunto de todos los elementos propios y distintivos
de identidad, percepciones, experiencias y expectativas que se tienen
de un producto, servicio u organizacion y los hace preferidos respecto a
otros.

conjunto de simbolos, nombres, logos, caracteristicas,
slogans, etc., que identifica y diferencia (lo que tangiblemente vemos)

TRADEMARK




Es un activo intangible ( propiedad intelectual). Se puede proteger, se
puede comprar y vender (transferible).

Lo tangible son los productos
Es valor para la empresa: es capaz de generar negocio
La marca no la tienes tu, la tiene la gente en su cabeza

La marca es lo que lo que la gente dice, siente y piensa sobre tus
productos y servicios



Accion
Comercial

Temporalizacion

Presupuesto

Objetivo

Indicador de
ejecucion




Organizacion de la Produccion

— Agricola
= |ndustnal
Tierra w— COonocimiento



Trabajo con el equipo emprendedor

;la demanda es uniforme a lo largo del ano?

f:I:"'- N
¢1a produccién (prestacién del servicio) es uniforme a lo largo del
ano?

s existe capacidad de almacenamiento?

;podemos subcontratar toda o parte de la produccion?
s cuales son los componentes del coste de produccion?
s.cuales son los costes de la logistica interna?

;.cuales son los costes de la logistica externa?



Recursos Humanos




Organizacion del para:
Conservar las buenas relaciones entre socios/as
Establecer pautas de trabajo eficaces y eficientes

Minimizar el coste de contrataciones laborales y mercantiles
Conocer la para cumplir con la legislacion.

de trabajo que en el medio y plazo necesitara la
empresa

Sembrar la semilla para los términos




Inventario de funciones a desempenar
Tiempo estimado para cada funcion
Horarios de desempefio
Estacionalidad de la demanda
Descansos

Costes de inexperiencia

Tiempo de formacion

Absentismo laboral

Permisos laborales

Vacaciones
Estimacion horas totales de trabajo al afo
Estimacion trabajadores
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Errores frecuentes en el plan econdmico

®
®

®» ® ® O

@

Considerar el plan econdmico como “especulaciones”

No incluir como inversiones terrenos o casas porque estos pertenecen a
quien desarrolla el proyecto o a su familia

Desconocer la cantidad correcta que se necesita invertir
Falta de un cronograma de inversiones y gastos
Olvidos en costes fijos y falta de concrecion en costes variables

No contemplar las liquidaciones de IVA como fuente de tensiones de
tesoreria

No contemplar un sueldo para los/as promotores/as

No prever la estacionalidad de las ventas



;. Qué numeros debemos hacer?

Inversion

Financiacion

Costes Fijos

Costes Variables Unitarios

Precios

Objetivos de ventas

Evolucion de resultados (Cuenta de Pérdidas y Ganancias)
Analisis dinamico de liquidez (Estado de Tesoreria)

Umbral de rentabilidad (punto muerto)

Control de ratios criticos (ej. Endeudamiento)



Gestion econdmico financiera

Conjunto de procesos dirigidos a planificar, organizar y evaluar
recursos economico-financieros con el objeto de lograr la
consecucion de los objetivos de la empresa de la forma mas eficaz y

eficiente




El es el documento donde se detallan
y cuantifican todos los bienes y derechos necesarios para dar

comienzo a la actividad empresarial

decision de destinar recursos economicos para la
adquisicion de elementos necesarios para la puesta en
marcha de la actividad empresarial, asi como el sostenimiento,

desarrollo y evolucion de los mismos



El es el documento donde se
recoge la procedencia del dinero necesario para hacer frente

al plan de inversion

Las fuentes de financiacion son el origen de los recursos

financieros

Los recursos financieros son los medios liquidos o de pago a
disposicion de la empresa para hacer frente a sus

necesidades dinerarias y de inversion



Segun el plazo de

A C/P: cuando el plazo de devolucion es inferior al ano
A L/P: cuando el plazo de devolucién es superior al ano
Segun la de los fondos

Fondos propios: aportados por los socios

Fondos ajenos: obtenidos de terceras personas con
obligacion de devolverlos en unos plazos determinados

(entidades financieras, proveedores/acreedores)



contrato en virtud del cual el prestamista
entrega al prestatario una cantidad de dinero a un tipo de
interés (fijo o variable) durante un plazo determinado de
tiempo con la condicion d que éste se lo devuelva junto con
los intereses pactados

cantidad de dinero que una entidad financiera
pone a disposicion del prestatario en una cuenta corriente
abierta al efecto, hasta un limite determinado y por un plazo
prefijado y prorrogable, liquidandose periodicamente los
Intereses sobre las cantidades dispuestas




— SIN AVALES 6 GARANTIAS.

* Microcréditos
— Emprendedoras - Camaras de Comercio

* Préestamos ENISA
— CON AVALES 6 GARANTIAS.

* Préstamos ICO.

» Sociedad de Garantia Reciproca (Asturgar / SODECAN /Aval
canarias SGR



arrendamiento financiero a medio o largo plazo, de
bienes de equipo o inmuebles destinados a finalidades
empresariales o profesionales. Al final del contrato, se
puede adquirir el bien por un valor residual

. la compainia de renting alquila el bien al
arrendatario y le garantiza el uso y disfrute del mismo, junto
con unos servicios relacionados con el funcionamiento del
mismo (mantenimiento, consumibles, etc.). No incluye la
opcion de compra al final del contrato.



participacion minoritaria y
temporal de una sociedad de capital riesgo en el capital de
una empresa con una elevada rentabilidad potencial (srp.es)

. personas fisicas con un amplio conocimiento
de determinados sectores, red de contactos y con capacidad
de inversion, que impulsan el desarrollo de proyectos
empresariales con alto potencial de crecimiento en sus
primeras etapas de vida, aportando capital y valor anadido a la
gestion. Se trata de inversores que apuestan por un proyecto
empresarial, sin involucrarse en el dia a dia.

(asban.es)



 APORTACIONES DE LOS PROMOTORES:
« DINERARIAS

 EN ESPECIE

« PAGO UNICO DE LA PRESTACION POR
DESEMPLEO

 LAS TRES EFES: FAMILY, FOOLS,FRIENDS



« Conjunto de bienes, derechos y obligaciones de
una empresa agrupando los dos primeros como
medios economicos Yy las obligaciones (tanto con
terceros como con los titulares de la propiedad, )
como medios financieros para el sostenimiento de
los economicos



« Una agrupacion de elementos patrimoniales
homogeneos dan lugar a una masa patrimonial:
conjunto de elementos patrimoniales que tienen la
misma funcionalidad econdmica o financiera.

* Tres grandes masas patrimoniales:



Documento contable que refleja el patrimonio de la
empresa en una fecha determinada

Puede ser la situacion al principio, al final de cada ano,
cada tres meses, efc.

Las inversiones realizadas se reflejan en el
Las fuentes de financiacion necesarias para llevarlas a

cabo se reflejan en el junto con la financiacion
propia o



* Es un documento que recoge el resultado contable del
ejercicio, separando los ingresos y gastos.

 Es anual. Cada ano una distinta.

 Se llama también:
CUENTA DE RESULTADOS

CUENTA DE INGRESOS Y GASTOS.



,Que es ?
. Que es ?

Para diferenciar estos conceptos de una manera sencilla, podemos decir que la inversién atiende a
la adquisicién de los elementos que formardn parte de la estructura a largo plazo de la empresa,
mientras que los gastos son las cantidades satisfechas para el normal desarrollo de la actividad
empresarial.

Por ejemplo, consideraremos inversién la compra de un vehiculo para hacer el transporte
de materiales, pero no el combustible, ni la compra de aceite para el motor o las
facturas del taller por reparaciones (estos conceptos son elementos de gasto).



. Qué es ?
, Que es 7

Alquiler del
local
Consumo
Asesoria de luz
Compra de
un clll)oche Seguro RC
Piel que uso
Bolsa que para fabricar
uso para dar Mesas y Cotizacion zapatos
la compra sillas RETA
Reforma Magquinaria

local



Es el volumen de ingresos por ventas necesario para cubrir costes
o lo que es lo mismo el nivel de ingresos que debe generar una
empresa para que su beneficio sea igual a cero

En el punto muerto la empresa no tiene ni beneficios ni perdidas
A partir de ese punto la empresa empieza a obtener beneficios



Q*

CF

P - Cvu

Q*: punto muerto

CF: costes fijos

P: precio

Cvu: coste variables unitario



PAGO GASTO
COBRO INGRESO

Ingreso: momento que se extiende la factura
correspondiente a la venta

Cobro: omento en que se percibe el importe de
la factura



Los cobros Yy pagos suponen
movimientos de tesoreria

NO influyen en la cuenta de resultados
S| afectan al balance de situacion



Area Legal




Condicionantes:

Tipo de actividad

NUmero de socios/as
Responsabilidad de los socios/as
Relaciones entre socios/as
Financiacion

Fiscalidad

Costes

Obligaciones administrativas
Imagen de empresa
Contratacion publica

Subvenciones




MOUmero de

‘l ASCALDAD DIRECTA

TIFO DE FORMA JURIDICA el CAPITAL RESPOMSABILIDAD
EMPRESARIOS INDIVIDUALES 1
IMPUESTO SOBRE LA
RESPOMNSABILIDAD
COMUNIDADES DE BIENES No existe minimo. PERSONAL i DE‘LM
. PERSOMNAS FISICAS
MINIMO: 2 ILIMITADA
SOCIEDADES CIVILES
SOCIEDADES DE sl MNIMO: 3.005,06 €
RESPONSABILDAD LIMITADA ¥ |suscrito y desembolsado al 100%)
SOCIEDAD LIMTADA NUEVA MAXIMO: 5 MNIMO: 3.012 € [méaximo: 120,202 €)
EMPRESA i IMinimo mediante aportaciones dinerarias)
LIMITADA AL
SOCIEDADES ANONIMAS MINIMO: 1 MNIMO: 60.01,21 € CAPITAL i
[Suscrito y desembolso al menos en un 25 %) SOCIEDADES
APORTADO
: 3.005,06 €
SOCIEDADES LIMITADAS MINIMO: 3 bisat
an socio ra tener mas de 1/3 del capital
LABORALES (Al menos, 2 || social pod p
deben ser m—
SOCIEDADES ANONIMAS socios schm_, 5 .
an socio ra tener mas de 1/3 del capital
LABORALES trabajadores) ?DC%H pod / P
MINIMO: 3 ) LUMITADA AL IMPUESTO DE
%DEEE%TE:‘SETDD [Todas, MNIMO: fijado en los Estatutos. CAPITAL SOCIEDADES
trabajadores)| APORTADO |Régimen especiall
S la mayoria del :aﬁtai pertenece a [os socios. La y :
SOCIEDADES segun forma || actividad exige titulacién universitaria oficial e Segin forma Segun forma
IROPERLNALES Juridica elegida || inscripcion en el correspondiente Colegio profesional. || luridica elegida | luridica elegida




Inicio | Mapa web | Contacto Buscar... n

MEAETARIA CIMERAL

[ o mansan .
¥ DE LA FEQUEMA !
8 GOBERNO  MINSTERIO YA S,
ﬂi e - ‘

Portal PYME
Crea tu empresa Financiacion Gestiona tu empresa Datos y publicaciones
Inicio - Decisién de emprender - Fleccion de la forma juridica
CREA TU EMPRESA
Decision de emprender E Iec C]é n de |a form a _]U l'id ICEI
DAFO

Autodiagndstico de actitudes

emprendedoras
Responsabilidad: Nimero de socios: apital social:

Simula tu proyecto empresarial

Plan de empresa Limitada Uno Sin minimo legal
B B llimitada Dos Entre 3.000€ y 59.999€
. Eleccion de la forma juridica )
Tres o mas Entre 60.000€ y 120.000€
Relacion de Sociedades de Garantia Méis de 120.000€

Reciproca
Tipos de establecimientos mercantiles o
Tramites administrativos para la creacion de :
empresas

Proceso de constitucion y adopcién de Tipo de empresa m Capital Responsabilidad

personalidad juridica

. El socio se
Tramites para la puesta en marcha Empresario Individual . . .
i No existe minimo legal responsabiliza con todos
Preguntas mas frecuentes (Autsnomo) .
sus bhienes
Creacion de empresas por Internet [sistema
CIRCE) Emprendedor de o
. : llimitada con
Puntos de Atencién al Emprendedor Responsabilidad 1 No existe minimo legal .
excepciones
Limitada

Buscador de Puntos de Atencidn al
Emprendedor (PAE)



Inicio | Mapa web | Contacto ‘Buscar... ﬂ

) Vot s s %
N e =/
s ERR, v [ Pi‘Dt\N
R Portal PYME
Crea tu empresa i Gestiona tu empresa Datos y publicaciones
Inicio - Tramites administrativos para la creacion de empresas - Trémites para la puesta en marcha
CREA TU EMPRESA
I -
Decision de emprender Tramites para Ia pues‘ia en marCha

DAFO

Autodiagndstico de actitudes Tramites administrativos correspondientes al ejercicio de la actividad empresarial,

emprendedoras

Simula tu proyecto empresarial Generales:

Plan de empresa Tramite Descripcion Organismo

Eleccion de la forma juridica

Declaracion censal de comienzo, modificacion o cese de actividad gue Agencia
Tipos de establecimientos mercantiles Alta en el Censo de empresarios, profesionales y
onch han de presentar a efectos fiscales los empresarios individuales, los Tributaria
Tramites administrativos para la creacion de e rofesional | fadad AEAT
empresas profesionales y las sociedades. | )
Procesc_dde cdo_Ts!;lc;:_ucaon y adopcicn de Agencia
personalidad jurigica o 2 oo Es un tributo derivado del ejercicio de actividades empresariales,
Impuesto sobre Actividades Econdmicas Tributaria
. Tramites para la puesta en marcha profesionales o artisticas.
(AEAT)
Preguntas mas frecuentes
Tesareria

Creatinh Ge emprecas por Inteimet (sistema Régimen que regula |a cotizacion a la Seguridad Social de los trabajadores

B2, Alta en el régimen especial de trabajadores autonomos General de
m autonomos (empresarios individuales), comuneros y los socios
Puntos de Atencion al Emprendedor RETA e ) Y v la Seguridad
B administradores de algunas sociedades
Buscador de Puntos de Atencidn al Social
Emprendedor (PAE)
Preguntas mas frecuentes - ) _ Tesoreria
El alta en el régimen de la Seguridad Social que corresponda en cada
. T s Alta de los socios y administradores en los regimenes de General de
EIDERCIaON pafia crEation de ennreeds = i caso, estard condicionado al tipo de sociedad y/o a [a participacion en el
g la Seguridad Social la Seguridad
Ayudas e incentivos para la creacion de capital social.
empresas social
Guia dindmica de ayudas e incentivos para la
creacidn de empresas Inspeccidn
» L i - No se impone a las empresas, adquirir o diligenciar cualquier clase de
Auténomo, crea tu empresa Obtencion y legalizacion del libro de Visitas ) ) ) B ) Provincial
libro para anotar las actuaciones de la Inspeccidn de Trabajo.
Cursos online de Trabajo
Programa Emprendimiento Universitario Legalizacién del Libro de actas, del Libro registro de = ] ) ] )
La legislacion actual obliga a las sociedades mercantiles a llevar unos Registro

socios. del Libro-registro de acciones nominativas v del



