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‘Al final, una visibn sin Lo
capactdact de ejecucion,
es probable que sea una

aluecinacldon”
(stepmm case, ex CEO de AL
Time Warner)




“Lavida es Lo que OCUITe
MLENEYrasS estamos ocuq:ados
hactewdo planes” (John Lennon)

‘Despioa a Los planificadores.
Deje de pensar Y actie”

(Tome Peters — qurit i autor de
‘En busca de la Excelencia’)




El proceso oe creacldn de una nuevao EVAPIES

EMPRES A
Plawn de
enpresn SOSTENIBLE




ElL plan oe EVAPresa: pr’umem pensar...




CRUE es el plan de empresa?

Documento gue tdentifiea, analiza Y deseribe una
Lolea de negocto, presenta Las bases pava la creacion
5 desarvollo de La empresa o proyecto, Y verifica La
viabilidad comercial, téemica Y de financiera,

mareando Los objetwos ‘/l Los medws

Fuente: Tamayo Torres, . div.. quia creativa del emprendedor socialmente responsable




$Pava qui strve el plan de empresa?

A nlvel externo

A onlvel Lnterno

Compmbar la
viabilidad del ),
Presentaclon a terceros
progec’co

Entidades financieras
Organismos publicos
Postbles soclos

Otros Lnversores

Cowntrol del

Marcar Las Lineas
.z sarvollo del
de actuacion ” desarvollo de
proyecto

Fuente: Tamayo Torres, . div.. quia creativa del emprendedor socialmente responsable




) Mike Balgwin { Cormernd

“It’s not enough to just show up. You
have to have a business plan.”




Algunas recomendactones generales...

Es nuestra carvta de presentacion frente a postbles
Lnversores. Debe ser sugerente Y captar su atenclon.

El reto es consegulr transmitir nuestra viston del éxito del

progecto, esto es, que existe una opoymmd&m{ Y que somos
copaces ole explotarla.

Debemos mostrar que el proyecto es sostentble en el tiempo:
argumentar muy blen La ventaja competitiva Y las
barveras de entrada de la competencia.

ES convenlente acowmpainar el plan de muestras o
protot’upos del pmduato, Lo pubticidad, ete.

Hacerlo proplo. Siw restar rigor gﬂ formalidad al plan, hay
que intentar bmprimirle personalidad.




Y de estilo...

Es mas importante La calidad que la cantidao. No
mas de 20-25 paginas con La tnformacion esencial
blew estructurada.

Cualauier persona al Leerlo debe poder entenderlo. Ha
de ser claro Yy wo aar nada por supuesto.

La informacion gue se uttlice debe ser vernz, vealistn
Y comprobable.

cuando se trate de datos del mercado, se cren
conflanza usando fuentes de veferencin externas. Se
deben citar biew esas fuentes.

Los gratieos, CUAros e LMAGENES pueden ayudar, pero
S gxceernos.




Evrores a evitar...

a Lo Largo del plan (por ejemplo entre Lo que declnmos
Y Lo que dicen nuestros numeros).

en el tl@mpo.

olvidar Los Y no tener PV@\/LSJEO un plan e, C... Hay que
contemplar postbles contingencias Yy distintos escenarios Y como
abordarlos.

No considerar Las posibt@s

2 hay que dimenstondr adecundamente. “Swuena
grande. EpLeza pequens. Actud ahora” (robin Sharma)

Hacerlo . La informacion secundaria se puede poner en
anexos u omitir (stempre se podr aportar con posterioriotad).

de vedacclon.




CRIE debe contener?

1, Resumen ejeciutivo

2, Promotores del proyecto
3, ldea de negoclo

4, Bl producto o senvicio

5, Analisis de mercado Y plan
estratégico

&, Plan de produccion

7, Plan de marketing

g, Plan organizativo Yy de RRH+
9, Pla V\,J'urt’,olico

10, Plan econdmico-financiero

11, Teenologias de la informacién y
comunicacion.

12, Rﬁspowsabuio{ao{ soclal
corpomt’u\/a

132, Conclusiones




SEn qué se fijard el que Lo leaz

1, RESUMEN e'ecwc’u/o

2, Promotores del rog ecto
3, ldea de weoc’w

4, EL producto 0 senviclo

5, Analisis de mercado Y plan
estratégico

&, Plan de produccion

7, Plaw de marketing

g, Plan organizativo Yy de RRH+
9, Plan juridico

10, Plan econdmico-financiero

11, Teewologlas de Lo Lwormaaiéw Y

comumnileaclon.

12, Rﬁspowsabuidao{ soclal
corpomt’u\/a

13, Concluslones




RESUMEN ejecwc’u/o

Es Lo pr’umero que se Ve, por Lo que debe ser clavo Y completo.

Pevo, como eS U resumen oel ptaw, s

Obj@ti\/o principal: despertar el interés por el proyecto.

Sl retoviea, sewmclllo, vealista.

No debe sobrepasar Las 500/600 palabras (2 paginas).




RESUMEN ejecwc’u/o

(RuE nos dicen algunos expertos?

“EL resumen gkmt[m £s el curviculumm Vitae ael
plan Ade negocio. Tlene que vender la evmpresa,
no Aescribirla. Sevia covmo el tridiler de wuna
pelicula: wo te cuenta todo Lo que pasa, pero te
ENGancha para verla. En el caso ael resumen
glecutivio, el LNVErsor tiene que tener ganas, una
Vez Leidlp, de continuar ngmy/o del plan de
EMMPresa o de conocer al emprendeaor”

paniel Sorians, profesor ae gestion
EMMPrENAEADIA AL 1€ WWW.EMPrendeaores. s




RESUMEN ejecut’wo

(RuE nos dicen algunos expertos?

Plantilla de quy Kawasari :

* Primer parrato: explicar qué hace la empresa en

termlnos slmptes pero atro ctlVoS.

* Segundo parrafo: explicar La “salsa magica” que
tiewe ti empresa que proporelond UWna vewta)n
competitiva cretble.

* Tercer pavvafo: explicar la situacton actual, Los hitos
alcanzados Y los que se Lograran pronto.




RESUMEN ejecwc’u/o

(RuE nos dicen algunos expertos?

La coptacton del tnteres. wown

El problema.

La solucton.

La OPOVUA!/JLOWO{ (segmmentactén de mereado, tamaiio, crecimiento y dindmicn).
Tu ventaja competitiva sostentble.

EL modelo ae negocto.

ElL equipo.

L7 promesa.

L0 PEELCLOW, e suceaso

al.
2
=3
4
5.
6.
7.
2.
9.

BLll Reichert, Garage Tecnology ventures




RESUMEN ejecwc’u/o

Algunos q'emptos




RESUMEN EJECUTIVO

. rd I . ?
éDonde estd la oportunidad: D eRnSTUCEEE

Granada presenta una enorme oportunidad al ser el principal destino Erasmus en Europa, vy

uno de los principales de estudiantes internacionales, contando en el presente ano 2014 con

8.000.
¢ Cuales son sus necesidades?

Descubrimos que la principal caracteristica de este grupo es la incertidumbre, el

desconocimiento de la cultura y las ciudades de destino, provocando inseguridad. Por tanto

surge la necesidad de reducir esta incertidumbre, y buscar informacion, conocidos,

testimonios y otras experiencias.
¢ Cual es nuestro proyecto?

A raiz de estos hechos, buscamos una idea que permita a este grupo superar la inseguridad, y
para ello desarrollamos una plataforma de apoyo e integracién total orientada a todos

aquellos estudiantes internacionales y nacionales que no conozcan la ciudad.

La plataforma contaria con todos los aspectos en los que un estudiante estaria interesado a la
hora de integrarse en una comunidad nueva, desde cdmo llegar a la ciudad, sus principales

caracteristicas, hasta la busqueda de residencia, academias, conocer estudiantes de la ciudad...




é¢Donde esta el beneficio? INTERSTUDENT

El servicio para los estudiantes seria completamente gratuito, por tanto, debemos considerar
otra fuente de beneficios. En primer lugar, estos estudiantes conforman un nicho de mercado
muy interesante para anunciantes locales, por tanto la publicidad conformaria una de las
principales fuentes de ingresos para InterStudent. Ademads, el sistema de cupones vy
descuentos, junto con comisiones a establecimientos y anunciantes, completan el conjunto de

los ingresos de la empresa.
Entonces, ¢ Quién es el publico objetivo?

Si bien la pagina estad orientada a los estudiantes, y la idea nace de la satisfaccion de sus
necesidades, no son ellos nuestros clientes, ya que no conforman una fuente de beneficios.
Por tanto son las empresas locales interesadas en este nicho las que constituyen nuestro

publico objetivo.

¢ Cudles son las ventajas de InterStudent?

Las ventajas para los estudiantes son claras, encontrar en una misma plataforma y de forma

o
gratuita informacion, descuentos, residencia, una forma de integrarse en la comunidad, etc.




INTERSTUDENT

Las ventajas para las empresas locales es |a posibilidad de acceder a este grupo tan especifico a
E—

través de una plataforma, y no sélo que conozcan sus establecimientos y ofertas, sino que
hagan uso de ellas y las conozcan de primera mano, generando sinergias gracias al marketing

relacional.
¢Y qué nos diferencia?

Se trata de una plataforma especializada en dos sentidos. El primero, orientada a un nicho de

mercado, ofreciendo todos los servicios posibles. El segundo, es exclusivamente para Granada,

de manera que el trafico generado es de alto valor para las empresas locales.




Los promotores del proyecto

S RULENES SOMLDS? @ {EP

cRUE Nenmos hecho hasta ahora?

CERUE NAMOS O hacer en el proyecto?




Respom,sabLe (+D

Maestro del back office informbtico para el
desarrollo de grandes plataformas Yy serviclos
(T.

Atesora mas de una década de tmbajo en
EVAPrESasS nacltonales e tnternactonales, al
fremte de equipos de soporte e tnnovacion en

plataformas de sistemns y comunicaciones.

Su gran pasitéw es La nnovacibn tecnologica,
especialbmente en el ambito de las nuevas
tecnologias Yy su tnteracclon con el usuario.

Su segunda gran debilidad sown Los deportes
de Noaturaleza, sobre todo el mountain bike Yy
el sendlerismo, que combina con una “secretn”
tradicton familiarv: La vecogida de setas.

Fuente:
http://api.eol.es/api_vi_dev.php/fedora/asset/eol:20299/E0I_Gournet
_2014C.pd




La idea de negocto

Problema u
oportuw’wlad

Solueldn

lnnovacLon

viabilidad




La idea.

La idea original del negocio surge una mafana cuando uno de los socios que de camino
a la facultad con un café para llevar elaborado por el mismo, es asaltado por una

persona que insistentemente le pregunta donde compro el cafée.

De este hecho surgio la idea de que podriamos vender cafe a pie de calle para que esa
gente que de camino a su trabajo, a estudiar o a hacer cualquier cosa pueda ir
degustando un café mientras se desplaza.

Si a esto le unimos otro pensamiento que surge a raiz de lo anterior que es que
podriamos incluso vender tiempo, ya que ahorramos lo que supone elaborarlo vy
pararse a tomarlo en casa o en una cafeteria, llegamos a la idea final.




‘EJ@WLPLO: Virgin Atrlines ProbLema

(Como se erea una compainia de aerolineas de la wada?

Cuenta Branson que tuvo esta toea tras queaarse atrapado en wn aeropuerto oe
Puerto Rico hace 30 ainos. ViVLD en Primera persona como La compainia atren
dectdis cancelar wn vuelo sencillamente porgue no tentan suficientes pasajeros
pava Llewar el avidn. La empresa unicamente penso en su beneficio. En
nngun momento por Las personas que tentan necesidad de Llegar a su

d@gtixl/\zo. Y MOU/U%LO L@ G&le@D/. -

Branson contrath un aviow privado e Lnvito a Llos usuarios molestos o
acompainarle pagando unicamente 29 dolares, Yy en plan de broma, escribio en
una plzarva Virgin Atrlings. Tras agquel tnctdente, Branson dectoid que 5&1
estaba havto de Las aompamas agreas gue no se Preocupabawpor SUS pas&gems e
hizo wna Llavwada teletonica a Boelng para Ver st tenian aviones en venta.

"Una empresa no es otra
cosa que una idea para
mejorar la vida de |
rn
otras personas hEEp://WWW.1e0)0Cclos1000.com/2014 /10/ vichard A3
ihard B, n -branson-ta w—especlaL—M—umico—empreswio.tht




‘EJ@WLPLO: Virgin Atrlines

Pero sblo hay una forma de conocer a tus clientes.

Broanson es uno de los mudlttmillonarios mils aceesibles /e todo el mundo. Cast

stempre esta rodeado de personas que no perteneccre u Sk mundo. No Le Lmporta
reuntrse con un grupo de estudiantes si éstos se Lo piden. Disfruta
compartiendo su experiencia Y aguo{avw{o a otras personas, sobre todo cuando
esas personas tienen caracter emprenoedor.

Solo puedes saber como plensan las personas st te rodeas de Las personas gue
sow potenciales consumidores de Los proaductos que en algun momento podiin
sacar al mercado. Muchne emanvecarving wn ofrecen un buen serviclo a sus
clientes porque wo pasan tLempo con sus clientes.

http://www.negoclos1000.com/2014/10/vichard-
branson-tan-especial-y-unico-empresario.htvl




El pmduo’co 0 Serviclo

* El nombre

740
NESCAFE [C‘f'j

%rﬁm"/ﬂf}




El pmduoto 0 Serviclo

* Sus caracterlstiens

* Las wecesidaoes que satistace Y el prblico
objetivo.

* Lo que nos diferencia de Lo competencli




El Produc’co 0 Serviclo

Nuez
Del Valle
Pagina Principal ~ Nuez de Pecan

Caracteristicas de la Nuez de Pecan

La nuez de Pecan, es un excelente proveedor de fibras naturales y de aceites no

saturados que el cuerpo humano TR

Contiene una gran cantidad de acidos grasos no saturados y un muy bajo porcentaje de acidos
grasos saturados, diferencia importante respecto de la nuez comin.

En ultimas investigacimmmrm&o contenido de cido
oleico, consumiendo pequenias cantidades diarias reduce el nivel de colesterol “malo” LDL
(que produce arteriosclerosis por oxidacion de lipoproteinas) y mantiene constante el
colesterol "bueno” HDL que protege de enfermedades del corazon.

También, este tipo de acidos grasos no saturados, ayuda a mantener baja la presion
sanguinea y reducir los riesgos cardiovasculares.

facebook.com/pages/Nuez-del-valle/158654 4214907 862sk =tlmelinegref=page_tnternal




El Produoto 0 Serviclo

PRODUCTO

DESCRIPCION DE PRODUCTO

Alfajor de Dulce de leche

cobertura negra

Galletas blandas tipo
cookie, unidas por uno o dos
centimetros de dulce de
leche, v bafadas en

chocolate negro.

Alfajor de Dulce de leche

cobertura blanca

Galletas blandas tipo
cookie, unidas por uno o dos
centimetros de dulce de
leche, Y bafiadas en

chocolate blanco.

Alfajor de Dulce de leche
cobertura negra o blanca

con nuez

Galletas blandas tipo
cookie, unidas por uno o dos
centimetros de dulce de
leche, Y bafiadas en

chocolate negro con nuez.




EL producto o servicto @
@ D’impresiones

® 3D

D pucdes imﬁmanb, podemos crearlo

iPmtotLp 0S|




Awnalisis del meercado

Entorno general Entorno especifico

Awnalisis de
La demanda




Awnalisis del mercado

Awnalisis del entorno general: analisis PESTEL
(Johnsown et al., 2006)

@ Can Stock Photo - csp85468148




Awnalisis del mercado

TARHGET

Renta per capita

Euros

. 28,154 - 35,251

24,222 28,154

20,614 24,222
18,255 20,614
15,483 18,255

SWas b




Awnalisis del mercado

Piramide de poblaciéon de Espana
1 de enero de 2013

Mujeres

Espafoles
L

Extranjeros
-

0 50

Varones + Mujeres = 10.000




Awnalisis del mercado

AMNALISIS INTERND Amenaras Oportunidades

-- -

Factores Politicos l

Democracia directa
-Monarguia Parlamentaria
-Percepcion cludadana
-Miembro UE

Factores Econdmicos

-Deuda publica
-Competitividad
-Exportaciones
-lgualdad de renta
-Emplea

Factores Sociales

-Distribucion de la poblacidn
-Esperanta de vida
-Diversidad

Formacion cludadana
-Horaria Laboral

-Clima

Factores Tecnoldgicos

-Inversion en +D
-Dependencia Inverslones
privadas
-Clencia{lnvestigacicn)

Factores Ecoldgicos

-Contaminachon

-Uso energias renovables
-Compromisa en la proteccidn del
medio ambianie

Perfil estratégico del entorno en Espana realizadp por Cortefiel, 16/12/14.




Awnalisis del meercado

Entorno especiﬁco

Awnalisis de
La demanda




Cownpetidores
potenciales

Poder de
negociacion de
'Proveedores

Proveedores

Amenaza oe productos 0
servielos sustitutivos

Sustitutos

Fuente: Porter, M. €. (1991): Estrategia competitiva, p. 24

Amenaza oe
WUEVDS
lngresos

Poder de
negociacion
con los
clientes

Compra dores




Primer paso: detectar Yy analizar los factores clave

) mpetewcia

{Culintos Y quiénes son?
{RuUE cavacteristicas tlenen?
¢Estrateglas de éxito del
sector?

cCrecimiento?

(Se necesita muceha
Lnversion?

¢Se diferencian entre ste...




Competidores.

-Granadagasoil

- Gasoleos San
Lazaro

-Gasoleos Petromar
- Gasoleos Rosa
Maria

- Gasoleos Rio
Monachil

- Combustibles
Susimar
-Gasolinera Martin
- Gasoleos Isabel
Méndez

-Gasoleos Aljavitra
-Gasoleos Susymar
SL.

- Gasoalhambra

- Gasolube
Andalucia (Cullar)
-Gasoleos Cepsa

- San Miguel Pinos
Puente

- Gasoleos Jogaba

Principales
competidores. L.os
competidores mas
mfluyentes en nuestro
sector son 15.
(nombrados
anteriormente.)
Estrategias de éxito.
Su éxito en el sector se
basa en su “Marca” o
en su bajo coste.
Crecimiento o
decrecimiento. El
sector esta en
crecimiento debido a la
demanda del producto
low cost.
Instalaciones. es
necesario una inversion
importante
aproximadamente
130.000 euros, debido a
las instalaciones
técnicas etc.

Es el producto
similar. El producto de
nuestros competidores
es similar.

Tipos de empresa. Todas las
empresas son similares a la
nuestra, distribucion a domicilio
de gasoil, con el matiz de que
algunos ademasde reparto a
domicilio también tienen
gasolinera fisica.
Diferenciacion del producto.
Las diferencias del producto son
minimas, solo nos podremos
diferenciar en el precio.
Barreras de salida. Las barreras
de Salidas son minimas, ya que
por ejemplo seria la perdida de
las instalaciones técnicas.
Politica de precios. La politica
de precios de la mayoria de
competidores es diferenciarse
teniendo el precio mas bajo
posible y por la marca.

Las Fuentes de
informacion
principales han sido
llamadas telefonicas a
las empresas, como
también la busqueda
en las paginas web de
las empresas
competidoras, y otros
buscadores (paginas
amarillas, google...)




Primer paso: detectar Yy analizar los factores clave

Proveedores

CEXLste mucha
concentraclon?

¢Hay barveras de entrada?
Podrion tntegrarse
verticalmente Y venoler el
producto directamente?
(EXisten productos
alternativos?...




Primer paso: detectar Yy analizar los factores clave

Cllentes

(Existe mucha demanda?
CHMmo evoluclonari?

ccudl es la cuota de weercaolo
de Los principales clientes?
¢Podrian cambiar fhcilmente
de proveedor?

¢Estln satisfechos ...




Estadisticas oficiales

Euro ventanillas
Aogencias de desarvollo Local Y reglonal
Agencias teenolbdgiens
Peribdicos Y prensa especializada
Bases de datos
Informes Y estudios de expertos
Boletines oficiales
ReGLSEIOS, MEMONLAs Y Anunarlos oe evapresas
Informes de asociactones de empresarios Y Centros Tecnolbgicos sectorinles

Trabajos de campo:
Entrevistas con empresarios, protestoniles del sector, expertos en ¢l sector,
clientes, proveedores, ete.
Encuestas




Awnalisis de
La demanda

gL Segwmentar el mereado Y selecctonar nuestro

22 andlisis del mevcado =

cutiliza este producto/senvicto?; ique Le ca WAOLAYLA?; cUlntD Y
donole Lo suele comprare, ete.

3-0' Intentar determinar La - Jcestovia

O{Lgpuesto a pmbw este MUEVD pmolucto/s@l/\/’ww?; eUANtD
estaria dispuesto a pagar por EL?2; écana cuanto tiempo
adquiere prod uctos stmilares?, ete.

6j6mpt0:




Interno: hacer un checlke-List de capac’wlades

Factores clave Fortaleza Debilidad

capacld&ides personales de Los promotores

capacw{ades téenlens Y comerclales

copacioad financiern

copacioad del futuro equipo de personal

Localizacton de la futura EMPreEsn

Tecwnologla o adqwu/w




ANALISIS DAFO

-

~

DEBRILIDADES

-

FORTALEZAS

/

-

-

AMENAZAS

~

J

-

OPORTUNIDADES

N\

~

J




Y ANALISIS CAME

Covregir

Mawntener

-

~

DEBRILIDADES

-

FORTALEZAS

/

-

-

AMENAZAS

~

J

-

OPORTUNIDADES

N\

~

J

Afrontar



E\J/ e I/I/LP LO: Konecta2: DAFO

DEBILIDADES
Empresa poco conocida, sin referencias cara a clientes

Reducida dimension en comparacion con otras

empresas de referencia que operaran en el sector
Dificultad de acceso al mercado financiero

Excesiva necesidad de subcontratacion de algunos
procesos claves durante los primeros anos

FORTALEZAS
Disposicion de un servicio unico, sin competencia
directa en el mercado

Empresa pequena con alto grado de flexibilidad,
dinamismo, capacidad de adaptaciéon y cercania al
cliente

Equipo humano con formacion especifica y negocio
perfectamente interiorizado

Enfoque a un unico servicio: venta del sistema

Konecta2

Actualizacion y desarrollo continuo

AMENAZAS

Desconfianza por parte del usuario final del servicio

Desconocimiento del negocio por parte de las entidades
financieras e inversores

Tradicionalidad en la docencia

Elevada tasa de suspensos en toda la geografia espafiola

Busqueda por parte de lo posibles clientes de una forma
de promocionar su negocio

Busqueda por parte de los posibles cliente de una forma
de incentivar a sus alumnos usando las nuevas tecnologias

Vivimos en una sociedad que quiere apoyar la formacion y
las nuevas tecnologias




EJ e !/VLP LO: Kownecta2: CAME

Corregir las DEBILIDADES Afrontar las AMENAZAS

Penetrar en el mercado, darnos a conocer poco a
poco. Es muy importante que los primeros clientes
queden satisfechos

Crecimiento organico de la empresa en la fase de
expansion

Busqueda de otras fuentes de financiacion. Fondos
propios, Bootstraping

Posibilidad de incorporar a los socios externos dentro
de nuestra empresa.

Centrarnos en la fase de formacion del profesorado

El desconocimiento de este nuevo sector ira

solventando conforme penetremos en el mercado

se

Permitir la docencia tradicional
nuestro sistema

conjuntamente con

Mantener las FORTALEZAS Explotar las OPORTUNIDADES

No darnos a conocer en sectores ajenos a la
formacion, intentando que la competencia tarde lo
maximo posible en aparecer. Patentar lo posible, ser
los primeros en lo demas

Mantener nuestra flexibilidad y especializacion como
valores propios de la empresa

Formacion continua

Contrastar la informacion de alumnos que usan nuestro
sistema con alumnos que no lo hacen y explotarlo si el
resultado es positivo

Ayudar a los clientes a que se publiciten con nuestra
marca. Poner nuestro marketing al servicio de nuestro
cliente. Filosofia PULL

Explotar el elemento motivador de nuestro sistema

Explotar el movimiento actual de nuevas empresas, TICs,
emprendedores, formacion. Tenemos todos estos
elementos




La estrategia

DIFERENCIACION

TODO UN
SECTOR

SEGMENTACION
ENFOCADAA UN
SEGMENTO

O
.
0
{1
2
-
w
L
o
=
-
L
=
m
o

SOLO UN
SEGMENTO

EXCLUSIVIDAD PERCIBIDA POSICIONAMIENTO
POR EL CLIENTE DE BAJO COSTE

VENTAJA ESTRATEGICA

wilkelmedia Commons

Fuente: Porter, M. E. (1992): Ventaja competitiva, %.1 29




Plawn de Producc’w’w

Empresa

abricant ST ’
Proveedores pﬁesi}rfab o :taeoloe Distribulodores Cliente final

senvicios

Politica de a]sm\/’us’wwa ALEIED

Degcrlpalém oel Proceso de
produacléw del pmducto 0
servielo.

Politienas de almacenantlento
Y dlstriouclon
Serviclo post-ventn

www.e-bcorp.com




;cudl es el flujo del proceso productivo? (Grifico)
ENVaos o subcontratar parte del proceso?

tRue Lnstalaclones {lsienas precisamos?

(RUE equipamiento necesttanos?

CRue matertas primas o stocks necesttamos Y de
queé proveenores?

(COMD envLaremos Los proauctos?

tRuE pasos daremos en La transaceion comercial?
ccuales sow Los requisttos teenologicos?

tRuUE serviclos post-vemtn vamos a ofrecer?

¢Como controlarenos Los procesos?

cCunles son Los costes de todo el Proceso?...




Ejemplos
ECCGLOOK

JOAN THE ECOLOGIC AL LOOK

TALLER
> JECCLOOK [<w>> keavo IERD> /\
— CONSUMIDOR

Lentes
Feedback




Plan de marketing

* lRUEVAMOS A hacer para vender Y generar
LLO)eS0S?

* JCHMO VAMLOS O day a conocer La Epresa Y
6meduct0?




{ Producto

V' 4

o Promoctén




[ Producto 4

La politica de producto se ortenta a conseguir que el
cliente considere que ese es el producto/senviclo que
le satisface frewmte a los ofrectoos por La competencia.

Beneficlos Yy utilidades para el cliente.

(Hudsucker Proxy)




Declslones relevantes potﬁtéaa proo{ua‘co:

Presentacldn Cielo de vida

pmd uctos del proolucto

* Objetivos - Envasado

-« Lineas oe - Plan ode . EmbaLaje « Desarvollo
producto marca .+ etiquetaolo - Lanzamiento

© Tamanos - Nowtbre de La . Crecimiento

- Colores, MLAarco « Madurez

texturas, ete. - Declive




wmpe’cemm Cllentes




Productos
AVEAVISLS

Precio de
penetracion

Preclo
deswnatado

Lineas de
prod uctos

Preclo naleo

Preclo en
P rtes

Precio Lider en
pérdidas

Preclos
diferenciales

Por prowto
pPago

Por segundo
mercaoo

Preclos
oeooraficos

Preclos por
ZOWnAas

Precios LAB
(Libre a bordo)

Fuente: Gonzalez, F.). (2012), pp. 194-195




1. cawnal de distribucton:

CRIE Lntermeediarios Y con qué funclones?.

Consumtdor

abricant ;
Faoricante final

Consumidor

Fabricante Minorista ,
final

consumidor

Fabricante Ma 5orista ,
final

consumldor

Fabricante Ma 5orista Miwnorista ,
final

Consumtdor

Fabricante Agente Mayporista Minorista ’
final

Otros canales: internet, teletienda, franguictas, magquinas de vending, ete.







7.3. DISTRIBUCION

ClearBeauty como comparador de productos y servicios de belleza solo opera online y, por

tanto, el Unico canal de distribucién que emplea para desarrollar su actividad empresarial es

Internet.

La eleccion de este canal de distribucidn le hara entender ain mejor el porqué estamos
desarrollando nuestra idea de negocio.







2. Distribucion fisica:
‘Rue almacenes? (ubiecactom, nivel de stock)
cRué veedlos de tra nsporte? , ete.

L '-u | ihl

-

_— . . TE_T} :
L 1._-._-_. _l_-_-ll = - I'
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3. Cobertura del meercaodo

RALPH ‘iy LLAUREN

CHANEL

Exclusiva Selectiva (ntensiva

* Pocos * Mayor nwimero ole * Muchos
intermediarios tntermediarios pero Intermediarios

- venden el producto auwn Limditados " Mewnor control Y
en exclusiva - Pueden vender margen

* Mayor control Y otros productos * Mayjor difusion
margen

* Mejor lmagen




¥ 4

¢ Promocién 4

Politlen de ventns.
CaOmMpPARAS pubtlcita rLOS.
Campa nas pmmoaiowates.

. Relaclones ptﬁcbt’was Y otras
teenlens oe comunleaclon
(web, redes soclales)

Merchandising o marketing
e el punto de venta.

. Presupuesto comerclal.

TED. Rory Sutherland: Lececlones de vida de un pubL’Lc’Lsta




CONTACTO:

Facebook: Ludoteca All In
Twitter:@ Ludotecaallin
LudotecaAllIn@gmail.com
669592122

£/Encina, 15, 18015, Granada

HORARIO:

L-v 7:30 a 20:30
5 10:00 a 20:30

[TE LLEVAMOS NOSOTRAS |

SERVICIO DE RECOGIDA Y LUDOTECA

TRANSPORTE HACIA O DESDE
CENTRO ESCOLAR:
Recorrido menor de 10 km al dia:
50€ mensual

Recorrido mayor a 10 km al dia;
50€ mencual + 0.5€ por km adicional

Recorrido para dias esporadicos:
0.5€ por km

LUDOTECA:

Servicio de ludoteca:
A€ hora

Servicio de ludoteca con clases:
6€ hora

CLASES DE APOYO:

Clases de inglés, francés,
aleman o de cualquier otra
materia:

BE hora

FIESTAS DE CUMPLEANOS:

Sequn su presupuasto
personalizado.
Méximo 15 nifios.

L IR

o

~

T EEA




Plan organizativo y de RRHH

Equipo gestor.
OroanLorama.

= Plantilla y perfiles.

Politicas de selecclon ole
personal, contratacion,
formacion, retribucion,
promocton, ete.

Presupuesto oe personal.




Plan economico-financiero

EL plan econdmico-flnanciero expresa cuantitativamente (en
) el plan de empresa Y nos agma a analizar Lla viabilidad

economiea (remtabilidaad) Y financtera ( ) deLprogeoto
evpresarial, ASL COMD SU

Solvencin Rilesoo




el ptaw de Lnverstom Lntelal.
EL plan de financtacton.

La cuenta de Pérdidas y qananclas

Previsional.
el ptaw de tesoveria.
Los balances pre\/uslawa Les.




Algunos consejos:

— Senclllez en el modelo flnanciero. Stempre tendremos
tiempo de complicarlo.

— Especificar las hipotesis utilizadas.

— Escenarlos: opt’um’usta, Las probabte o moderado,
pes’um’usta.

— Awnalisis de senstbilidad de las principales variables.




Y tewer clavos Los principales parametros flnancieros
de mi proyecto...




* (Como vamos a flnanciar el proyecto?

/

RECUYSOS Prop LOS

g Aportaciowes oe

soclos

* Copltal riesgo
© Soclos

industriales

© Business Angels
* Bolsa y MAB
© RECUKSOS

generados por el
propio proyecto

Endeuwdamtiento

- Préstamos Y

créoitos
bawncarios

« Mlerocréditos
- Préstamos

subvencionados

* Descuento,

Factoring,

Conflrming, etc.
© Leasing
© Préstamos

Pa rti,c’t,p atlvos

Otyos recursos

- Subvenclones
* Las =2F:

(Family,
Friends § Fools)

* Crowdfunding




Conclusiones

St el resumen ejecutﬁvo se ha presentado como sintesis de los
temas abordados en el plan, en Las conclusiones se puede
aportar una Lnkerpretacton ae los hechos, para convencer al
destinatario del plan de negoctos a que realice Lo que se espera
de €L (aprobar, Lnvertiy, ete.). Utilizando Los datos mas
significativos de la propuesta Y Lo que La diferencia de su

competewcm, Las conclustones wo deben extenderse Y deben
motivar a la acelow.




COVLD presentamos nuestro plans?




