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INTRODUCCIÓNEl emprendedor necesita capacitarse técnicamente para abordar la planifi-cación de la puesta en marcha de su idea y convertirla en un negocio. Paraesto ya existe mucha experiencia en cómo debe enfocarse el trabajo que setiene que hacer.Toda esta experiencia se puede concretar bajo el paraguas del plan de ne-gocio. Esta es la primera y fundamental herramienta con que cuentan to-dos los emprendedores.Si bien es verdad que se trata de una metodología, el factor más importan-te a la hora de elaborarlo no es tanto la metodología, que ayuda y es im-prescindible, como la visión que del negocio y la oportunidad que tiene elemprendedor.En esta unidad didáctica se tratan con detalle y extensión todos los compo-nentes del plan de negocio, de tal forma que usted podrá ir, por decirlo dealguna forma, construyéndolo paso a paso. Es muy aconsejable, como mé-todo de estudio, disponer de una idea de negocio previa, e intentar poneren práctica cada uno de los temas que se van tratando a lo largo de la uni-dad didáctica.En muchos de los apartados se estudian cuestiones técnicas de empresa,porque lo que se trata de concebir y desarrollar precisamente es una em-presa, con todas sus implicaciones, que no son precisamente pocas. Al finalel emprendedor tiene que ser un experto, si es que se puede llegar a ese ni-vel, de todas las áreas organizativas que conforman una empresa.Se introduce también en esta unidad el caso práctico “Energetics”, el cualse desarrollará ampliamente en la unidad didáctica siguiente.Introducción
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1.DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO1.1.Presupuestos de partidaDe acuerdo con lo que se ha estudiado en la unidad didáctica anterior, el emprendedor deberá tenerdefinidos a la hora de abordar la redacción del plan de negocio, los siguientes puntos:•Los destinatarios del plan.Ya se ha visto que habitualmente son varios los destinatarios.•Objetivos del plan.Serán varios. Es bueno recordar que el propio emprendedor y el equipopromotor tendrán gran interés en la elaboración del plan, puesto que les ayudará a concretarmuchos aspectos del negocio.•Investigación previa.Se deberá tener hecha la recopilación de información tanto de lasfuentes primarias como secundarias. Esta documentación es básica para poder acometer laelaboración del plan.1.2.Contenido del plan de negocioTomando como símil el cuerpo humano, la estructura que a continuación se detalla sobre el plan denegocio conforma su esqueleto. Sobre el esqueleto, se deben de articular los músculos y demás órga-nos del cuerpo. De la misma forma, el emprendedor construirá su concepto de empresa a partir de di-cha estructura.No hay dos negocios iguales, por lo que tampoco hay dos planes de negocio idénticos. Se deberá de irconformando un contenido adecuado al negocio. También se adecuará al nivel de desarrollo y de detalle al que el emprendedor sea capaz de llegar. Ese nivel está en relación con su experiencia en cadauna de las áreas de gestión. Por tanto, en algunos casos será conveniente contar con colaboracionesexternas que aporten la experiencia necesaria en puntos concretos.La estructura de un plan de negocio es la que a continuación se detalla:1.Resumen ejecutivo. Es el resumen del plan de negocio. Se incluye antes del índice para quesea lo primero que se lea.2.Índice. Índice de contenidos del plan de negocio.3.Perfil de la empresa. Se describe de qué empresa estamos hablando. Qué misión tiene. Sudefinición estratégica.4.La idea de producto o servicio. Incluye la descripción del producto / servicio que se va avender.5.El equipo. Descripción profesional y personal del emprendedor y del resto del equipo pro-motor.6.El mercado. Identifica el mercado al que se dirige la empresa. Concreta los segmentos demercado a los que se va a ofrecer el producto/servicio.3Desarrollo del plan de negocio
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7.Marketing y ventas. Plan de marketing y ventas con el que se va a abordar el mercado.8.Modelo de negocio y organización. Definición de las operaciones de la empresa. Se en-tiende por operaciones todo lo referente a la producción, logística o puesta en marcha dela empresa.9.Fondos requeridos y su aplicación. Es especialmente relevante en el caso en el que elplan esté destinado a la búsqueda de inversores. Se describen tanto los fondos que son ne-cesarios, como la aplicación que se les va a dar.10.Gastos de arranque. Para las empresas que empiezan su actividad es conveniente cuanti-ficar qué gastos son necesarios para iniciar su actividad.11.Gestión y propiedad de la empresa. Se define el equipo directivo y sus responsabili-dades. Se detalla la composición accionarial de la empresa con sus porcentajes de partici-pación.12.Plan de puesta en marcha. Plan detallado de puesta en marcha de la empresa. Resume laplanificación de las actividades correspondientes.13.Riesgos y plan de contingencia. Identificación de los principales riesgos con los que nospodemos encontrar, y el plan para hacerles frente.14.Plan financiero. Resumen de los estados financieros de la empresa.15.Anexos. Detalle de los documentos anexos al plan de negocio.1.3.Resumen ejecutivoEl resumen ejecutivo es lo primero que se lee en un plan de negocio. Su importancia por tanto es cla-ve para captar la atención de la audiencia.Pero por otra parte, siempre que se habla de este apartado en los manuales de elaboración de un plannegocio, se dice que:1.3.1.¿Qué características debe de tener?Como guía a la hora de redactarlo se deben de tener presentes los siguientes criterios de redacción:•Breve.Un máximo de dos o tres páginas.•Capaz de captar la atención de la audiencia para la que se ha escrito el plan. Que lesdespierte el interés para leer el plan completo. Se debe de tener en cuenta que, habitual-mente, estará dirigido a personas que disponen de poco tiempo. Tiene que ver en esta pri-mera lectura que se describe una oportunidad valiosa.4Desarrollo del plan de negocio“El resumen ejecutivo es lo último que se escribe en un plan de negocio”.
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•Tiene que estar muy bien escrito.La literatura es en este caso soporte del concepto empresarial. Se tendrá que revisar una y otra vez. Será oportuno, contrastarlo con terceroslectores.•Debe de transmitir confianza.Confianza sobre la capacidad del emprendedor para lapuesta en marcha del negocio.•Debe de ser consistente. Todo lo que se diga, tiene que estar luego justificado en el desa-rrollo del plan de negocio. No pueden expresarse ideas subjetivas.1.3.2.¿Qué contenido debe de tener?Un resumen bien construido articulará de forma encadenada:•Primero se expondrá cuál es la oportunidad de mercado. ¿De qué estamos hablando?•Luego identificará el negocio y sus principales objetivos.•Posteriormente describirá brevemente las estrategias de marketing para conseguir llegar a losclientes.•A continuación explicará brevemente cómo se organizará la empresa para conseguirlo.•Y para terminar se plasmarán las principales conclusiones de rentabilidad del negocio.A)La oportunidadLa oportunidad es la intuición que el emprendedor tiene de que existe la posibilidad de hacer negocio.Ford vio a principios del siglo XXla necesidad de un medio de transporte privado para una clase media americana en expansión.En este punto se debe de ser muy precisos, y tiene que ser una síntesis de las conclusiones de dos aspectos:•La idea de negocio original.El emprendedor tiene una visión de la oportunidad que es subjetiva, pero basada en su experiencia.•Las conclusiones de un análisis de mercado bien ejecutado. Las hipótesis de partida, sehabrán contrastado y verificado, y en cualquier caso concretado, a través de una investigaciónde mercado.B)Negocio en el que estamosEste apartado está íntimamente ligado con el anterior. Del análisis de la oportunidad del punto ante-rior, es de donde se deriva el negocio. Siguiendo con el ejemplo de Ford, su negocio para aprovecharla oportunidad, fue fabricar un coche barato al alcance del gran público.Por tanto, es preciso que las personas que lean este apartado se hagan una idea clara del negocio delque se habla.5Desarrollo del plan de negocio
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Complementariamente podrá hacerse mención a la situación en que se encuentra el negocio: si es incipiente, está creciendo, o es un negocio maduro.En cualquier caso se deberá de ser capaz de precisar por qué se diferencia de otras iniciativas presen-tes en el mercado.Habitualmente es muy conveniente hacer un poco de historia, de cómo se ha llegado a la situación actual.C)MarketingPara poder aprovechar una oportunidad de negocio, debe hacerse creíble la capacidad de acceder alos potenciales clientes.¿Qué deberá describirse en este apartado?:•El producto/servicio.Es lo que se va a vender. Se debe describir con el detalle suficiente parahacerlo atractivo y convincente al lector.•Los segmentos de mercado.Además de contar con un producto, se necesita contar con unmercado suficientemente amplio, para que el negocio sea rentable.•Un análisis competitivo.¿Cómo se está situado frente a la competencia? Se debe de partirde la premisa que siempre hay competidores. En este apartado se analizará la posición de laempresa frente a sus competidores.•Un resumen de la estrategia de marketing.Para acceder a los segmentos de mercado, setendrán que llevar a cabo una serie de inversiones en comunicación y promoción, de tal for-ma que se pueda llegar a los objetivos de venta que se establecen en el plan de negocio.D)OperacionesAquí debe describirse cómo se va a organizar la empresa para poder producir o prestar el servi-cio. Todo lo que va a ser necesario hacer desde el punto de vista de tareas a ejecutar, para estar en elmercado.¿Qué contenido debe tener?:•Cuestiones legales críticas.Si se trata de una innovación, deberá hacerse referencia a as-pectos relacionados con la protección legal de las innovaciones.•Equipo.Es uno de los aspectos clave del resumen ejecutivo. El inversor mira con especial de-talle este apartado. Los criterios con los que analizará el equipo son:–Su fiabilidad tanto por su cualificación técnica, como por su experiencia profesional previa.–Su complementariedad para ejecutar las tareas críticas que requiere el proyecto emprendedor.•Tipo de negocio.Se deberá de identificar si se trata de un nuevo negocio, de una franquiciao se está en un negocio ya establecido que lo que está buscando es una expansión.•Principales proveedores.Tiene que demostrarse que este apartado no es un punto débildel negocio. La excesiva dependencia de un proveedor determinado para el funcionamien-to del negocio es un riesgo. Se deben tener alternativas.6Desarrollo del plan de negocio
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E)FinancieroEn este apartado sólo se incluirán las conclusiones más importantes resultado del análisis financiero. Enconcreto, los aspectos que deben incluirse son:•Cantidad de dinero necesaria.Es decir, cuánto dinero se requiere para ponerse en marcha.•Por qué se necesita el dinero y en qué se va a utilizar.De acuerdo al flujo de caja que sehaya realizado se sabrá qué cantidad de dinero se precisa y se podrá explicar en qué se va autilizar.•Se analizan los plazos para los retornos de la inversión.Se expondrá en este apartado, de acuerdo siempre al plan financiero, en qué plazos razonables el negocio podrá devolver eldinero, bien se trate de un préstamo o, en el caso de inversores, el momento en que podránsalir, vendiendo claro está, de la sociedad.•Márgenes y rentabilidad del negocio.Una breve exposición de las conclusiones relativasal análisis resultante de la cuenta de explotación: margen bruto, margen de contribución yEBITDA (beneficios antes de impuestos, intereses, amortizaciones y depreciaciones).•Un breve resumen de las perspectivas financieras en un plazo de 4 años.1.3.3.Fallos más comunesA la hora de redactar el resumen ejecutivo, es conveniente tener en cuenta los fallos que se cometencon más frecuencia y que deben evitarse.Cometer un fallo en este apartado puede no tener arreglo para la consecución del objetivo que se ha establecido para el plan: Conseguir el interés del interlocutor sobre el negocio. En la mayoría de los casos el lector sólo seguirá adelante en el análisis de la oportunidad dependiendo de la primera lectura del resumen ejecutivo.¿Qué fallos deben de evitarse?:•Incluir una descripción demasiado detallada del negocio.Que no introduzca de lleno enla percepción que el lector debe hacerse para que se haga una composición del lugar.•Que el orden lógico en que se escriba este apartado no sea coherente.Las ideas tienenque tener una estructura elemental lógica:Introducción + Explicación + Conclusión•Incluir información no objetiva sobre la oportunidad de negocio.No se debe caer enpercepciones particulares del emprendedor, que no están refrendadas por el mercado.•No incluir aspectos clave del negocio o cuestiones legales de vital importancia. Nomencionar por ejemplo que la patente del producto está en fase de registro, y no está toda-vía concedida.•No situar la idea de negocio.No situar adecuadamente cómo se ha llegado hasta donde seencuentra actualmente la idea de negocio. Historia y génesis de la idea de negocio.7Desarrollo del plan de negocio
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Descripción del ejemploComo método pedagógico y complemento a la unidad didáctica 2, con el objetivo de conseguir unamejor y más clara explicación de la parte teórica, se ha optado por desarrollar un caso práctico.Método ampliamente utilizado en las escuelas de negocio, y que permitirá al estudiante acercarse deforma progresiva al concepto global que la presente unidad quiere transmitir. Este caso se encuentradesarrollado en la unidad didáctica 3.El caso trata de una iniciativa de carácter tecnológico, ENERGETICS, que incluye un producto a fabri-car por parte de la empresa.A continuación se describe la situación en que se encuentra la idea de negocio antes de darle formacon un plan de negocio.1.4.ÍndiceContrariamente a lo habitual en cualquier documento, no es lo primero, sino que se puede incluir des-pués del resumen ejecutivo.¿Qué características debe de tener?:•Breve.Indicar únicamente los títulos generales. Habitualmente sólo los titulares del aparta-do 1.2, de esta unidad didáctica.•Lógico.Debe responder a la lógica argumental con que se ha construido el plan, que a su vezdebe de corresponder con la lógica del negocio.•Comunicativo.Debe plasmar el esquema de lo que quiere decirse.8Desarrollo del plan de negocioUna idea de negocio antes de ser un plan de negocioAurelio Santiesteban, tras trabajar durante varios años en reparación de cámaras frigoríficasen barcos, inventó y patentó un producto que optimiza el consumo eléctrico de las cámarasfrigoríficas a partir del control de los sistemas de frío que regulan el proceso de formación deescarcha. Esto se consigue mediante un procesado de la información térmica recogida con va-rias sondas térmicas ubicadas en distintas zonas de la cámara frigorífica.Aurelio Santiesteban, que carece de experiencia empresarial, ha contactado con una empresadedicada a la inversión y participación en negocios de nueva creación.Aurelio intentó probar la aceptación del producto en el mercado y tras conseguir algunos pri-meros clientes entre empresas fabricantes de productos congelados, se dio cuenta de la via-bilidad de negocio asociada al producto.
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OEBPS/js/cuestionario.js
var CODPAG = '';

var NPREGU = 0;

var NRESPM = 0;

function inicializar_cuestionario(n_preguntas, codigo_pagina, n_respuestas_max){

	CODPAG = codigo_pagina;

	NPREGU = n_preguntas;

	NRESPM = n_respuestas_max;

	recordarvalores();

}

function contestar(pregunta,respuesta){

	for(i=1;i<=NRESPM;i++)

		if(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label"))

			document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+i+"_label").className,"sincontestar");

	document.getElementById("p"+pregunta+"r"+respuesta+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+pregunta+"r"+respuesta+"_label").className,"contestado");

	guardarvalor(pregunta,respuesta);

}

function guardarvalor(pregunta,respuesta){

	if (localStorage)

		localStorage.setItem(CODPAG+"PREGUNTA"+pregunta,respuesta);

}

function devolvervalor(pregunta){

	if (localStorage)

		return localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+pregunta);

	else

		return '';

}

function recordarvalores()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NPREGU;i++)

		{

			for(j=1;j<=NRESPM;j++)

				if(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label"))

					document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className,"sincontestar");

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)!='')

					document.getElementById("p"+i+"r"+localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)+"_label").className,"contestado");

		}

}

function limpiarresultados()

{

	if (localStorage)

		for(i=1;i<=NPREGU;i++)

		{

			for(j=1;j<=NRESPM;j++)

				if(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label"))

					document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className=rehacerestilo(document.getElementById("p"+i+"r"+j+"_label").className,"sincontestar");

			if (localStorage.getItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i)!='')

				localStorage.setItem(CODPAG+"PREGUNTA"+i,'');

		}

}

function rehacerestilo(actual,resultante){

	if (resultante=="sincontestar")

		actual = actual.replace("contestado","sincontestar");

	else

		actual = actual.replace("sincontestar","contestado");

	return actual;

}
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