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Necesitas un Método: 
EL MODELO DE NEGOCIO 



 
Es un resumen de cómo una empresa 

va a servir a sus clientes… 

¿Qué es un Modelo de Negocio? 



…o cómo piensa generar ingresos y 
beneficios  



El Modelo de Negocio más viejo y básico es el del 

tendero 
  



Diseño de un Modelo de Negocio: 4 ÁREAS 

QUIÉN CÓMO 

€ 

QUÉ 



ACTIVIDADES 

PROPUESTA 
DE VALOR 

RELACIÓN 
CLIENTES 

CLIENTES 

CANALES 
INGRESOS 

RECURSOS 

COSTES 

SOCIOS / 
COLABORAD 



¿Qué es un Plan de Empresa? 



¿Dónde 
queremos 
llegar? 



INTERNAMENTE 

EXTERNAMENTE 

ü Análisis de la coherencia 
 ü No olvidar datos importantes 
 ü Validar las hipótesis consideradas 

 ü Evolución y Control 
 

ü Presentar el Proyecto: “Tarjeta de visita” 
 ü Solicitud y/o búsqueda de recursos 

 ü Búsqueda de colaboradores 
 

¿Para qué se utiliza…? 



Plan de 
Empresa 

Introducc. 

Marketing 

Producción 

Recursos 
Humanos 

Económico 
Financiero 

Jurídico 
Legal 

Calendario 
Hitos 



Mirar hacia fuera (1): Demanda 

• ¿Aumenta / Disminuye / Constante? 

• ¿Varía a lo largo del año o no? 

• ¿Los procesos de decisión son largos o cortos? 

• ¿Quién toma las decisiones de compra? 

• ... 

 



Mirar hacia fuera (2): 
Clientes 

• ¿Quiénes son mis clientes? 
• ¿Dónde están? 
• ¿Cómo son mis clientes? Lista de atributos. 
• ¿Qué grupos de clientes potenciales puedo distinguir? 

Segmentos. 
• ¿Qué esperan los potenciales clientes? 
• ¿A por quién voy primero? Público  objetivo. 

» ... 

 



Mirar hacia fuera (3): 
Competencia 

• ¿Quiénes son mis competidores? Directos / 
Indirectos 

• ¿Dónde están? 
• ¿Cómo son? Lista de atributos. 
• ¿Qué grupos de competidores puedo distinguir? 

Tipología. 
• ¿A quién me quiero parecer? Del todo, a nadie. 
• ¿De quién quiero diferenciarme? De todos. 
• ... 
 



Mirar hacia dentro (1): 
Recursos Humanos 

• ¿A quién tengo a mi lado para ayudarme? El 
equipo. 

• ¿Quién en mi entorno sabe de esto? 

• ¿En qué profesionales puedo apoyarme? 

• ¿... 

 



Mirar hacia dentro (2): 
Recursos Financieros 

• ¿De qué dinero dispongo?  
• ¿Quién de mi entorno puede dejarme dinero 

(“participar en el negocio”)? 
• ¿A qué bancos puedo recurrir para obtener 

financiación? 
• ¿De qué financiación bancaria podría 

disponer?  
• ... 
 



Mirar hacia dentro (3): 
“Know how” 

• ¿Qué sé hacer yo?  

• ¿Qué experiencia tengo en esto?  

• ¿Qué sabe hacer mi equipo, interno y 
externo? 

• ... 

 



 D.A.F.O 



MARKETING MIX: 4 Ps  

• Producto / Servicio 

 

• Precio 

 

• Distribución 

 

• Promoción 

 

 



PLAN DE OPERACIONES 



PLAN DE OPERACIONES 

DISTRIBUCIÓN EN 
PLANTA 

CAPACIDAD 
PRODUCTIVA 

 
INVERSIÓN EN 
CAPITAL FIJO 

 

UBICACIÓN 
EMPRESA            

GESTIÓN DE 
EXISTENCIAS 

 

El plan de operaciones es el conjunto de acciones y decisiones 
determinantes de cómo se fabricará el producto o se prestará el servicio, 
así como cuáles serán los recursos materiales y humanos necesarios 
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PROCESOS 

PROCESOS 

Un proceso es una secuencia de pasos, tareas o actividades que 
transforman los inputs en un output, es decir, utilizando unos recursos 
determinados, se obtienen productos o servicios  



Las razones para mantener un sistema de costes son: 

ü Establecer mejor los precios de venta  
 

üConocer mejor y con antelación los márgenes brutos  
 

üAnalizar la rentabilidad por líneas de productos  
 

üControlar las desviaciones y adoptar las acciones 
correctivas permanentes  
 

ü Facilitar la toma de decisiones  
 

ü Facilitar la realización de cuentas de explotación 
previsionales y facilitar el cálculo del Punto Muerto  
 

üValorar las existencias  

COSTE DE PRODUCCIÓN 



El OBJETIVO de la política de compras radica en establecer las 
directrices que fijarán el marco de acción al que deberá ajustarse la 
persona que realiza la gestión diaria de las compras. 

POLÍTICA DE COMPRAS 

MANTENER: 
ü Flujo ininterrumpido de materiales y servicios. 
ü Nivel de stocks lo más bajo posible. 
ü Niveles de calidad de los inputs y productos terminados adquiridos. 
ü Precios de compra lo más bajo posible, así como mantener en los 

niveles más bajo los costes operativos y administrativos del área de 
compras. 

ü Niveles de calidad inputs y productos terminados adquiridos. 
ü Búsqueda continua de nuevos proveedores y fuentes alternativas 

de aprovisionamiento. 
ü Actitud de armonía, cooperación y productividad con los demás 

departamentos. 
ü Estandarizar, en lo posible, los productos y servicios adquiridos 
 



20% de los 
productos de la 

cartera 

80% del dinero 
de las ventas 

CATEGORÍAS 

ALTA Rotación 

MEDIA Rotación 

BAJA Rotación 

GESTIÓN DE STOCKS: EL ANÁLISIS “ABC” 



INSPECCIÓN 
Asegurar que la calidad prevista se obtiene 
Seleccionar cuando aparecen defectos 
Introducir medidas correctoras para evitar la repetición de defectos 

CONTROL DEL PROCESO 
Centrar las características del producto 
Reducir la dispersión 
Actuar antes de que se presenten los problemas 

GESTION INTEGRAL DE LA CALIDAD 
Participación de todos los afectados en la calidad del 
producto 
 Autocontrol  

CALIDAD TOTAL 
Calidad de los productos, procesos, personas y 
actividades 
 Prevención frente a detección  
 Cliente interno 

CALIDAD Y EVOLUCIÓN 
Funciones y características de un producto o servicio que determinan su 
capacidad para satisfacer las necesidades de sus usuarios  



 
  

 

ORGANIGRAMA 



EQUIPO 

• Capacidad técnica y profesional para desarrollar el 
proyecto 

• Pasión, dedicación e implicación por desarrollar una idea 
y convertirla en real 

• Perfiles complementarios 

• Creatividad y adaptabilidad para desarrollar nuevas 
estrategias, productos… 

• Resistencia frente a los problemas y contratiempos que 
puedan surgir 



CURSO ITINERARIO EMPRENDEDOR  

Antiguo presidente y CEO de GE 



ANÁLISIS ECONÓMICO FINANCIERO 

ü Tres documentos básicos: 
1. Balance de Situación 
2. Cuenta de Resultados / Cuenta de Explotación 
3. Cuadro de Tesorería 
 

üAlgunas magnitudes básicas: 
1. Umbral de Rentabilidad y Margen Bruto 
2. Costes Directos e Indirectos 
3. Costes Fijos y Variables 
4. EBITDA, VAN y TIR 



PREGUNTAS FUNDAMENTALES 

ü ¿Qué necesito para empezar mi negocio? 
 

ü ¿Cuánto vale? 
 

ü ¿De dónde lo saco? 
 

ü ¿Hacia dónde quiero (razonablemente) que vaya mi 
negocio? 
 

ü ¿Qué creo que necesitaré en un futuro para que mi 
negocio vaya por donde quiero? 



PREVISIONES 

ü A tres o a cinco años. 
 

ü Ver con perspectiva, anticiparnos. 
 

ü ¿Previsiones...  
 

ü ...o tal vez objetivos alcanzables? 
 

ü Probabilidad de acierto inversamente proporcional a 
la lejanía de la previsión. 
 

üNi pesimista ni optimista, sino todo lo contrario. 
 

üArgumentables. 
 

ü ¿Son creíbles las previsiones? 



§ Desconocimiento del Negocio / Mercado 

§ El Mal de Piedra 

§ Un acabado del Producto Inadecuado 

§ Obsolescencia Rápida del Producto 

§ Empresas con Recursos Inadecuados 

§ Confusión de Términos Económicos 

§ Escoger Mal a los Compañeros de Viaje 

§ Subestimar la Necesidad de un Plan de Empresa 

§ Morir de Éxito 

§ Disolución Empresa Temporal 

Errores frecuentes cometidos por los emprendedores 



INSTRUMENTO PYME: FASES 



1991-2013 2013 
CANDIDATOS CON 

PROYECTO 
+ 6.800 303 

PLANES EMPRESA 
INICIADOS 

+2.900 115 
PLANES EMPRESA 

FINALES 
+2.000 111 

EMPRESAS PUESTAS 
EN MARCHA 

+1.200 62 

INDICADORES CEEI VALENCIA 



“3 cosas muy sencillas se necesitan para tener 
éxito en un negocio:  
 

conocer tu producto mejor que nadie,  

conocer a tu cliente y  

tener un ardiente deseo de triunfar”  
 

 

Dave Thomas de Wendy. 

 



¡¡¡Muchas gracias y suerte!!! 

www.ceei-valencia.com 

Jesús Casanova 
Director General 
CEEI VALENCIA 
 

informacion@ceei.net 

www.emprenemjunts.es 
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