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El emprendedor La idea Análisis

+
+

+ +

COMO SURGEN LAS EMPRESAS. ELEMENTOS CLAVE

Capacidad

Originalidad

Viabilidad

Empresa de ÉXITO
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Etapas en la creación de empresas

Idea de negocio y descripción de 
la empresa

Estudio del entorno: 
investigación de mercados

Herramientas para la toma de 
decisiones en previabilidad

Plan de marketing

Planificación funcional

Viabilidad económico financiera

Plan de puesta en marcha

Diseño de 
previabilidad

Diseño de 
viabilidad
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Qué hago? 
A quién va dirigido? 
Cómo lo hago? 
Cuando ? 
Cuenta financiación
necesito?

Un plan detallado, realista 
y
ordenado, donde se 
recojan
los recursos y acciones
para crear una empresa

“... poner en marcha una 
idea ...”

¿Qué es el plan de empresa?
…de negocio o business plan?

Un formulario 
Una cuenta de ingresos – gastos 
Un examen 
Un documento para autoconvencerse
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¿Para qué sirve un plan de empresa?

Financiación

Socios

Clientes / proveedores

Técnica

Económica

Financiera

Viabilidad y rentabilidad

Estudio de viabilidad  Carta de presentación
In

te
rn

a

Ex
te

rn
a

“Tu plan de negocio tiene que ser realista, nada de ‘vamos a ser 
líderes mundiales, conquistaremos el 1% del mercado chino, no 
tenemos competencia, nuestra tecnología es única’. Un plan no 

deja de ser una venta. De hecho, la primera acción de tu empresa 
es la venta de tu compañía a tus inversores, tanto si es a un banco, 

como a un inversor privado...” 
(Ramom Nogueira, fundador de Alamut). 
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Observaciones a nivel interno que hay que tener en cuenta 
cuando hablamos de un Plan de Negocio

Es un instrumento, no un fin.
No sirve para predecir el futuro.
No es condición necesaria ni suficiente para que
un negocio triunfe.
No es algo que se hace una vez para siempre.

¿Alguna vez se cumple el Plan de Empresa?

Nunca
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Entonces, ¿qué rollo me está contando?

Tampoco se cumple nunca un 
Plan de Vuelo, pero sin él el piloto 
no sabrá corregir el rumbo para 
llegar cuando se desvíe

¿Cómo verías hacer el camino de 
Santiago sin ningún mapa?

El plan sirve para fijar objetivo y preparar acciones
a llevar a cabo para su logro.
El plan permite establecer mecanismos de seguimiento
y control.
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COMO ELABORARLO: CUESTIONES INICIALES

• ¿Qué se persigue con su elaboración?
• ¿Cuantas páginas?
• ¿Cuanto tiempo se debe dedicar?
• ¿Qué tipo de lenguaje y contenido?
• ¿Qué herramientas de apoyo?
• ¿Quién lo realiza?
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ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA

0. Informe ejecutivo.
1. Introducción.
2. Plan de marketing.
3. Plan de operaciones.
4. Plan de recursos humanos.
5. Inversiones
6. Plan económico – financiero.
7. Estructura legal de la empresa.
8. Calendario de ejecución.
9. Resumen y valoración.
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Identificación del Proyecto

Equipo promotor

La idea

Actividad: CNAE93:
Nombre de la empresa: Tipo de la empresa (sociedad):
Dirección: Población:
Emprendedores:

Breve descripción de la idea. Origen. Líneas básicas de actividad. 

Se indicarán los datos de identificación del emprendedor.
Se indicarán los antecedentes empresariales de los promotores, su formación, cualidades
(capacidad de organización, creatividad, capacidad de riesgo..)
Motivaciones para crear la empresa.
Puede ser conveniente el incluir como anexo los curricula vitae de los promotores.

Valoración previa. Análisis de variables:
Grado de experiencia de los promotores
Nivel de riesgo
Necesidad de mercado
Ventaja competitiva
Coste en tiempo e inversión
…..
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1. INTRODUCCIÓN

EMPRESA

Proveedores

Competidores Gobierno

Sistema 
financiero

Clientes

Mercado

Entorno específico

Macroentorno
Tecnológicos Internacionales

EconómicosSocialesPolíticos

Análisis del entorno

Legales Medioambientales
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Delimitación previa del negocio

Información y análisis de situación 

DAFO

Objetivos

Estrategias

Plan de acción

Presupuesto

Marketing 
estratégico

Información externa

Información interna

Corporativas

Marketing

Marketing 
Operativo
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Delimitación previa del negocio

Información y análisis de situación. Información externa

Actividad

Tamaño de mercado
Crecimientos
Tendencias
Estacionalidad
Cuota de mercado

Clientes potenciales

Proveedores

Competidores
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Información y análisis de situación. Información interna

DAFO

Recursos humanos
Recursos financieros

Know-how

Experiencia
Formación
Tecnología
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Objetivos

Estrategias

Corporativas Marketing

Genéricas

Cartera

Diferenciada

Concentración

No diferenciada

Liderazgo en costes

Diferenciación

Especialización

Cualitativos Cuantitativos

Ser referente en el mercado
Introducir productos en todos 
los canales
Lanzar el servicio de atención 
al cliente
….

Alcanzar XX € de facturación
Incrementar las ventas por 
empl/canal/prod en x%
Margen comercial superior a 
XX%
….

Estrategia Portfolio
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Plan de acción

• Delimitación del mercado objetivo-ámbito de actuación del 
nuevo proyecto.

• Descripción detallada de la gama de productos. Clasificación 
según segmentación: funciones a realizar, sectores 
demandantes, precios, canales de distribución, etc.

• Gama de productos existente en el mercado y comparación 
con la gama prevista en el proyecto. Aspectos diferenciales.

• Posicionamiento de los productos del nuevo proyecto y 
diferenciación respecto a los de la competencia.

• Posibilidades de sustitución.
• Niveles y evolución de los precios de los productos existentes 

en el mercado y comparación con los previsibles del nuevo 
proyecto.

• Plan de I+D+i en la empresa
• Especificar, si es necesario, el cumplimiento de algún tipo de
• normativa o la necesidad de considerar los siguientes 

aspectos: especificaciones o problemas de calidad, 
homologaciones, propiedad industrial, licencias, restricciones 
legales, etc.

Producto

Precio
• Se trataría de definir la estrategia de precios más

adecuada para la empresa así como el sistema de cobro
que la empresa utilizará frente a los clientes.

• El precio de un producto puede fijarse a partir del coste de
fabricación o de acuerdo con el mercado:

•A partir del coste de fabricación.
•A partir del mercado.
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Plan de acción

• Canal más idóneo: se deduce del mercado elegido, de los 
condicionantes de la empresa y de las normas de 
distribución del sector.

• Formar una red de ventas adecuada.
• Encontrar vendedores experimentados. 
• Representantes o agentes comerciales y distribuidores. 
• Motivación y comunicación.
• Pensar que la exportación no está reservada a las 

grandes empresas
• Transporte: tiene una incidencia fundamental en un 

cobertura del riesgo de la mercancía.

Distribución

MK Operativo

• Branding
• Comunicación
• Mkt Directo
• Trade Mkt
• Publicidad
• Mkt de Guerrilla
• Mkt Viral
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Ubicación

Proceso productivo

Emplazamiento. Ventajas estratégicas.

• Grado de mecanización e integración del proceso productivo.
• Aspectos críticos del proceso productivo en cuanto a la tecnología
• utilizada, transferencia de tecnología, cuellos de botella, controles 

de calidad, etc.
• Régimen de trabajo: nº de turnos, estacionalidad de la producción.
• Distribución de la planta.
• Selección de equipos productivos: tecnología, grado de 

automatización, finalidad, forma de adquisición (compra, licencia), 
suministradores, etc.

http://www.construmatica.com/construpedia/Archivo:Ejemplo_de_Distribuci%C3%B3n_en_planta_Tecnopavimento.JPG�
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Programa de producción

Aprovisionamiento y gestión de existencias

Aspectos medioambientales del proyecto y su incidencia.

• Gestión de compras de materias primas.
• Descripción de las materias primas necesarias.
• Grado de fiabilidad/dificultad de abastecimiento: estacionalidad del 

suministro, fluctuaciones de precios, etc.
• Fuentes de abastecimiento (proveedores): ubicación, grado de 

concentración y nivel de contacto establecido.
• Plazo medio de pago previsto a los proveedores: estimación, criterio 

utilizado y condiciones habituales del sector.
• Precio de compra de las materias primas más relevantes.
• Posibilidades de abastecimiento alternativo (si, en su caso, existiesen 

dificultades o problemas para adquirir las materias primas o auxiliares).

• Programa de producción por productos en el horizonte de 5 años 
(unidades, mermas de producción y niveles de stocks previstos); periodo 
de maduración de los productos (en curso y terminados).

• Provisión por obsoletos: estimación y criterios utilizados.
• Capacidad de producción de la planta a lo largo del horizonte del proyecto.

http://www.uploadjockey.com/download/4902588/AutoRun Design Specialty v9.0.3.50.rar�
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Organización funcional

Estructura de personal y plan de contratación

Política salarial

Plan de externalización de funciones

• Definición de áreas, relaciones, jerarquía y 
dependencia.

• Organización de las tareas.

• Definir el contrato, las condiciones generales 
de las relaciones laborales y su coste.

• Establecer los salarios para cada categoría.

• Se deberá de determinar la naturaleza de las funciones a 
externalizar, identificando los consultores externos idóneos 
y cuantificando su coste.
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Plan de inversiones y localización



PÁGINA 22

Plan económico



PÁGINA 23

Plan económico
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Plan Financiero
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Plan Financiero
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Plan de Tesorería
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Análisis económico

Análisis financiero

• Liquidez: Ratio utilizado para medir la capacidad de 
la empresa para hacer frente a sus deudas a corto 
plazo realizando su activo circulante. Se calcula 
averiguando la relación existente entre el total del 
activo cirulante sobre el total de las deudas a corto 
plazo.

• Solvencia: Ratio que mide la capacidad de una 
empresa para hacer frente sus obligaciones de pago.
Este ratio lo podemos encontrar tanto de forma 
agregada, activo total entre pasivo total, o de forma 
desagregada esto es en función del activo y pasivo 
corriente o no corriente.

Van

TIR
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Los más importantes…

El Activo Circulante debe casi duplicar el Pasivo Circulante.
El Realizable + el Disponible han de igualar, aproximadamente, el Pasivo Circulante.
Los Fondos Propios deben ascender al 40%-50% del Pasivo total.
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• Forma jurídica de la empresa y su motivo de 
elección frente a otras fórmulas

• Régimen fiscal

• Nombre y personalidad de los socios o inversores, 
con el porcentaje accionarial correspondiente, sus 
diferentes categorías, sus obligaciones y 
restricciones

• Todos los trámites administrativos y legales
necesarios para su constitución deben aparecer 
detallados paso a paso con indicación del tiempo 
dedicado a cada uno de ellos y su coste.

Aspectos legales
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• Constitución de la sociedad
• Desembolso de capital
• Obtención de financiación
• Compra de terrenos
• Elaboración del proyecto
• Construcción del pabellón
• Contratación del equipo directivo
• Contratación del personal
• Formación del personal
• Pedidos de los equipos
• Instalación de los equipos
• Puesta en marcha de los equipos
• Suministro de los materiales
• Inicio de la producción
• Homologaciones
• Contacto con distribuidores

9. VALORACIÓN FINAL

• Efectos multiplicadores en el desarrollo 
de la zona. 

• La incorporación al proyecto de 
tecnología avanzada

• Innovación aplicada a los procesos, 
productos y la ejecución de planes 
estratégicos empresariales.

• Viabilidad técnica, económica y 
medioambiental del proyecto.

• Interés del proyecto para Cantabria y 
su repercusión en la economía regional 
en base a reforzar su potencial de 
desarrollo endógeno.

• Empleo directo e indirecto afectado.
• Utilización de recursos naturales o 

factores productivos de la zona. 
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Tener claro tu ambición y tus objetivos personales ..
implicación

Evaluar tus habilidades empresariales … capacidades

Encontrar un tutor, consejero … asesoramiento /
experiencia

Planificar, planificar, planificar … y
contrastar con el mercado

Revisar y …
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CONCLUSIONES
EVIDENCIAS IRREFUTABLES

“El ser humano es imperfecto”
“Esa imperfección hace que cometa errores”

“El error es inherente al ser humano”
“El error convive con nosotros desde que nacemos”

“El primer error es no asumir nuestros propios errores”
“Yo no he cometido errores”
“El error lo ha cometido otro”

“No asumir un error implica que se vuelva a cometer con peores 
consecuencias”

“El origen de los errores está en la falta de planificación”
“A mayor planificación menores sorpresas”

“Planificar no significa que no vayamos a cometer errores”
“Pero, para muchos de los imprevistos, tendremos alternativas”

“Planificación + planes B = riesgo medido”
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Errores de planificación I
1.- Idea original más que innovadora
– Con vigencia a largo plazo
– De inversión reducida
– Fácil de desarrollar e implementar
– Debe dar un beneficio, al menos, a medio plazo

2.- Plan de negocio inexistente
– Una idea innovadora no asegura el éxito
– Un plan de negocio te ayudará a prever, anticipar o influir en el futuro
– Planificación para evitar sorpresas

3.- Desconocer las claves del negocio
– ¿Cuál es tu modelo? Descubrirás necesidades de financiación, de personal…
– ¿Cuánto dinero necesitarás? ¿Cuánto te costará emprender? ¿Qué parte cubrirás con recursos propios?
– ¿Qué rentabilidad tendrá? ¿Es viable o no?

4.- Rechazar las críticas
– Se imparcial y expón tu idea a la crítica
– Evaluada por un experto del mercado, otro que no sea del sector y otro en gestión empresarial
– Acepta los cambios que ayuden a mejorar la viabilidad de tu negocio
5.- Fijar objetivos irreales
– Apoya tu idea en valores reales
– Evita exageraciones en el plan de negocio porque pueden saber más que tú
– Nunca generes falsas expectativas
– Haz prospecciones de tu mercado y de otros que puedan influirte

ERRORES MÁS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

http://www.google.es/imgres?imgurl=http://www.cptm.ula.ve/ciudadinnovacion/ediciones/edicion2/images/ci_12_emprendedores_1.jpg&imgrefurl=http://www.cptm.ula.ve/ciudadinnovacion/ediciones/edicion2/tendencias.php&usg=__H3UjBO11-9UgcIYlaAyDmuMVVSw=&h=300&w=300&sz=40&hl=es&start=8&um=1&itbs=1&tbnid=a02b_DRTG6_eTM:&tbnh=116&tbnw=116&prev=/images%3Fq%3Demprendedores%26um%3D1%26hl%3Des%26sa%3DN%26rlz%3D1T4ACAW_esES349%26tbs%3Disch:1�
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Errores de planificación II

6.- Planes alternativos inexistentes
– Tu negocio no es inmortal
– Plan de negocio moldeable
– Diseña un plan de contingencias: 
1º Vigila el entorno para adelantarte
2º ¿Qué necesidades tendrás?
3º ¿Qué medidas adoptarás?

7.- Revisable a largo plazo
– Plan de negocio flexible
– Lo que ayer valía, con toda seguridad, dentro de unos meses ya no será así
– Revisable a corto plazo

8.- Crecimiento no planificado
– No sabrás si estás o no preparado para asumir nuevas demandas de productos;
de captar nuevos clientes; de ampliar tus líneas de negocio; de asaltar otros mercados; de reducir 
costes …
– ¿Cuánto, cómo y a qué coste crecerás?

9.- Morir de éxito
– No haber planificado cómo enfrentarse a un explosivo crecimiento (aumento de  la demanda, 
incremento de la cartera de clientes …)
– ¿Qué pasaría si …?

ERRORES MÁS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

http://www.google.es/imgres?imgurl=http://elconector.com.ar/wp-content/uploads/2009/08/ayuda.jpg&imgrefurl=http://elconector.com.ar/tag/emprendedores/&usg=__I-Cyol4s3hTwZAALI2rxn2FZFB0=&h=325&w=325&sz=38&hl=es&start=20&um=1&itbs=1&tbnid=FHMWuecSrV1JhM:&tbnh=118&tbnw=118&prev=/images%3Fq%3Demprendedores%26start%3D18%26um%3D1%26hl%3Des%26sa%3DN%26rlz%3D1T4ACAW_esES349%26ndsp%3D18%26tbs%3Disch:1�
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Errores  en la GESTION FINANCIERA I

1.- La liquidez no es importante
– La clave está en la gestión de la tesorería
– Te permite hacer una previsión de futuro
y, en función de eso, tomar medidas

2.- Gestión con la cuenta de resultados; Gestiona desde la caja. Sabrás dónde está
cada euro y tomarás mejores decisiones

3.- ¿Qué y cuánto hay que pagar?
– Plan de tesorería: ¿Qué tengo que pagar y cobrar en los próximos meses?
– Vigila los desfases y desviaciones
– Verás cómo se desarrolla todo y podrás anticiparte a posibles y futuros problemas

4.- Ingresos y gastos vs. cobros y pagos
– Los primeros son simples anotaciones contables si no somos capaces de convertirlos en cobros (entrada de 
dinero en caja) y pagos (salida)

5.- Falta de política de cobros y pagos
– Evita desfases entre uno y otro
– Si tienes que pagar antes de cobrar, tu colchón de tesorería tiene que ser mayor
– Revisa y renegocia con proveedores
– Predica con el ejemplo. Si no puedes pagar, negocia para evitar ser un deudor

ERRORES MÁS COMUNES DEL EMPRENDEDOR
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Errores  en la GESTION FINANCIERA II

6.- Sin colchón de tesorería
– Balón de oxígeno para cubrir los desfases
– Cuanto mayor sea el desfase entre fechas, mayor debe ser ese colchón: al menos, el equivalente a un mes de 
facturación
– Fondo de maniobra para imprevistos o cualquier gasto o inversión no anticipada

7.- No prevenir impagados
– Estudia al cliente: historia comercial, facturación, deudas, activos, dueños y socios, ratios de rentabilidad y 
liquidez...
– Para reclamar, labor previa: letra, cheque, pagaré, pedido, contrato, albarán, factura…
– Negocia fraccionar los pagos
8.- Comprar sin control
– Un ahorro del 5% en los costes de compras supone un aumento del beneficio del 30%
– Centraliza las compras en una persona
– ¿Es rentable? ¿Compras lo que necesitas lo que te venden?
– Renegocia con tus proveedores

ERRORES MÁS COMUNES DEL EMPRENDEDOR
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Errores en ventas y marketing I

1.- Vender siempre es ganar
– Vender no siempre significa ganar
– Puedes vender por debajo del precio o vender y no cobrar
2.- ¿Son rentables tus clientes?
– Entre el 20 y el 30% no lo son
– Evalúa los costes y quédate sólo con aquellos que lo sean
– Elimina a los que dan pérdidas
– Elimina a los que pagan mal
– Elimina a los que no aportan valor
– Elimina a los polémicos
– Concede privilegios a los rentables:
a) Déjales probar antes que a los demás
b) Dales formación e información gratis que a otros les cobras
c) Ofréceles categoría VIP
3.- Nuevos clientes, ¿a qué coste?
– Política de análisis y de validación de nuevos clientes
– Analiza su solvencia y riesgo de impago para prevenir imprevistos
4.- Todos los huevos en la misma cesta
– Identifica qué clientes aportan mucha y poca facturación
– Diversifica para no depender de pocos clientes que generan mucho
– Planifica cómo afectaría la pérdida de un gran cliente
5.- Y los productos, ¿qué?
– Análisis financiero de costes por áreas de negocio, catálogo de producto, etc.
– Averigua su rentabilidad
– Prescinde de los no rentables

ERRORES MÁS COMUNES DEL EMPRENDEDOR
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6.- Y los precios, ¿qué?
– Si bajas el precio, vendes igual.
– Te hace comerte el margen a lo bestia
– Adapta formatos, características, servicios… de tus productos
– Lo importante es que los clientes perciban que los precios son
más bajos

7.- ¿Quiénes son tus clientes?
– ¿Quién es tu público?
– ¿Qué aportas?, ¿qué necesidades cubres?,
¿competidores?, ¿tamaño del mercado?,
¿potencial de crecimiento?
– Fija el perfil de tus potenciales clientes
– Estudia dónde y cómo encontrarlos
8.- No acatar las ideas de los clientes
– “Porque se ‘desvirtúa’ el producto”
– Dispuesto a modificar, renovar o actualizar
– Valora antes qué coste añadido y qué grado de modificación van a suponer
9.- Desoír las quejas de los clientes
– No basta con recopilar quejas si luego no se hace nada con ellas
– Analizarlas, filtrarlas y derivarlas a expertos que las solucionen
– Ninguna queja puede quedar si respuesta
10.- Desvirtuar la pérdida de clientes
– Averigua por qué se han ido
– ¿En qué parte del proceso has fallado?
– La pérdida suele venir precedida por quejas desoídas o no resueltas
– Busca soluciones para recuperarlos y para prevenir otras fugas

ERRORES MÁS COMUNES DEL EMPRENDEDOR
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11.- Falta de enfoque en segmentos
– Si es por desconocimiento y experiencia, busca
profesionales cualificados
– Si el mercado es nuevo y no hay referentes, analiza 
sectores paralelos y evalúa qué puedes aplicar
12.- No detectar oportunidades
– El mercado es un ente vivo
– Preparado para adaptarte y cambiar
– Atento a lo que ocurre en tu mercado, en otros, competidores, tendencias…
– Vigilancia y alerta
13.- Reacio a invertir en marketing
– Para que conozcan tus productos
– No hay que hacer grandes inversiones
– Innovar en la forma de darse a conocer: redes sociales, márketing de guerrilla, etc.
14.- ¿Cuáles son mis ventajas?
– Ignorarlas te hace débil en el mercado
– Identifica parámetros, cualidades, propiedades…, y presume de ellas
– Enfoca tus campañas destacándolas
15.- Ignorar a la competencia
– ¡¡¡Siempre hay!!!
– Controla a tus competidores, a todos
– De todos se puede aprender

ERRORES MÁS COMUNES DEL EMPRENDEDOR
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Errores en la relación con socios

1.- ¿Hacia dónde rema cada uno?
2.- Desconocer quién hace qué
3.- Decisiones no consensuadas
4.- No planificar la salida

Errores en la gestión de RRHH

1.- Reducir plantilla
2.- No ser transparente
3.- No motivar a la plantilla
4.- Desconocer el potencial del equipo
5.- El síndrome del ‘hombre orquesta’

ERRORES MÁS COMUNES DEL EMPRENDEDOR
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Diego Fontaneda
Responsable del Area de Creación de Empresas de Sodercan
C/ Isabel Torres, nº1 PCTCAN
39011 Santander
Teléfono: 942 29 00 03
Fax: 942 76 69 84 
E-mail: dfontaneda@gruposodercan.es

Gracias por su atención
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