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Introduccion

Hace seis afos, al impartir Fundamentos de Administracion y Gestion (FAG) de 2° BCH, me di cuenta que pedia a mis alumnos hacer un Plan
de Empresa...y sin embargo yo nunca habia hecho uno. Si, los manuales y libros de texto hablaban en general de qué era un plan de
empresa y sus partes...pero no venia un ejemplo concreto, completo, claro y accesible para su nivel. Hoy en dia seria raro que un estudiante
acabe su Grado en ADE o Econdmicas sin hacer al menos uno, pero los que somos de las antiguas licenciaturas, lo mas habitual era no solo
no haber hecho ninguno, sino no saber ni qué eran.

Entonces en 2010 para mis alumnos de FAG, hice un sencillo ejemplo para orientarlos en su elaboracion, que acabo siendo utilizado también
primero por muchos profesores de ciclos formativos e incluso de nivel universitario, y después en las materias de Iniciativa emprendedora de la
ESO.

Mi primera tentacion era hacer varias versiones (ESO, BCH y FP), pero después pensé que era mejor que cada profesor adaptar directamente
el ejemplo modelo a su clase. Evidentemente en IAEE de la ESO no vamos a calcular el VAN ni el TIR, y en Ciclos Superiores de
Administracién de Empresas desglosaran las néminas de forma realista, o afadiran cuentas de resultados segun el Plan General Contable.

A diferencia de la edicion anterior, ésta la he editado en Word, de forma que los profesores puedan retocarla y mejorarla segun sus
necesidades concretas. También he afiadido numeros enlaces para entender mejor algunos aspectos, poner ejemplos practicos o acceder a
las hojas de calculo que estan incrustadas.

Como siempre, existe total libertad para compartir, fotocopiar, mejorar o retocar el material, con la unica limitacion que se cite al autor y no se
explote comercialmente. EXISTE VERSION EN WORD con los enlaces activos que se descarga en josesande.com

Enlaces:

Blog del autor

Mas materiales en www.librosdetextogratis.com

Manual gratuito de IAEE primer ciclo ESO

Manual gratuito de IAEE 4° ESO

Manual gratuito Fundamentos de Administracion y Gestién de 2BCH

Manual gratuito de Cultura Emprendedora (Andalucia) BCH

Manual gratuito de Iniciativa Emprendedora de Ciclos Formativos y.....Quién es Julio Iglesias? o cdémo sobrevivir en clase de IAEE
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Pulsando los enlaces accedes a contenido teérico -
/ El resumen ejecutivo aunque aparece al principio, es lo ultimo que se hace. Se pone al inicio del documento porque

muchos de los inversores interesados en aportar capital al proyecto, en muchas ocasiones, solo miran este resumen
para ver si les interesa profundizar o no en el plan de empresa.

I 1 Tiene que quedar claro qué necesidad pretende cubrir nuestra empresa, quiénes somos y qué nimeros nos respaldan
1. Resumen ejecutivo y

El modelo de vida actual implica una mayor movilidad geografica por motivos laborales y una crisis del modelo tradicional de familia. Cada vez
mas personas necesitan ayuda para realizar tareas domésticas o de cuidados de familiares (nifos, ancianos, dependientes...). “La confianza”
en la persona a la que abrimos nuestro hogar es un factor clave en estos servicios. Una buena seleccion de colaboradores, apoyada en la
creacion de una web 2.0 en la que los clientes puedan con total discrecion y garantia informarse sobre los colaboradores disponibles, es un
producto de alto valor afiadido.

Ana Maria Fernandez Sanchez, psicologa y con amplia experiencia en gestion de recursos humanos, es la emprendedora y socia capitalista de
este proyecto empresarial. No soélo pondra la mayor parte de la financiacion necesaria (60.000 euros), también aportara su experiencia como
gestora.

La empresa requerira un nivel de inversion inicial muy bajo 7.600 euros y soportara una ligera estructura de costes fijos 6.000 euros, ya que
sus colaboradores (limpiadores y cuidadores) seran trabajadores autbnomos que facturaran por hora de servicio realizada.

El precio de venta sera similar al de la competencia existente, pero nuestra empresa ofrecera un mayor valor afnadido que sera muy util para
todos los clientes: conocer mejor a la persona que entra en nuestro hogar. Segun los ingresos y gastos previstos para los tres primeros afos,
en menos de 18 meses la empresa obtendra beneficios, y a partir del tercer afio la rentabilidad financiera sera superior al 150%
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La forma juridica elegida, estara justificada mas adelante en el proyecto. Esta grafica la obtendremos el Excel que hagamos con los niimeros

Tramites de constitucion. financieros del proyecto.




2. Descripcion del proyecto empresarial

Es importante tener clara nuestra mision, visiéon y valores, asi como explicar
claramente nuestra idea y lo que la empresa aportard al consumidor que la hara
diferente al resto de la competencia.

Mi empresa se llamara “Tu confianza”, su fin sera seleccionar cuidadosamente limpiadores y cuidadores a domicilio.

En dos afos pretendo ser la empresa de referencia de la ciudad en
este tipo de servicios.

Creo que la confianza es la principal cualidad que debe reunir una
persona a la que le abrimos nuestro hogar.

La idea empresarial

Mision: Encontrar personas de confianza para nuestros clientes.
Visién: Ser la empresa de referencia en el sector en dos afios
Valores: Confianza, responsabilidad, profesionalidad y transparencia

El estilo de vida actual ocasiona que muchas personas deban contratar colaboradores para que se ocupen de diversas tareas dentro de su

hogar: limpieza, cuidado de familiares...

Normalmente el perfil de cualificacion requerido es bajo, siendo mucho muy importante la capacidad de poder confiar en la persona a la que
entregamos las llaves de nuestra casa. Este sera uno de los factores clave en la seleccion de los colaboradores.

Mi empresa pretende potenciar esta confianza mediante la seleccién cuidadosa de los colaboradores y el uso de tecnologias de la informacion.

Nuestros servicios crearan un gran valor en los clientes al aumentar su conocimiento sobre la persona contratada.

Confianza

A

Seleccionar cuidadosa de
colaboradores

S

En el trabajo se valora la

elaboracién propia de dibujos o
Uso de web con foros esquemas, que represente de
yﬁchas personalizadas forma clara los conceptos mas
importantes.

La gente necesita confiar en la persona a la que abre su hogar



3. Descripcion del servicio

Es importante tener claro que todo lo que vayamos describiendo, tiene que ser coherente con lo que
hagamos en el resto de apartados y sobre todo con los “ntimeros” de la parte financiera.

La empresa se especializara en servicios de empleados de hogar y de cuidadores, destinados a personas que los requieran tanto

frecuentemente como de forma ocasional.

Nos diferenciaremos de la competencia tanto en el grado de seleccién de nuestros colaboradores, como en el uso de foros y redes sociales
para favorecer el conocimiento del desempefio de los colaboradores.

Tu confianza

Entrevista candidatos h

Selecciona colaboradores

Construccion web 2.0

B

Clientes

~

La empresa creara un web en la que los clientes dispondran de foros y
redes sociales para intercambiar experiencias sobre los servicios prestados.

La empresa exigira compromisos de confidencialidad y sera muy
cuidadosa con el tratamiento de los datos personales tanto de clientes
como de colaboradores.

Fijaremos el precio en funcion del precio medio de la competencia, dirigiéndonos a un segmento de clase media-alta y posicionandonos como

un servicio de alto valor anadido.

Los dos primeros afos tendremos una oficina fisica para generar confianza, después pasaremos a funcionar Unicamente on-line y por teléfono.



4. Plan de marketing: analisis interno y externo (DAFO)

Anél iSiS exte rno Queda muy bien realizar una sintesis visual del DAFO como aqui

Amenazas
- Otras empresas pueden imitar nuestro funcionamiento.
- Alguna administracion publica puede proveer estos servicios de forma gratuita o a un coste subvencionado.

- Generalizacion de adquisicion de bienes y servicios a través de internet.

- El aumento de la movilidad geografica por motivos laborales aleja a las parejas de familiares que ayudan en el cuidado de familiares.
- La mayor movilidad genera desconfianza, por lo que aumenta el valor afiadido del servicio y el precio dispuesto a pagar.

- Mayor control fiscal sobre economia sumergida.

Analisis Interno

Debilidades
- Requiere que los colaboradores sean profesionales auténomos, en un sector en el que se encuentra muy extendida la economia sumergida.
- Algunos colaboradores y clientes pueden llegar a establecer un acuerdo al margen de la empresa.

- La web es de facil manejo y permitira la sincronizacion de clientes y colaboradores.
- Los colaboradores que no generen confianza seran detectados rapidamente.
- Tanto colaboradores como clientes valoraran el valor afiadido generado por la empresa: confianza, legalidad, seguridad...



Al ser una empresa que realiza tareas de intermediario, es

5. Plan de marketing: diagnostico de la situacion | s s e vebor pers ambes partes o puede se

La empresa tendra dos claras ventajas respecto a sus competidores:
- A través de la cuidadosa seleccion de colaboradores generara confianza y seguridad.

- Los servicios web (foro, red social, agenda) permitiran acuerdos con rapidez y de forma automatica.

Limitaremos la posibilidad de acuerdos extra-empresa entre clientes y colaboradores mediante programas de fidelizacion:

- Descuentos en tarifas.

Clientes Colaboradores

- Seguros especiales (laborales, robo, danos...)
La empresa realizara una labor de

- Realizacion de auditorias a los trabajos realizados. intermediacion que genere

. ; valor afiadido a ambas partes
- Asesoramiento sobre ayudas y subvenciones.

- Test psicolégicos continuos a los cuidadores.

- Programas de singles (cada existen mas familia monoparentales y puede ser un servicio extra muy valorado).

Es importante que tanto clientes como colaboradores valoren la aportacién de la empresa a su relacion.



L) L)
n Los objetivos tienen que ser un poco ambiciosos pero realistas. Asi, mas de una vez alumnos
6 b P Ia n de m a rketl n g b eStrateg Ia me han planteado que van a abrir un restaurante en Ponferrada y aspiran a tener el 30% de
cuota de mercado...después al exponerlo en clase... jse dan cuenta que el 30% es mucha
cuota...y cientos de mesas las que tendrian que tener cada dia!

Objetivos:
- En dos afos pretendemos ser los lideres en nuestro mercado (empresas de servicios de limpieza y cuidados a domicilio).
- Esperamos superar el 10% de cuota de mercado y obtener beneficios ya en el segundo ano.

- Pretendemos que nuestro nombre “Tu confianza” se asocie a una imagen de profesionalidad, rigor y transparencia.

Estrategia de cartera:

- Servicio de limpieza a domicilio.

- Servicio de cuidadores (nifios, ancianos, dependientes...).

- Servicio gratuito de programa de singles.

- A los colaboradores se les ofreceran servicios de gestoria y asesoramiento (seguros, autonomos, IRPF...).

Tanto el servicio de limpieza como el de cuidadores estan relacionados y debido al perfil de cualificacién bajo que requieren, un mismo
colaborador puede desempefiar en muchos casos ambos servicios.

Durante los primeros tres meses ofreceremos Unicamente servicios de limpieza a domicilio, después ampliaremos la oferta con el de cuidados.



7. Plan de marketing: target, posicionamiento y fidelizacidon

Target

El mercado de referencia sera el municipio de Ponferrada (68.000 habitantes) y su entorno (El Bierzo 100.000 habitantes).

Nuestro target (publico objetivo) seran clientes de poder adquisitivo medio-alto, que valoren el valor creado en términos de profesionalidad,
rigor, confianza y transparencia.

La estrategia de comunicacion se centrara en los barrios de mayor renta, colegios y guarderias privadas y clinicas.

Posicionamiento

Buscamos que el publico objetivo nos perciba como una propuesta de calidad y garantia, que al pensar en “Tu confianza” piensen en
credibilidad, confianza y eficacia.

Fidelizacion

Es fundamental que los clientes repitan, por lo que la satisfaccion debe estar a la altura de la propuesta de valor realizada.
La empresa buscara continuamente un feed-back de los clientes mediante cuestionarios de calidad enviados por web o al mévil.
El programa de singles, el uso de tarjetas y bonos favoreceran la fidelizacion de los clientes.



8. Plan de marketing: el marketing mix

Servicios de limpieza y cuidados propio
a domicilio 4 e L=
distribucion
£Qué vendo? :Como se los haré llegar?
12 euros/ primera hora Campafias de promocion en colegios,
o guarderias, clinicas...
8 euros / siguientes horas promocion
:Como lo conoceran?
:Cuanto pagaran por él?

Marketing mix: oonjmtode instrumentos controlables de
marketing (producto, precio, distribucion y promocion) que la
amesampaabgsmobjeﬁvosdem




9. Plan de marketing: los planes de accion

Tipos de acciones concretas del plan de marketing:

PRODUCTO

Nuestro servicio se basa en:

- Seleccién cuidadosa de colaboradores (limpiadores y cuidadores).
- Entrevistas y test psicologicos periodicos.
- Seguimiento y evaluacion de la satisfaccion de los clientes.

- Creacion de redes sociales, foros y agendas.

PRECIO

- Fijaremos un precio por hora similar al de otras agencias locales (12 euros).

- Cada hora adicional tendra un coste de 8 euros.

DISTRIBUCION

- Los dos primeros afos tendremos un local propio en una zona céntrica, después, ganada la confianza de los clientes, el servicio sera
totalmente telefénico y on-line.

PROMOCION

- Realizaremos campafias de promocion principalmente con folletos en lugares estratégicos.



1A H 4 H Se valora buscar un local real que se alquile, y algunos alumnos incluso realizan disefios de
1 0 - P rOd u CCIO n y med Ios tecn I cos como acondicionarian serian los interiores.

Localizacion

Hemos escogido un céntrico local de 50 metros cuadrados y un gran escaparate. Pl Carrera
u R
El local es muy luminoso y esta en consonancia al producto que queremos ofrecer. e M.@ﬁ-
Esta muy bien comunicado y en la zona de mayor transito de la ciudad. ( Calxanova
€ AV e @
El coste por metro cuadrado es alto para Ponferrada (2000 euros mes de alquiler), Chinica El

Plantio

pero lo consideramos una buena inversion en promocion de la empresa.

tuconfianza.com El local esta en la zona de mayor transito de la ciudad

La web tendra un disefio sencillo pensando en la usabilidad. Sera accesible desde dispositivos moviles.

Tendra un parte de acceso publico y otro privado (para clientes y colaboradores).

En la parte publica se podran ver las caracteristicas del servicio, precios, condiciones...

Cuanto mas real la web y la presencia en redes
sociales mejor.

La parte privada se compondra de:
- Foro para clientes sobre limpieza y cuidados.
- Agenda de disponibilidad, perfil y valoraciones de cada uno de los colaboradores.

- Servicio de citas y encuentros grupales para singles.



11. Descripcion del proceso productivo e

Fase 1: Disefo y creacion de la web, contratacién del administrativo-secretario y acondicionamiento del local
Anuncios en internet para anunciar el proceso de seleccion un administrativo-secretario.
Disefio y construccion de la web tuconfianza.com

Fase 2: Convocatoria de colaboradores

Anuncios en prensa local e internet para anunciar el proceso de seleccién de colaboradores (limpiadores y cuidadores).
Los requisitos seran estar dado de alta en la seguridad social como auténomo, tener experiencia, autorizar estudios e
investigaciones (antecedentes

penales, morosidad, enfermedades...) y tener conocimientos de informatica a nivel usuario (email, sms y uso de movil).

Fase 3: Entrevistas y seleccidén de colaboradores
El administrativo cribara los curriculum de los candidatos que reunan todas las condiciones. Seran entrevistados por la psicéloga
para su seleccion.

Fase 4. Campaina de promocion
Paralelamente a la fase 3, la empresa comenzara a promocionar sus servicios con folletos, y anuncios en periédicos e internet.

Fase 5: Solicitud de servicio

Tanto fisicamente como via web (pc o dispositivo moévil), el cliente selecciona un cuidador (disponible segun su agenda) y el
servicio requerido, abonandolo con tarjeta de crédito en una pasarela segura de pago web.

El cuidador recibe un email con las caracteristicas del servicio y confirma con un email o sms.

Fase 6: Prestacion de servicio y evaluacion
Tras la prestacion del servicio el cliente recibe una breve encuesta de satisfaccion. La puntuacion y comentarios figuraran de forma
anonima en el foro interno de la web, siendo utiles para otros clientes.



12. Organizacién, recursos humanos y forma juridica

Ana Maria Fernandez Sanchez

- Emprendedora, socia capitalista y psicologa.
- Dirigira la empresa y se encargara de seleccionar los cuidadores y evaluar de forma continua su competencia.

Administrativo-secretario

- Gestionara el dia a dia de la empresa y la relacidn con los clientes y proveedores. Actualizara la web.
- Su contrato sera fijo.

Colaboradores

- Se establecera una relacion mercantil con ellos, pagando por servicio realizado.

Forma IUI’I'dICEl Ana Mana

Directora y psicologa

- La forma juridica elegida sera Sociedad Limitada Unipersonal (S.L.U).

- Los principales motivos de eleccion es limitar la responsabilidad y tributar por el

impuesto de sociedades.

Administrativo-secretario

- Ana Maria Fernandez Sanchez sera la socia unica y administradora.

- Para ejercer de administradora tendra que darse de alta en la seguridad social en el
régimen de trabajadores autonomos.




13. Estudio econdmico financiero: inversiones y financiacion

Inversiones iniciales

- Equipos informaticos y méviles 2.000 euros
- Web 3.600 euros

- Mobiliario 2.000 euros

Financiacion

- Aportacion socia 100.000 euros

La parte de estudio econdmico financiero ha de ser
lo més realista posible, que los nimeros sean
coherentes con el resto del proyecto. Cada nimero
que se ponga tiene que poder defenderse en la
exposicion oral y estar bien justificado.

- Préstamo a I/p familiares 20.000 euros (a devolver en 10 afos sin intereses, 2.000 €/ afio)

- Préstamo a I/p banco 10.000 euros (6 afios, TAE 8%, 175 € / mes)

Balance tras la adquisicién del activo no corriente

Activo= 130.000

Neto+Pasivo = 130.000

Activo no corriente

Equipos Informdticos y mbviies  2.000

Mcbiliario 2.000

Web 3.600

Activo corriente

Tesoreria 122.400

Patrimonio neto
Capital sodal 100.000

Pasivo no corriente

Préstamos a |/p 30.000

Pasivo corriente




14. Estudio econdmico financiero: gastos

Gastos previstos

- Sueldo administrativo 1.500 euros / mes

- Sueldo directora 2.000 euros / mes

- Suministros 100 euros / mes

- Teléfono e internet 100 euros / mes

- Material de oficina 75 euros / mes

- Alquiler 2.000 euros/ mes

- Servicios profesionales independientes (gestoria...) 1.000 euros / afio

- Seguros 2.000 euros / afio

- Préstamo banco 175 € / mes

- Préstamo familiares 2.000 € / aiho

- Publicidad 3.100 euros / afio (1.000 primer mes, 500 segundo mes, 400 tercer mes, 300 cuarto mes, 200 quinto mes, 100
restantes meses).

Amortizaciones
Equipos informaticos y méviles 400 euros/ 4 afios

Web 900 euros / 4 afos
Mobiliario 200 euros / 10 afos



15. Estudio econdmico financiero: ingresos

Ingresos previstos

- Precio primera hora de servicio = 12 euros (ingreso empresa 2 €)

- Precio segundas horas de servicio 8 euros (ingreso empresa 1 €)

- Horas previstas primer mes = 100 primeras horas + 100 segundas horas = 300 € de ingreso

- Incremento mensual acumulado del 20% hasta alcanzar los 12.000 euros mensuales. Al finalizar el segundo afno se abandona la
oficina fisica.

facturadas
de cada fipo

4000 -
Durante los dos primeros anos estima-
mos un crecimiento mensual del 20%

hasta alcanzar 12.000 euros mensuales
de facturacion.

3000

2000 +

1000 -

123 456 7 8 9101112131415161718192021222324
Meses




16. Estudio econémico financiero: resultados

Afo |
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
Ingresos 300 360 432 518 622 746 896 1075 1290 1548 1358 2229
Gastos 6842 6341 6240 6139 6035 5938 5937 5936 5836 5935 5934 10433
Beneficio -6542 -5881 -5808 -5621 -5417 -5192 -5041 -4361 -A4646 -4387 -4076 -8204
Ano Il
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
Ingresos 2675 3210 3852 4622 5547 6656 7987 9584 11501 12000 12000 12000
Gastos 5933 5932 7931 5930 5930 h92729 R978 5927 5926 R926 "925 10425
Beneficio -3258 -2722 -2079 -1308 -383 727 2059 3657 5575 0074 6075 1575
Ao lll
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
Ingresos 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000
Gastos 3907 3906 3905 3504 3504 3503 3902 3901 3500 3900 3899 8399
[ Beneficio | 8093 | 8094 8095 8096 8096 8097 8098 8099 8100 8100 8101 3601 |

La empresa tarda 18 meses en obtener beneficios

-65776

15992

92670



17. Estudio econdmico financiero: flujo de caja

En algunas empresas coinciden mucho ingresos
con cobros (entrada de dinero) y gastos con pagos
(salida de dinero). Hay que tener en cuenta que
hay empresas que no sobreviven porque ingresan
mucho....jpero cobran poco a destiempo!

Afio |
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
Cobros 300 360 432 518 622 746 896 1075 1280 1548 1358 2229
Pagos 6950 6450 6350 6250 6150 6050 6050 6050 6050 6050 6050 11150
Flujo Caja -6650 -6090 -5918 -5732 -5528 -5304 -5154 -4975 -4760 -4502 -4192 -8921
Ano Il
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Cabros 2675 3210 3852 46727 RRa7 H6hG 7987 9584 11501 12000 12000 12000
Pagos 6050 6050 6050 6050 6050 6050 6050 6050 6050 6050 6050 11150
ujo Caja -3375 -2840 -2198 -1428 -503 606 1937 3534 5451 5950 5950 850
Afio Il
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Cobros 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000 12000
Pagas 4050 4050 ANGN 4060 4050 4050 4050 4050 4050 4050 ANRN 9150
| Flujo Caja 7950 | 7950 7950 7950 7950 7950 | 7950 7950 | 7950 7950 7950 2850

Para aguantar el primer afio y medio de actividad, la empresa necesita una liquidez de 77.514 euros.

-67726

13934

90300



18. Estudio economico financiero: umbral de rentabilidad

Partiendo del nivel de costes del primer afo:
Costes fijos anuales= 78.300 €

Sueldo administrativo 1.500 euros / mes = 18.000 €

- Sueldo directora 2.000 euros / mes = 24.000 €

- Suministros 100 euros / mes = 1.200 €

- Teléfono e internet 100 euros / mes = 1.200 €

- Material de oficina 75 euros / mes = 900 €

- Alquiler 2.000 euros/ mes = 24.000 €

- Servicios profesionales independientes (gestoria...) 1.000 euros / afio

- Seguros 2.000 euros / afio

- Préstamo banco 175 €/ mes = 2.100 €

- Préstamo familiares 2.000 € / aiho

- Publicidad 3.100 euros / afio (1.000 primer mes, 500 segundo mes, 400 tercer mes, 300 cuarto mes, 200 quinto mes, 100
restantes meses).

Margen unitario (precio — coste variable unitario) = 1,5 euros , (media de 1y 2 euros)

Umbral de rentabilidad (horas) = Costes fijos / margen unitario = 78.300/ 1,5 = 52.200 horas al afo



19. Estudio econdmico financiero: seleccion de inversiones

Con tipos de interés oficiales en el 0%, tomamos como coste de capital el 2%. Suponemos que la inversién inicial de 130.000 € en
activo se recupera al final al vender la empresa

VAN = - 130000 — 67726 / (1,02) + 13934 / (1,02)? + 90300 / (1,02) * + 130000 (1,02) 3= 24106, 37 € Proyecto A

0 =- 130000 — 67726 (1+TIR) + 13934 / (1,+ TIR)® + 90300 / (1+TIR) * + 130000 (1+TIR) ®

Desembolso Inicial
-130000
TIR=6,7 %

Tasa de Actualizacién
porcentual

PAY BACK = Se recupera al terminar el tercer afio 2

Flujos de Caja

Segun el VAN el proyecto es realizable al ser positivo. ARadir Flujo

Segun el TIR el proyecto es realizable al ser superior al coste de capital del mercado (2%). 1-67726
5 13934

5220300

=

Max:
50

Borrar Seleccionado

Resultado
VAN: 24106,37
TIR: 6,7%

Enlace a web para calcularlo




20. El lienzo de modelos de negocio (canvas)

Disedado por: Disefiecso N"- I En: 22002018 I
tuconfinanza.com Jose Sande Ejemplo )
=2 | Enlace a teoria
Enlace a plantilla en Word
Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes | Segmento de Enlacea ejemplos
Clientes
£Qué tipo de
relacién
mantendras con tu

2Qué ofrecerds a wd'

¢ Quidnes serdn los de gientes? ‘ LA quidn pratends

asooados dave en tu ¢ De qué forma — servic by medelo de

resciverds sus. negocios?

modeio de negecios?

Recursos Clave

(Requieres de
~ unc o mas

recwrses cave
pora tu meddo

L_‘h )

Estructura de Costos Vias de Ingreso
Cudl s tu 4 Cudl serd I Sorma en
wstruciura de que tu modeio pratende
costes? ;Cudles financiarse y oblener
son los gostos ingrescs?
més imporanies
l de tu medelo de
B com y & a inspiracién de David Bland hitp iiagile dro! at model

Creado por Marcelo Plzarro Micanda on base o rabajo de Alex
« Compartir Igusl 3.0 L « MARCELO PIZARRO MIRANDA - hatp




21. Planificacion proyecto empresarial

Enlace a plantilla

ALUMNOS
PLANIFICACION PROYECTO EMPRESARIAL
CURSO
DOCUMENTO BASICO PLAN DE EMPRESA (6 PUNTOS) TIEMPO ESTIMADO DIA HORA LUGAR
1. DESCRIPCION DEL PROYECTO EMPRESARIAL 1 HORA
2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO 1,5 HORAS
3. EL PLAN DE MARKETING 3 HORAS
4. PRODUCCION Y MEDIOS TECNICOS 1,5 HORAS
5. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS 1 HORA
6. FORMA JURIDICA 15 MINUTOS
7. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO 8 HORAS
8. RESUMEN EJECUTIVO 30 MINUTOS
9. CANVAS 1 HORA
BLOG O SITE, Y REDES SOCIALES (1 PUNTOS) 2 HORAS
VIDEO PRESENTACION EMPRESA 5 MINUTOS + Elevator Pitch 1 minuto (2 PUNTOS) 3 HORAS

PRESENTACION EN PUBLICO CON POWERPOINT (1 PUNTO)

1,5 HORAS




22. Presentacidn y elevator pitch

Elevator pitchiienes 20 segundos - eduCaixa

E N

No, no. Ve al grano. Enganchale desde
eiprincipio-Datedatos impactantes
P ox 042/3:00 B S @@ o

Ejemplo de Elevator pitch de la Caixa

Presentacion Vaporté

Ejemplo video de alumnos presentacion empresa

Elevator pitch de un bar.Vaporté

Enlace a ejemplo de elevator pitch alumnos

¢Como presentar tu proyecto en publico? Emprender en la escuela.

Como presentar tu proyecto en publico de la Caixa




