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ANEXOS

I. INTRODUCCIÓN

I.1 Información inicial del Proyecto
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I.2 Historial del/ los emprendedor/es
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I.3 Entorno Inicial
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II. ÁREA DE COMERCIALIZACIÓN Y MARKETING

II.1 Análisis de los Elementos del Micro-Entorno
a) Descripción del Mercado 
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b)  Análisis del Cliente:

c) Estudio de la Competencia 

II.2 Análisis de D.A.F.O
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I.2.1 Descripción de los puntos del D.A.F.O

A) DEBILIDADES

B) FORTALEZAS

C) AMENAZAS

D) OPORTUNIDADES

Conclusiones 


	
	DEBILIDADES
	FORTALEZAS

	AMENAZAS
	“SUFRIR”
	“SOLUCIONAR”

	OPORTUNIDADES
	“SUDAR”
	“ATACAR”


II.3 Investigación de Mercados

1. Definición del Estudio de Mercado:

a. Objetivos:


b. Metodología:


2. Informe de Presentación de Resultados



II.4 Objetivos y Estrategias
a) Posicionamiento de la Empresa


b) Segmentos de mercado elegidos


c) Objetivos:


· Corto Plazo:

· Medio Plazo:

· Largo Plazo

II. 5 Políticas del marketing mix

A) POLÍTICA DE PRODUCTO

· Descripción del bien/servicio 
· Necesidades que cubre (nivel básico-formal-ampliado) 
· Principal Ventaja competitiva

· Marca y estrategia de marca

· Estrategia Packaging

B) POLÍTICA DE PRECIO

C) POLÍTICA DE DISTRIBUCIÓN  


D) POLÍTICA DE COMUNICACIÓN


· Mix de lanzamiento
· Mix de mantenimiento
III. NUEVAS TECNOLOGÍAS APLICADAS AL PROYECTO

III.1 Procesos de la Empresa realizados mediante TIC

III.2 Descripción Hardware y Software a incorporar en la Empresa

IV. ORGANIZACIÓN DE LA EMPRESA

Y RECURSOS HUMANOS

IV.1 Principios fundacionales
a) Misión:
	¿A que se dedica la empresa? ¿Qué hace por sus clientes? ¿Y por sus colaboradores? ¿Y que aporta a la sociedad?


b) Visión: 

c) Valores: 

IV.2 Organización funcional de la empresa 

a) Organigrama 

b) Descripción de las funciones de cada área del organigrama


c) Descripción de los puestos que van a ser cubiertos el primer año de funcionamiento.


IV.3 Políticas de RR.HH.

a) Selección y contratación

b) Retribución


c) Formación y Desarrollo

d) Motivación y retención de talentos


IV.4 Planificación a 3 años


V. ESTRUCTURA FINANCIERA

V.1  Inversión



V.2  Cuenta de pérdidas y ganancias previsional


A) Personal

B) Gastos Generales

C) Producción
V.3  Financiación







V.4  Proyección





A) Variables del Entorno

B)  Resultados Económicos y financieros
C)   Análisis de los resultados

B) VI. ESTRUCTURA LEGAL

VI.1 Forma jurídica elegida

VI. 2 Trámites de constitución formal de la empresa

VI. 3 Trámites para la iniciación de la actividad

VI. 4 Aportación inicial y gastos de constitución

A N E X O S

Relación:

¿Cuáles son mis objetivos a largo plazo? ¿Dónde quiero llegar en un cierto plazo de tiempo?











¿Cómo se va a desarrollar la estrategia de comunicación? Primero la inicial para darte a conocer y después la de mantenimiento “para que no me olviden”.





¿Cómo va a distribuirse el producto/servicio?  O ¿dónde vas a estar ubicado para que tu cliente/consumidor acceda con la mayor facilidad a tu empresa?





¿Cuales son los factores y estrategias que definen el precio?





¿Cuál es el bien/ servicio? ¿Qué necesidades cubre? ¿Cuál es la principal ventaja competitiva? ¿Con que Marca / Nombre de Empresa se va a salir al mercado?





Establecer los objetivos cumpliendo las siguientes premisas: Realistas: basados en el análisis de la situación. Coherentes entre sí y con las metas o fines a largo plazo. Claros y concisos para que todas las personas implicadas en la realización del plan tengan clara la definición de los objetivos. 





Además de tener en cuenta la dimensión geográfica del mercado, debe procederse a lo que se llama 'segmentación', dado que el producto sólo se dirige a un segmento de mercado (grupo de clientes/consumidores potenciales con características homogéneas).





Por atributos o cualidades físicas: Ej. si hablamos de seguridad en un  automóvil, en seguida pensamos en Volvo.


En relación calidad - precio: algunas marcas optan por productos de mayores cualidades a un precio alto. Ej. si pensamos en leche de alta calidad, pensamos en Pascual, cuyo precio es de los más elevados.


Según el uso o aplicación: esta estrategia resulta de relacionar el producto con las ventajas asociadas a un determinado uso o aplicación.





El resultado de la información obtenida en la investigación se materializa en la elaboración de un informe. El informe debe ser redactado en torno a una serie de puntos que le den un sentido a la información que se recoge en el mismo, y que está relacionado con las preguntas realizadas y deben dar respuesta a los objetivos planteados al principio.





¿Qué tipo de investigación voy a realizar?. ¿Por qué?. Definir el proceso y método que se va a emplear.





Una vez elaborado el análisis preliminar, y tras haber detectado las carencias de información, plasmar los objetivos de investigación (Generales y Específicos), deben estar basados en lo que necesito conocer de mi publico objetivo y de mi competencia.








¿Conocemos que factores del Entorno (social, político, económico, cultural) pueden ser favorables o desfavorables para el buen desarrollo de mi Proyecto Empresarial en estos momentos?.


El emprendedor/a debe demostrar que conoce el entorno, que ha sido capaz de ver tanto los aspectos que pueden ser un obstáculo para su proyecto empresarial, y puede superarlos con una estrategia adecuada, como aquellos otros que son favorecedores y le han animado a poner en marcha su idea. 


Es necesario comentar algunos aspectos de la siguiente temática, sobre todo aquellas que más directamente afecten al proyecto empresarial:


Demografía. 


Hábitos de consumo. 


Hábitos culturales. 


Tendencias políticas y económicas. 


Aspectos legales. 


Cambios tecnológicos. 


Medioambiente.








En este apartado se deben reflejar las líneas principales de la idea de negocio a emprender, respondiendo básicamente a las preguntas de QUE, CÓMO, DONDE, POR QUÉ Y PARA QUÉ O PARA QUIEN. También es recomendable destacar las motivaciones que han impulsado para la creación de la Empresa, así como que nos motiva a superar las dificultades que puede conllevar la creación de la propia empresa o comenzar un nuevo proyecto en la situación actual del entorno.
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En las páginas siguientes deberá reflejarse el historial profesional de los Emprendedores que impulsarán el Proyecto de Empresa, haciendo hincapié en aquellas áreas que justifiquen el conocimiento en el negocio que van a emprender (bien académico, o por experiencias profesionales, o ambas).





Consumidores actuales y potenciales. Segmentación de mercados (geográfica, demográfica, uso de producto y estilos de vida)  y elección de segmentos atractivos. Identificación de nuestro consumidor (lugares de compra, volúmenes, épocas, motivaciones y frenos de compra, factores decisorios, actitudes).





Identificación de las empresas competidoras, características de las mismas, posición en el mercado, ventajas e inconvenientes del producto con respecto a la competencia, modelos de reacción de la competencia, ventas totales (€/unidades), % participación en el mercado (estimación).





Aplicar un análisis DAFO consiste en estudiar cuáles son los puntos fuertes y débiles de una empresa, un producto, una zona turística o incluso una persona en relación a las amenazas y las oportunidades que presenta su entorno. Listar factores.








Después de explicitar los factores en cada uno de los cuadrados, pasaremos a establecer cuantitativamente cual de las columnas tiene mas peso. En base a dicho análisis podremos establecernos dentro de algunas de las casillas de la matriz.











Hay que definir el mercado para el nuevo producto: dimensión, estado de desarrollo, barreras de entrada y tipo de clientes. El volumen de mercado, o consumo anual del producto, se define en función de la amplitud que se dará a la actividad: puede variar desde el consumo anual del producto en una ciudad determinada, en un país, grupo de países o en todo el mundo.
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ANALISIS INTERNO





ANALISIS EXTERNO





OPORTUNIDADES





AMENAZAS





FORTALEZAS





DEBILIDADES





I.2 ANALISIS DAFO











I.2 ANALISIS DAFO





Cada organización define sus propios valores de actuación. Debe destacarse que, en la medida que los valores de una empresa estén en concordancia con los valores de la justicia natural que los trabajadores y socios estratégicos tienen como característica inherente, la empresa se verá más fortalecida. Esta unidad de criterios permite una identificación más rápida y más comprometida de trabajadores con la empresa, su Visión y su Misión.





En este apartado debemos recoger la Organización funcional de la Empresa. Es decir, el funcionamiento de la misma, aunque en un principio no tengamos personas en cada uno de las funciones definidas, dichas funciones deberán ser realizadas por alguien (al comenzar quizá solo por el propio emprendedor/es).





Una vez realizado el dibujo del organigrama, deberemos describir que supone cada función que hemos colocado en cada uno de los recuadros, sin indicar en este primer paso quien va a realizar dichos trabajos, sino simplemente que está previsto realizar en cada uno de ellos.





Una vez que ya sé que puestos voy a necesitar y que Organización jerárquica tiene la empresa, tenemos que conocer que actividades, responsabilidades y conocimientos necesito que tengan las personas que van integrarse a los distintos puestos de trabajo, ello nos ayudará a seleccionar a las personas adecuadas para cubrir dichos puestos. Hay que ir, por tanto, puesto a puesto detallando el perfil de cada uno de los mismos.�






¿Cuántas personas voy a contratar? ¿Qué tipo de contrato voy a aplicar a cada una de ellas? ¿Dónde voy a reclutar a las personas que busco? ¿Qué sistemas de selección voy a utilizar?





¿Cuánto les voy a pagar al principio? ¿Voy a implantar un sistema de retribución variable? ¿Qué sistema? ¿Cómo voy a ser competitivo en el mercado en temas salariales?





¿Voy a ofrecer formación a mis colaboradores? ¿Cuál? ¿Tendré un programa de formación continua?





¿Cómo se logrará el compromiso de las personas claves del negocio para que se vinculen como empleados? ¿Cómo lograremos retener a los mejores?





¿Qué planes de crecimiento he estimado para los próximos años? ¿Cuántas personas más voy a contratar? ¿En que puestos?





En este apartado deben desarrollarse, con el máximo detalle, todos los elementos materiales (terrenos, edificios, maquinaria, vehículos, instalaciones, ordenadores, etc.) así como los inmateriales (programas de ordenador, patentes, etc.), que serán necesarios para desarrollar el proceso productivo que llevará obtener el bien/servicio que pretende. 


Todos los elementos deben ser valorados, para lo que resulta imprescindible disponer de un Presupuesto o Factura Proforma, que debe ser solicitada al proveedor correspondiente.





Se debe de prever, en un año, cuantos ingresos se realizarán por las ventas, así como que gastos tendremos por diversos conceptos en este año.


Los gastos serán agrupados por naturalezas (materiales, personal, publicidad, arrendamientos, teléfono, energía eléctrica, etc.).





Se trata de encontrar el dinero necesario para poder montar la empresa. Los orígenes del capital, es decir, los lugares en los que podremos encontrar dinero son:


El propio bolsillo (fondos propios en efectivo).


Los prestamos bancarios (fondos ajenos exigibles a largo plazo).


Los prestamos de proveedores, pólizas de crédito, etc. (fondos ajenos a corto plazo).


Las subvenciones (fondos ajenos no exigibles).


La capacidad de endeudamiento estará limitada por el beneficio que nos haya salido en el apartado anterior.





Aquí se trata de imaginar cómo crecerá la empresa a lo largo de un horizonte temporal de cinco años.


Naturalmente, el crecimiento no puede ser desordenado ni irracional, debe ser coherente con la previsión de crecimiento del mercado, precios, etc. Así pues hay que tener en cuenta todos esos elementos y algunos más, para, finalmente, hacer un meticuloso proceso de estimación.
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