wa WGENERALTAT 3 comuniTaT
amaras {QVALENCIANA VALENCIANA

de la Comunitat Valenciana

Reformula tu modelo de negocio.

(I =10 0 o =LY PP PPPPPPPPPPPPPPRPRS 2
Ganancias, oportunidad y modelo de NEGOCIO. .......ccoccviiiieiiiiiecciee e 3
Plan de raCtiVaCioN. ....cccueiiiiieiiie ettt ettt e st e e sab e st e s bee e s b e s be e s snee e s beeenareeas 5
ANaliza. Cadena dE ValOr .......ii ittt st sbe e s b e e sneeenas 5
ANALISIS A MEICATO ..ottt ettt e sb e sae e st bbb enrees 6
ANALISIS @ 13 OFEITA ...eeeeeeeeeee et s s 6
Andlisis de situacion: DAFO - CAME ........ooiiiiieieeeee ettt st s 7
Modelo CANVAS: hacia un nuevo modelo de NEZOCIO ......cuvveeiiciiiieieiiiee et 7

[ Yoo [l =T o o] Y- [PPSRt 9
CONCIUSION .ttt sttt ettt e bt e s bt e s ae e s at e e abe e sbeesbeesaeesaseeabeenbeebeennees 10
27 o] [To = =Y i - IR 10

Pagina 1|10



/ Consejo de ‘;__’ L
m 2 GENERALTAT X coMUNITAT
acl«' la (.unnlllilnlI\.uﬁi% \L\§> VALENCIANA ‘VALENC|ANA

La empresa

Hay multiples definiciones de lo que es una empresa,
un empresario o un emprendedor. Pero hay algo que
todas tienen en comun; un propdsito, una forma de
vivir, una forma de mostrarnos en la sociedad,
pasidn, vocacion, profesionalidad...

Sin embargo, todas las empresas pueden definirse
desde estos criterios:

e Propésito: el motivo por el cual existe o debe
existir.

e Vision: objetivo final que se quiere alcanzar
a través de la actividad desarrollada.

e Misidn: meta que se pretende obtener en un cierto periodo de tiempo y que varia en
funcién del momento.

e Valores: identidad y principios por los cuales se va a marcar la guia de actuacién y que
evolucionan con el tiempo.

Son los ejes que marcaran el

‘ ' 4{—‘ { -y
’/—:\A‘.’ P T ¢ / ‘ presente y futuro de Ia
H( 3] g N ' i i
) (A W o8 / ‘ actividad empresarial (2).
-.,-u‘bjn ) _:.I.
Propésito Vision Mision Valores

Debemos aportar valor para obtener ganancias.

En el mundo empresarial, la propuesta de valor principal viene determinada por el cliente ya
gue estos son el

El lienzo de la propuesta de valor foco hacia donde se
dirige el negocio.
Estos perciben el
valor como Ia

piging web de
la pelicula ) ]
Civarlor de wgitHs diferencia entre
T fon iz todos los beneficios
pantaita
arande sorido Sode compartirio \ I r I
O%‘. mberse ramizads o i que le aporta la
o | relejarse adquisicion de un
lll'é _] descubinir b' P I
dnoms / ien o servicio, y e

Alviacores de frustraciones --\ S precio que debe

chirtiv pagar para acceder
al mismo.

Los demas han de
Osterwalder, A., Pigneur, Y., Bernardo, G., Smith, A, & Papadokos, T. (2015). Disefiando la propuesta de volor. Deusto.

evaluar tu
propuesta, sino es satisfactoria esta debe reformular su modelo de negocio hasta que guste a
los demas, a los clientes.
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Ganancias, oportunidad y modelo de negocio.

Una oportunidad de

. iy MODELO MODELO
negocio es la ocasion en EMPRESARIAL DE NEGOCIO

la cual se identifica una
|

GANANCIAS

necesidad de demanda Ve

en un mercado concreto LA LOGICA QUE SIGUE UNA LA LOGICA QUE SIGUE UNA
. EMPRESA PARA SU EMPRESA PARA OBTENER

para obtener ganancias. NACIMIENTO Y PERMANENCIA |

e (chertin)

Criros ngresos
Inareen foancwncs
Total

gy
eyl loxcal

B4 Mk (Aus, ME. Bas..)
A s n et en clas
Transporie

e ]

Eagums

ributas

Retrbuciones progis

S uticad Social

i critas (s megs

FUTHS T ey
Provesig ey

Calculo del punto muerto del proyecto turistico incluyendo costes financieros

Afio1 Afio2 Afio3
Ingresos 0 0 0
Costes variables 0 0 0
Costes Fijos 0 0 0
Punto de eguilibrio #DIv/o! #DIv/o! #DIV/0!

Delimitada la oportunidad de negocio, el plan de empresa ayuda a configurar el modelo de
negocio ya que en él se

. I
describen los fundamentos de Andlisis dela
i L situacion
cOmO una organizacion crea, Oportunidad Plan de Modelo de
desarrolla y captura valor; en un de negocio empresa negocio
ycap Ideas llevadas 8 P 8

entorno complejo que obliga a la ala relidad
empresa a adaptarse a todo
aquello que le rodea, mirando “hacia afuera” y siendo un ente dinamico.
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Las ideas para crear un modelo de N€gOCio innovador pueden partir desde
cualquiera de los 9 bloques de construccién.

El enfoque més utilizado es el de cliente

i | Fio [} Helr | K3 | oH !
NS T | o By st BT

Apanirnelns Apanirde Apankdelas Apuﬂrdelas Apankdemulﬂpla
recuraos 1a oferta necesidades del finanzas. eplicentros

diente

Resumiendo, el modelo de negocio es la ldgica que sigue una empresa para obtener ganancias.
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Plan de reactivacion.

Para poder pasar de la oportunidad al modelo de negocio, las ideas tienen que poder ser llevadas
a la practica. Esto supone, entre otras cosas, que cualquier empresa necesita de unos recursos
gue actuen como factores productivos para poder desarrollar su actividad e ir alcanzando los
distintos objetivos marcados.

Sin embargo, los recursos no constituyen ventajas competitivas ni son productivos por si solos.
Resulta necesario un entramado de interaccién, organizacién e integracién de los mismos. Es a
esto a lo que llamamos capacidades. (4)

La forma en la cual una empresa accede a sus recursos y capacidades va a ser determinante en
su modelo de negocio. Estos deben organizarse de manera que permitan alcanzar los objetivos
de la empresa y configuren, a su vez, ventajas competitivas y una propuesta de valor.

FACTORES
ESTRATEGIA CLAVE DE EXITO
DEL SECTOR

CAPACIDADES ORGANIZATIVAS

[

RECURSOS

VENTAJA
COMPETITIVA

Capital Organizacional

Intangibles

Tangibles Humanos

Estructura organizacional

~-Reputacion S35 Lineas de autoridad
~-Conocimientos

- Tecnologia x -Forma de reportes
~-Comunicacion

- Cultura ¥ : -Planeacién -formal ,informal
- Motivacion .

-~ Marca Control

-Sistemas

-Fisicos
- Financieros

Fuente: Robert M. Grant (2006). Figura 5.4. La relacion entre recursos, capacidades y ventaja
competitiva. p.189.

Analiza. Cadena de

£

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
| (Ej: Financiacion, planificacién, relacién con inversores)
valor S GESTION DE RECURSOS HUMANOS
L q d | -2 (Ej: Reclutamiento, Capacitacién, Sistema de Remuneracion) %
a cadena de valor es un 38 DESARROLLO DE TECNOLOGIA £y
instrumento que disgrega las 3 8 (Ej::Disefo de productos, investigacion de mercado) °
.. . . COMPRAS
actividades primarias y de soporte (Ej: Componentes; maguinarias, publicidad, servicios)
que realiza una empresa, para asi LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS
. e . INTERNA NES EXTERNA Y VENTAS | POST VENTAS
identificar y reconsiderar las (Ek: (Ej:Montaje, | (Ej: Procesa- | (Ej: Fuerza (Ej: s
. ey Almacena- fabricacion miento de de ventas Instatacion, &
ventajas competltlvas que posee miento de de pedidos, |promociones,| soporte al <
. , matenales, |componentes | manejo de publicidad, cliente, :?
su modelo de negocio. Asi pues, recepcion de |, operaciones | depositos, | exposiciones,| resolucion de
. . datos, de sucursal) preparacion presentacio- quejas,
una empresa obt|ene una Ventaja acceso de de informes) nes de reparaciones)
clientes) propuestas)

competitiva cuando es capaz de
llevar a cabo dichas actividades de
mejor manera o mas barata que
sus competidores (5).

Actividades Primarias

Porter, M. (2004). Cadena de valor. México: Editoriol CECSA.
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Crear valor para los compradores es una meta fundamental de cualquier actividad empresarial
para perdurar en el tiempo. Sin embargo, hay que tener en cuenta que la cadena de valor de
una empresa se enmarca dentro de un sistema de valor en cuanto que en el intervienen otros
agentes como pueden ser proveedores y clientes que también tienen sus propias cadenas de
valor. Esto conlleva que, para obtener y mantener una ventaja competitiva, no solamente se
tiene que entender la cadena N\
de valor de a empresa, sinoel | cxse oo\ | e e | couns
sistema de valor en la cual 4

Cadena de valor
#" | del comprador

esta se engloba. Porter, M. {2004). Cadena de valor. México: Editorial CECSA

Analisis de mercado

La propuesta de valor debe ser percibida por un tercero. Este Gltimo se encuentra dentro de un
mercado concreto en el cual intervienen multiples agentes. Conocer bien dicho mercado es
fundamental para poder actuar de manera estratégica (6)

Mercado de referencia: delimitar la amplitud del mercado en el que
se va a competir. Tendencias de crecimiento, rentabilidad, barreras

i o de la industria, regulacion...
Clientes: identificar y conocer a los clientes reales y potenciales, asi
% é’éo" como sus necesidades. Segmentacidn adecuada.
%, Q@a" Competencia: identificar y conocer a los competidores directos e

indirectos. Establecer puntos fuertes y débiles respecto a ellos.
Proveedores: determinar cudles son los proveedores mas adecuados
Mercado de referencia .. .
para el desarrollo de la actividad empresarial.
Un correcto analisis de mercado debe posibilitar una estimacion de la demanda y de la cuota de
mercado de la empresa.

Analisis de la oferta

Tras identificar la oportunidad de negocio, el mercado en el que se ubica, ser consciente de los
recursos disponibles y de la necesidad de crear capacidades que permitan un buen
funcionamiento de la actividad empresarial en un contexto determinado; hay que pensar en el
disefo de la oferta.

Dimension de la empresa: tamaiio que debe adoptar la organizacidn para obtener la
mayor rentabilidad posible. Puede ser en base a numero de trabajadores, de
departamentos, de tareas a realizar...

Estructura organizativa: jerarquia empresarial, relaciones vy
& conexiones entre departamentos, organigrama, perfiles

Q’\, ‘}g/f profesionales a incorporar...
%ﬁ,“ (4'# Definicidn de los procesos: definir las actividades para ofrecer
una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer

Dimensién Definicién
empresa procesos relaciones con los clientes, percibir ingresos...
Planificacidn financiera: anadlisis de los procesos de costes e
Estructura . . : .
organtzativa inversiones de la empresa con el fin de alcanzar la mdaxima
rentabilidad. Documentos contables, ratios, opciones de
Empresa

financiacién, viabilidad de proyectos...

6] 10
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Perspectiva a Iargo plazo: sostenlbllldad econdmica,
desarrollo tecnoldgico, resiliencia empresarial...

Analisis de situacion: DAFO - CAME

La planificacién estratégica de una empresa solo es posible cuando se tiene pleno conocimiento
de la propia entidad, del mercado en el que opera y del entorno en el que se desarrolla. El analisis
DAFO resulta de gran interés puesto que se basa en la evaluacion interna y externa de una
organizacion (7)

GENERALITAT X cOMUNITAT

VALENCIANA

social y medioambiental,

Andlisis interno

Fortaleza: funcidn que wuna empresa
desempefia de manera correcta o recurso
que comporta que esta se sitie en una
posicién favorable.

Debilidad: factor vulnerable o tarea que se
lleva a cabo de manera deficiente y que
colocan a la empresa en una situacién
considerada débil.

Analisis

externo

Oportunidad: factor no controlable pero que
representa un elemento potencial para el
crecimiento o mejora de la empresa.

Amenaza: fuerza no controlable que puede
convertirse en un problema o aspecto
negativo para la organizacion.

Una vez estudiada la situacion y plasmada en la matriz DAFO, el analisis CAME permite definir

las acciones a tomar (8)

Analisis interno

Mantener las fortalezas: acciones y medidas
para mantener nuestros puntos fuertes y
ventajas competitivas

Corregir debilidades: acciones y medidas
para que dejen de existir o de afectar
negativamente.

Analisis

externo

Explotar las oportunidades: transformar las
oportunidades en fortalezas.

Afrontar las amenazas: evitar que las

medidas de conviertan en debilidades.

Modelo CANVAS: hacia un nuevo modelo de negocio

Tras el analisis detallado de los puntos anteriores, se puede aplicar la metodologia del Modelo
CANVAS por el cual se reformula un modelo de negocio a partir de su divisién en nueve mdédulos
que cubren cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad
econdmica. (9)

1. Segmento de mercado: atender las necesidades de los clientes que forman parte de un
nicho concreto.

Propuesta de valor: elemento diferenciador de la competencia y que hace que los
clientes estén dispuestos a pagar.

Canales de distribucién: delimitar los canales de comunicacién y distribucion para
transmitir la propuesta de valor y ofrecérsela a los clientes: preventa, venta y postventa.
Relaciones con los clientes: determinar el canal y la forma de interaccidn con el usuario.
Flujo de ingresos: consecuencia de los demds médulos, pero definidos a priori. Asegurar

la rentabilidad del proyecto empresarial.

7| 10
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6. Recursos clave: identificar las plezas fundamentales de la actividad. Su estudio y andlisis

son esenciales porque de la viabilidad del negocio dependeran unos mayores o menores
esfuerzos financieros, intelectuales, etc.

7. Actividades clave: conocer las estrategias necesarias para materializarlas en actos que
dan valor a la empresa.

8. Asociaciones clave: definir las estrategias de networking con diversos agentes puesto
que la empresa se encuentra en un ecosistema mayor: socios, proveedores, economias

de escala...
9. Estructura de costes: definir la manera de financiar un negocio que, al principio, no sera
rentable.
‘ “Asodaclo»d LN Actividades Propuesta de | Relaciones . Segmantos
Clave = Clave Valor - con “=de Clientes
los clientes
*  4Ouboves o0 . L0 el * 400 velor pragoroneamat & I +0ue 1o f relaciones = Swra gaes cwETes
e yaibos Lewe ! At reqeeren ot chenter? terer e cow by ot e wober®
o J0nd reonies tae eertie Y, (DL L T e B Sl L = CMees S s On
wphranis e o R EE N TS ihevites »
et v ban? oo tbdades o ttnaat npcetantn)
gt tage 7 s 4
o
8 .\ Recursos 2 . Canales de 1
=~ Clave Comunicacién/
Distribucién
(O et chwve
fOARTE Famtry A meees de e
e te raguchs? SANESYaR
ontatamn  steneemizn s
V] Estructura de Costes T Flujo de
~
¢ Q0w 68 1o eI 0% COMTES B2 T e it B megaiia? |"m&~. 5Tt B ariion 4 pagir ws cheniey )
* P et pagee sChutbastran 5
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Plan de empresa
Se entiende como plan de empresa al “documento PLAN DE EMPRESA

que identifica, describe y analiza una oportunidad

H : H HR A H o . Desarrolla
de negocio, examinada la viabilidad técnica, Identifica, Analizala o imientos
econdmica y financiera del mismo y desarrolla todos describe y viabllidad y estrategias
los procedimientos y estrategias necesarias para SnIaLS Und Wcnica, ibosnids

P | g y dgd P oportunidad econdmicay “’"“';‘
convertir la citada oportunidad en un proyecto proyecio
p proy de negocio financiera A

empresarial concreto”. (1)

Este informe implica, por tanto, el analisis y estudio de multiples factores que deben tenerse en
cuenta para constituir o reformular el camino a seguir por la empresa.

TURISME

Plan de empresa.|

Resumen

Persona emprendedora

Caracteristicas personales
Motivacion
Forma juridica

Plan de Marketing

Mecesidades a cubrir
Pablico objetivo
El producto (o servicio)
Evolucion del mercado
Identificacion de la competencia
Plan de Marketing

Plan de produccioén u operaciones

Plan de operaciones
Localizacion, instalacion y transporte
Compras
Costes

(=== = R = R L L T S R SR R ¥

Plan de organizacién

el

Personal y definicidn de puestos de trabajo. Organizacion y
retribucion de los mismos. 7

El Plan Juridico — Fiscal 8

Desarrollo Sostenible y Responsabilidad Social Corporativa en
el sector turistico. o

El Plan Econdmico — Financiero 12

Cuenta de resultados previsionales a tres afios vista 13
Plan de tesoreria 14
Calculo del punto de equilibrio 13
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Conclusion

Con la consecucién detallada de todos los pasos marcados, el plan de empresa generara los
movimientos econdmicos y la consecucién de nuestro propdsito, alcanzando las metas, siempre
manteniendo los valores que nos diferencian.

Objetivos y
estrategias Propuesta Cadena
Empresa
de valor de valor
Recursos y
capacidades
Anadlisis de Analisis de
mercado oferta
Modelo Andlisis
CANVAS DAFO / CAME
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