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La empresa 
Hay múltiples definiciones de lo que es una empresa, 

un empresario o un emprendedor. Pero hay algo que 

todas tienen en común; un propósito, una forma de 

vivir, una forma de mostrarnos en la sociedad, 

pasión, vocación, profesionalidad… 

Sin embargo, todas las empresas pueden definirse 

desde estos criterios: 

 Propósito: el motivo por el cual existe o debe 

existir.  

 Visión: objetivo final que se quiere alcanzar 

a través de la actividad desarrollada. 

 Misión: meta que se pretende obtener en un cierto período de tiempo y que varía en 

función del momento. 

 Valores: identidad y principios por los cuales se va a marcar la guía de actuación y que 

evolucionan con el tiempo. 

Son los ejes que marcarán el 

presente y futuro de la 

actividad empresarial (2).  

 

 

Debemos aportar valor para obtener ganancias. 

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

que estos son el 

foco hacia donde se 

dirige el negocio. 

Estos perciben el 

valor como la 

diferencia entre 

todos los beneficios 

que le aporta la 

adquisición de un 

bien o servicio, y el 

precio que debe 

pagar para acceder 

al mismo.  

Los demás han de 

evaluar tu 

propuesta, sino es satisfactoria esta debe reformular su modelo de negocio hasta que guste a 

los demás, a los clientes. 
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Ganancias, oportunidad y modelo de negocio. 
 

Una oportunidad de 

negocio es la ocasión en 

la cual se identifica una 

necesidad de demanda 

en un mercado concreto 

para obtener ganancias.  

  

 

Delimitada la oportunidad de negocio, el plan de empresa ayuda a configurar el modelo de 

negocio ya que en él se 

describen los fundamentos de 

cómo una organización crea, 

desarrolla y captura valor; en un 

entorno complejo que obliga a la 

empresa a adaptarse a todo 

aquello que le rodea, mirando “hacia afuera” y siendo un ente dinámico.  
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Resumiendo, el modelo de negocio es la lógica que sigue una empresa para obtener ganancias.  
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Plan de reactivación. 
Para poder pasar de la oportunidad al modelo de negocio, las ideas tienen que poder ser llevadas 

a la práctica. Esto supone, entre otras cosas, que cualquier empresa necesita de unos recursos 

que actúen 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 sí solos. 

Resulta necesario un entramado de interacción, organización e integración 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. 

 

 

Analiza. Cadena de 

valor 
La cadena de valor es un 
instrumento que disgrega las 
actividades primarias y de soporte 
que realiza una empresa, para así 
identificar y reconsiderar las 
ventajas competitivas que posee 
su modelo de negocio. Así pues, 
una empresa obtiene una ventaja 
competitiva cuando es capaz de 
llevar a cabo dichas actividades de 
mejor manera o más barata que 
sus competidores (5).  
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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 
de valor de la empresa, sino el 
sistema de valor en la cual 
esta se engloba.  

Análisis de mercado 
La propuesta de valor debe ser percibida por un tercero. Éste último se encuentra dentro de un 

mercado concreto en el cual intervienen múltiples 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 

de la industria, regulación… 

Clientes: identificar y conocer a los clientes reales y potenciales, así 

como sus necesidades. Segmentación adecuada.  

Competencia: identificar y conocer a los competidores directos e 

indirectos. Establecer puntos fuertes y débiles respecto a ellos.  

Proveedores: determinar cuáles son los proveedores más adecuados 

para el desarrollo de la actividad empresarial. 

 

Un correcto análisis de mercado debe posibilitar una estimación de la demanda y de la cuota de 

mercado de la empresa.  

Análisis 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 

diseño de la oferta. 

Dimensión de la empresa: tamaño que debe adoptar la organización para obtener la 

mayor rentabilidad posible. Puede ser en base a número de trabajadores, de 

departamentos, de tareas a realizar… 

Estructura organizativa: jerarquía empresarial, relaciones y 

conexiones entre departamentos, organigrama, perfiles 

profesionales a incorporar… 

Definición de los procesos: definir las actividades para ofrecer 

una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer 

relaciones con los clientes, percibir ingresos… 

Planificación financiera: análisis de los procesos de costes e 

inversiones de la empresa con el fin de alcanzar la máxima 

rentabilidad. Documentos contables, ratios, opciones de 

financiación, viabilidad de proyectos… 
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Perspectiva a largo plazo: sostenibilidad económica, social y medioambiental, 

desarrollo tecnológico, resiliencia empresarial… 

Análisis de situación: DAFO - CAME 
La planificación 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 análisis 
DAFO resulta de gran interés puesto que se basa en la evaluación interna y externa de una 
organización (7) 

Análisis interno 

Fortaleza: función que una empresa 
desempeña de manera correcta o recurso 
que comporta que esta se sitúe en una 
posición favorable. 

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

Análisis 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 organización. 

 

Una vez estudiada la situación y plasmada en la matriz DAFO, el análisis CAME permite definir 

las acciones a tomar (8) 

 

Análisis 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. 

Análisis 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 análisis detallado de los puntos anteriores, se puede aplicar la metodología del Modelo 
CANVAS por el cual se reformula un modelo de negocio a partir de su división en nueve módulos 
que cubren cuatro áreas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad 
económica. (9)   

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

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

3. Canales de distribución: delimitar los canales de comunicación y distribución para 
transmitir la propuesta de valor y ofrecérsela a los clientes: preventa, venta y postventa. 

4. Relaciones con los clientes: determinar el canal y la forma de interacción con el usuario. 
5. Flujo de ingresos: consecuencia de los demás módulos, pero definidos a priori. Asegurar 

la rentabilidad del proyecto empresarial.  
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6. Recursos clave: identificar las piezas fundamentales de la actividad. Su estudio y análisis 
son esenciales porque de la viabilidad del negocio dependerán 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, economías 
de escala… 

9. Estructura de costes: definir la manera de financiar un negocio que, al principio, no será 
rentable.  
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Plan de empresa 
Se entiende como plan de empresa al “documento 

que identifica, describe y analiza una oportunidad 

de negocio, examinada la  viabilidad técnica, 

económica y financiera del mismo y desarrolla todos 

los procedimientos y estrategias necesarias para 

convertir la citada oportunidad en un proyecto 

empresarial concreto”. (1)  

Este informe implica, por tanto, el análisis y estudio de múltiples factores que deben tenerse en 

cuenta para constituir o reformular el camino a seguir por la empresa.  
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Conclusión 
Con la consecución detallada de todos los pasos marcados, el plan de empresa generará los 
movimientos económicos y la consecución de nuestro propósito, alcanzando las metas, siempre 
manteniendo los valores que nos diferencian. 
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