
Trabajos grupales



Metas Junio semanas 1 y 2
• ANÁLISIS DE LA OPORTUNIDAD

• Descripción de la idea y de la oportunidad

• Validación de la idea

• ANÁLISIS ESTRATÉGICO

• Análisis Macro- entorno

• El mercado

• Tamaño del Mercado

• Análisis del empleo

• Análisis de variables económicas

• Análisis de Entorno (PESTEL)

• Análisis del Micro- entorno

• Análisis de las cinco fuerzas de Porter

• Análisis DAFO



SEGUNDA PRESENTACIÓN EN GRUPO

• DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO

• Misión, Visión, Valores

• Objetivos Estratégicos

• Estrategia Operativa

• Estrategia Comercial y de Marketing

• Estrategia de Producción

• Plan de RRHH

• ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO

• Plan de financiamiento

• Cuenta de resultados

• Balance de situación

• Análisis de rentabilidad

Metas JUNIO 
semanas 3, 4

Metas JUNIO 
semanas 1, 2



DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO

El direccionamiento estratégico se define como:

• La formulación de las finalidades y propósitos de una organización 
o proyecto.

• Es donde se consignan los objetivos definidos para un largo plazo 
que apuntan a la perdurabilidad, sostenibilidad y crecimiento de 
la misma que sirve de marco referencial para los objetivos y 
lineamientos en el plan estratégico. 

• Contiene los términos de referencia con un alcance mucho mayor 
que los proyectos detallados en cada una de ellas para cumplir 
responsabilidades específicas y limitadas a su campo 
especializado de acción.

• Desarrolla una imagen asociada de futuro con diferentes niveles o 
modelos que van desde lo general a lo particular desde el punto 
de partida en la misión hasta el cumplimiento total en el tiempo 
futuro de la visión estipulada.



Misión

La misión es la afirmación que describe el concepto y la 
naturaleza del proyecto, la razón de ser y existir de quien 
la formula como una declaración duradera de su objetivo 
central y que lo distingue de otros similares.

1) ¿Distingue a la persona del resto?; 

2) ¿Identifica valores que guíen el comportamiento?

3) ¿Refleja de alguna manera los proyectos que ofrece y 
las personas con que se relaciona?

4) ¿Es sostenible en el largo plazo?



Visión
La visión es una imagen factible del futuro que se caracteriza por ser 
atractiva y realista, es sentir desde el presente lo que seremos 
cuando lleguemos al cumplimiento perfecto y completo del plan 
estratégico.

Sus elementos más importantes radican en:

• El enfoque para centrar nuestras fuerzas y energías en lo que 
realmente sirve, la unidad para construir una red de trabajo que te 
ayude a ir adelante, 

• La persistencia que imprime tenacidad en el capital humano para 
formar el carácter y la humildad en el logro de las metas 
corporativas, 

• Las habilidades únicas cuyos conocimientos y destrezas la hacen 
diferentes a los demás, la resiliencia para reaccionar sabiamente 
ante las adversidades,

• La educación para enseñar y crecer con los otros, siendo un 
sistema abierto de aprendizaje y mejoramiento continuo.



Valores

Son los cimientos espirituales, morales y éticos sobre los 
cuales se forman los pensamientos, actitudes y 
preferencias empresariales, construyendo el marco 
referencial de toda acción, respuesta, reconocimiento 
externo y alineación con los objetivos estratégicos del plan 
enfocados hacia el cumplimiento del mismo.



Objetivos Estratégicos

Se definen como los pilares fundamentales que resumen 
las áreas de desarrollo que giran en torno al plan 
estratégico como el centro de toda actividad o meta 
establecida, brindando las pautas de avance o progreso 
para consolidar las posiciones de marca cada uno de los 
proyectos.



Estrategia Operativa

Es el plan que establece la empresa para llevar a cabo sus 
operaciones con el propósito de alcanzar sus objetivos.

Funciona como algo similar a un patrón o mapa que 
integra los objetivos, metas y políticas de la empresa e 
implanta el cómo se irán alcanzando una a una de manera 
coherente y organizada según las acciones a realizar.



Estrategia Operativa

Pautas para definir las estrategias operativas:

• Deben estar coordinada con la estrategia empresarial, para alcanzar los 
objetivos de una en función de la otra.

• Deben ser convenientes a la empresa en general, el éxito de la estrategia 
operativa se basa en la coordinación de las distintas áreas, de manera 
que el trabajo de cada equipo conduzca al logro de todos los objetivos 
trazados por la organización.

• Deben pautarse indicadores y medidores que permitan el monitoreo, 
supervisión y control de cada estrategia a fin de que se alcancen los 
objetivos adecuadamente en cada área.

• Deben ser previsivos, es necesario que sean previstos todos los recursos 
necesarios para el correcto desarrollo a futuro de la estrategia.

• Deben ser planeadas por un equipo capacitado e implicado en todo el 
proceso operativo de la compañía, a fin de que se tomen decisiones 
acertadas.

• Deben orientarse en la búsqueda de una ventaja competitiva que sea 
consistente y funcione igual a largo plazo.



Estrategia Comercial y de Marketing

La estrategia comercial es un plan, una hoja de ruta que 
nos permitirá colocar nuestros productos o servicios en el 
mercado de forma rentable y continuada en el tiempo .

Para ello debe responder a los siguientes planteamiento:

• Partir de "dónde estamos".

• Definir "dónde queremos estar".

• Establecer "dónde podemos llegar".

• Definir "cómo podemos llegar".

• Fijar "cuándo podemos llegar".



Estrategia Comercial y de Marketing

Para poder llevar a cabo una estrategia comercial es 
recomendable seguir los siguientes pasos:

• Paso 1: tener muy claros los objetivos de la estrategia o, 
lo que es lo mismo, saber bien qué vendemos y a quién 
se lo queremos vender.

• Paso 2: hacer un buen análisis DAFO “debilidades-
amenazas-fortalezas-oportunidades”.

• Paso 3: analizar y controlar cada fase de la estrategia 
comercial una vez la hayamos puesto en práctica.



Estrategia Comercial y de Marketing

Método para desarrollar el plan comercial:

• Metas comerciales claras: es importante definir metas a corto, mediano 
y largo plazo, es decir, a uno, tres y cinco años respectivamente. Se debe 
indicar en cada caso qué debe lograr la empresa, con metas medibles y 
precisas con plazos límite para alcanzarlas. 

• Objetivos claros: cuando hablamos de objetivos nos referimos a las 
metas parciales que se deben alcanzar para lograr metas mayores. Estos 
pasos a dar serán los objetivos, y deberán quedar claramente 
establecidos.

• Estrategias: son métodos específicos diseñados para lograr los objetivos 
establecidos. Se puede desarrollar diferentes estrategias en función de la 
meta u objetivo. 

• Planes detallados: Contar con planes específicos para ejecutar las 
estrategias puede ayudarnos a que nuestro trabajo sea mucho más 
productivo.

• Actividades detalladas: se debe precisar las actividades a desarrollar 
dentro de la empresa, todas en función de lo establecido en las 
estrategias y planes.



Marketing Mix o 4P´s del marketing

La mezcla de mercadotecnia, también llamadas las 4p’s del 
marketing o Marketing Mix, representan los cuatro pilares 
básicos de cualquier estrategia de marketing: 

Marketing 
MIX

Producto

Precio

Plaza

Promoción



Producto

Para facilitarte saber información sobre tu producto, responde a las 
siguientes preguntas:

• ¿Cuáles son las necesidades y/o deseos que tu producto/servicio debe 
satisfacer de la clientela?

• ¿Cuáles son las funciones que debe desarrollar para llegarles lo que 
necesitan?

• ¿Cómo, cuándo y dónde lo usará el cliente?

• ¿Cómo es físicamente?

• ¿Qué nombre tiene?

• ¿Cuál es la marca?

• ¿Cómo se diferencia de otros productos y servicios ya existentes en el 
mercado?



Precio

Algunas preguntas deben ser respondidas:

• ¿Cuál es el valor de tu producto o servicio para el comprador?

• ¿Cuáles son el rango de precio para los productos y servicios en 
cada área de distribución?

• ¿Cuál es el comportamiento del cliente en relación al precio?

• ¿Cuánto está dispuesto a pagar por lo que ofreces? ¿Cuál es el 
límite de precio?

• ¿Existe la necesidad de crear acciones de precio específicas para 
segmentos de público (personas jurídicas, clientes fieles)?

• ¿Cómo se compara tu precio con el de la competencia?



Plaza

Las preguntas para que definas de la mejor forma posible la 
plaza, son:

• ¿Dónde suele tu público buscar tus productos y servicios?

• En el caso de los establecimientos físicos (punto de venta), 
¿cuáles son los tipos específicos?

• En el caso de los establecimientos virtuales y online, ¿cuáles 
(e-commerce, catálogo, redes sociales)?

• ¿Cómo tu empresa puede ingresar a los mejores y más 
efectivos canales de distribución?



Promoción

Consiste en transformar tu empresa, de mera desconocida, en 
posible solución a las necesidades y deseos de un cliente.

• ¿Cuándo y dónde puedes transmitir, de forma efectiva, tus 
mensajes de marketing acerca de tu negocio a tu público objetivo?

• ¿Cuáles son los mejores canales (TV, radio, internet, impresos) y 
acciones de relaciones públicas para presentar tus soluciones a tus 
posibles clientes?

• ¿Tu mercado es estacional (huevos de pascua, árboles de 
navidad)? ¿Cuál, entonces, debe ser el calendario para aprovechar 
las oportunidades y aumentar las ventas y promociones?

• ¿Cómo hace la promoción de sus productos y servicios tu 
competencia? ¿Cuál es la influencia de ellos sobre tus acciones?



Estrategia de Producción

La estrategia de producción u 
operaciones se refiere al modelo 
de decisiones o cursos de acción 
que la organización necesita para 
producir bienes y servicios. 
La estrategia de producción 
muestra la dirección que la 
producción o la función operativa 
de una empresa deben tomar. 
Esto tiene importantes 
consecuencias para la forma en 
que los medios de producción se 
seleccionan, implementan y 
administran.



Estrategia de Producción

Objetivos:

Calidad: Una empresa con un 
enfoque de calidad debe 
proporcionar bienes o servicios 
que son aptos para su 
propósito y cumplir con los 
requisitos del cliente. La calidad 
se puede lograr a través de una 
mano de obra cualificada, la 
tecnología adecuada y la 
utilización efectiva de las 
normas de calidad. 



Estrategia de Producción

Velocidad: Esta estrategia 
implica la entrega de bienes y 
servicios tan rápido como los 
clientes quieran. La velocidad 
puede alcanzarse por 
disposiciones tales como la 
capacidad de recambio, 
suministros rápidos y el control 
efectivo del flujo de trabajo. 



Estrategia de Producción

Confianza: Esto significa hacer 
las cosas a tiempo y mantener 
el calendario de entrega 
prometida al cliente. Esto se 
logra mediante la programación 
eficaz, un equipo fiable y 
compromiso de los empleados. 



Estrategia de Producción

Flexibilidad: Esto implica ser 
capaz de responder a los 
cambios en el diseño del 
producto, volumen de 
producción y la variedad y 
tiempo de entrega requerido 
por parte del cliente. 



Estrategia de Producción

Costos: La eficiencia de costos 
se consigue mediante una 
mejor utilización de la 
capacidad, la reducción de los 
gastos generales, equipos de 
usos múltiples y una mayor 
productividad.



Plan de RRHH

El plan de recursos humanos es la clave 
para conseguir el éxito de la empresa. 

En este plan se detallan los perfiles 
necesarios para los distintos puestos 
de trabajo. 

Además, se establecen los pasos a 
seguir hasta conseguir la plantilla 
perfecta. 

Este plan de recursos humanos no será 
único para todas las empresas, pues 
dependerá del tamaño de la empresa, 
la situación de la misma en el 
momento de redactarlo e incluso los 
recursos económicos de los que se 
disponga.



Plan de RRHH

Fase de análisis en RRHH

Para optimizar al máximo los 
costes laborales será 
imprescindible hacer una 
reflexión sobre qué funciones 
se van a realizar, quienes las 
desempeñarán y en qué punto 
del organigrama se situarán 
esos puestos.



Plan de RRHH

Definición de puestos

Es recomendable elaborar un 
documento donde estén definidas 
todas las posiciones de la empresa. 

En este documento se detallarán al 
máximo cuestiones como las 
funciones principales. 

Se indicarán las habilidades, 
cualidades, necesidades del puesto. 

Dentro de esta fase habrá que 
diferenciar entre los puesto 
que integrarán la estructura y qué 
funciones se externalizarán.



Plan de RRHH

Organigrama del equipo

Se diseñará un esquema en el que se 
defina la estructura de la empresa. 

En él aparecerán todos los cargos de la 
empresa y la relación que hay entre 
ellos añadiendo el sistema de reporte 
y la relación interdepartamental. 

Se indicarán los niveles jerárquicos y 
las áreas que formarán parte de la 
compañía para su óptimo 
funcionamiento.

Dentro de este organigrama se 
definirán más concretamente el equipo 
directivo.



Plan de RRHH

Política de recursos humanos

Esto incluye, precisar cómo se remunerará, 
qué tanto se hará en dinero y cuánto en 
especie. Definirá cómo se establecerán los 
horarios y los descansos o vacaciones.

Para fijar estas cuestiones se tendrá de 
referencia las líneas que marca el convenio 
colectivo pero se pueden añadir mejoras 
sobre éste. 

En la política de recursos humanos también 
se establecerá la manera en la que se evalúa 
el desempeño de los empleados. 

Dentro de esta actividad se decidirán 
los sistemas de ascenso y planes de carrera 
o qué tipo de formación se ofrecerá. Se 
fijarán las normas de funcionamiento 
interno, etc.



Plan de RRHH

Motivación

La gestión de talento tiene un 
importante cometido en la creación 
de compromiso y motivación en la 
plantilla. 

La política de recursos humanos 
creará el marco donde se delimiten 
las medidas se aplicarán para evitar 
la fuga de talento o conseguir el 
mínimo índice de rotación.

Manteniendo un buen grado de 
satisfacción en diferentes aspectos 
como la remuneración, la 
flexibilidad horaria, la formación o 
los planes de carrera.



ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO

• Plan de financiamiento

• Cuenta de resultados

• Balance de situación

• Análisis de rentabilidad



Plan de financiamiento

El plan de financiación determina quién aportará el dinero que necesitas para montar tu 
negocio: tú y tus socios, los bancos o terceras personas.

Una vez que calcules cuánto dinero necesitas para desarrollar tu proyecto, el siguiente 
paso es detallar cómo piensas financiar este desembolso.

La financiación es fundamental para poder atender las inversiones y los gastos 
imprescindibles para desarrollar la actividad de la empresa. Puede provenir de:

• recursos propios o internos: aportados por los promotores o generados por la propia 
actividad de la empresa o

• recursos ajenos o externos

La financiación que no hay que devolver, la que corresponde a los recursos propios, recibe 
el nombre de patrimonio neto. La que hay que devolver (recursos ajenos) se 
denomina pasivo.



Cuenta de resultados

La cuenta de resultados es un 
sumario de cómo un negocio 
se desenvuelve a lo largo de un 
período particular de 
contaduría como un mes, 
trimestre o año. Indica de 
dónde provienen los ingresos, 
dónde surgen los gastos y 
muestra la ganancia o pérdida 
neta durante el período 
estipulado.

Cuenta de Resultados

Ingresos por ventas

Costes variables

Variación de existencias

MARGEN BRUTO EXPLOTACIÓN

Gastos de personal

Gastos generales

Ajustes subvenciones

EBITDA

Dotación a la amortización

BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES

Intereses

BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS

Impuestos sobre beneficios

BENEFICIO NETO DEL EJERCICIO



Balance de situación

es un estado financiero 
que refleja en un 
momento determinado la 
información económica y 
financiera de una 
empresa, separadas en 
tres masas patrimoniales:

• Activo, 

• Pasivo,

• Patrimonio neto.



Análisis de rentabilidad

Todo proyecto, supone un desembolso económico del cual 
se espera un rendimiento, una ganancia. 

Para que el inversor conozca la rentabilidad del proyecto, 
existen unas herramientas básicas de cálculo que nos 
indicarán la rentabilidad del proyecto: 

Ratio de Solvencia

Ratio de liquidez

Rentabilidad Financiera (ROE)

Rentabilidad Económica (ROA)

Ratio de Endeudamiento

Fondo de Maniobra


