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Plan de Negocio: ¿Qué es y para qué sirve? (I) 

Es un documento formal escrito que describe, 

analiza y evalúa de forma concisa y coherente 

la oportunidad de negocio 

Da respuesta a:  
1. Quién es el cliente? 

2. Qué es lo que valora? 

3. Cómo proporciona ese valor y genera dinero? 

 

 

•¿Qué es un Business Plan y para qué sirve? 



Plan de Negocio: ¿Qué es y para qué sirve? (II) 
Preparamos un Plan de Negocio: 

 
• Para permitir al responsable de negocio tener una visión objetiva y crítica 

del proyecto 

• Para identificar incertidumbres, evaluar riesgos y preparar planes de 
contingencia 

• Para decidir si seguir adelante con la idea (viabilidad) 

• Para comunicar la idea 

• Para conseguir financiación 

• Para captar nuevos socios o colaboradores 

• Para apoyar el desarrollo de la idea: objetivos e hitos en el tiempo 

 

•¿Qué es un Business Plan y para qué sirve? 



Plan de Negocio, Pero…. 

• El Business Plan no es el proyecto 

• Caduca 

• No predice ni garantiza el éxito 

• Requiere esfuerzo y dedicación 

 

•¿Qué es un Business Plan y para qué sirve? 



Metodología de BP’s 

Business Plan: Metodología completa 

Modelo de negocio  

Idea de negocio/ 

Factores de éxito 

Marketing 

estratégico 

y Plan de 

Ventas 

Plan de 

Operaciones 

Plan de 

RRHH y 

Organización 

Plan de Alianzas 

y red 

colaboradores 

Plan 

Económico-

Financiero 

Análisis de 

riesgos 

Aspectos 

jurídicos 

Plan de 
Crecimiento 

Análisis del entorno 

Clientes y tamaño 

del mercado 

Modelo de ingresos 

y costes 



Idea de Negocio: La base del BP 
Describir sintéticamente la idea de negocio: 

Cuál es el producto/servicio, y qué valor aporta a nuestros clientes 

• Resuelve un problema concreto? (qué le duele al cliente?) 

• Satisface una necesidad de mercado? 

• Es innovador?, o mejora algo existente?: 

• Eficiencia en costes, rendimiento? 

• Servicios disruptivos e innovadores? 

• Capacidad de personalización? 

• Precio? 

• Reduce riesgos? 

• Accesibilidad a más mercados? 

• Apalanca la estrategia de Aqualogy y de otros servicios del portfolio? 

Aspecto clave: Enunciar la idea de negocio en una sola frase (Elevator Speech) 

Metodología de BP’s 



Idea de Negocio  
Ejemplo: Producto Seguragua 

DISEÑO, COMERCIALIZACIÓN Y GESTIÓN DE SERVICIOS DE ASISTENCIA Y REPARACIONES EN EL 

ÁMBITO DE LA FONTANERÍA Y DE FUGAS DE AGUA 

PROBLEMÁTICA 
QUÉ APORTA 

AGBAR 
QUE APORTA 

REPARALIA 
PRODUCTOS 

La reglamentación 

actual deja clara la 

responsabilidad del 

usuario en las 

instalaciones hidráulicas 

dentro del hogar. 

Los clientes del servicio 

de agua nos piden 

soluciones  a problemas 

internos que no 

podemos resolver. 

•Uso de Marca 
 
•Bases de datos de 
abonados (previa solicitud 
individual  de la cesión de 
dichos datos) 
 

•Relación con la 
administración a nivel de 
explotación 
 
•25% de cuota de 
abonados en el mercado 
español 

•Experiencia en venta y 
prestación de servicios 
similares a nivel nacional 
e internacional 
 
•Conocimiento de 
mercado y proveedores 

 
•Marketing y canales de 
venta. 

 
•Status de Mediador de 
Seguros 

• Seguro Fontanería 

Integral para casas. 

• Seguro Fontanería 

Integral para casas 

• Seguro Canalización 

principal 

• Seguro Pérdida de 

agua 

• Seguro Grifos y 

cisternas 



La idea de negocio surge del vacío de mercado hallado... 

 

 

 

 

 

Problemática clientes Soluciones actuales Aportación AquaCIS 

Necesidad de sistemas 

comerciales adaptados a las 

necesidades del sector Agua. 

– Atención multicanal. 

– La gestión del proceso 

comercial: contratación, 

lectura, facturación y cobro. 

– Mercado regulado 

– Facturación y recaudación 

de otros conceptos 

municipales 

 

1. Desarrollos a medida que 

suponen elevados costes de 

desarrollo y mantenimiento y 

largos plazos de entrega 

 

2. Productos líderes, caros, 

complejos y poco 

especializados 

 

3. Productos especializados 

pero locales con funcionalidad 

limitada y pocas credenciales  

 

 

– Cubre necesidades del sector. 

– Probado y extendido. 

– Fácilmente adaptable 

– Costes de implantación y 

mantenimiento moderados. 

– Plazo de entrega razonable. 

– Rapidez posterior en la 

disponibilidad de adaptaciones a 

nuevas normativas. 

 

 

AquaCIS es un Sistema de Información Comercial y Operativo creado desde el 

conocimiento de Agbar. Cubre los procesos de: Atención al Cliente, Contratación, 

Lectura, Gestión de Contadores, Facturación, Cobro, Gestión de impagados, Órdenes 

de trabajo o servicio,... 

Idea de Negocio 
Ejemplo:  AquaCiS 



Idea de Negocio 
Ejemplo: What is Ice Pigging? 

What comes out 

The operation The technology 

Before and After 



Idea de Negocio 
 

• Factores clave de éxito 

  Resumir los puntos clave que darán éxito al BP.  

 Sintetizar, por ejemplo, relativos a: 

• Time to market 

• Rápida expansión 

• Innovación  continua 

• Exclusividad en la distribución en determinados mercados 

• Excelencia en el servicio 

• Acuerdos con partners 

• Protección por patente 

• Etc, etc. 



Factores clave de éxito 
Ejemplo: Cadena de Suministro 

ESTRATEGIA ESPECIALIZACION 

• Procesos actualmente realizados internamente por las propias gestoras. 

• Demanda hoy cubierta con distribuidores de marca única y alcance local. 

• Nuestra oferta busca diferenciarse por la aportación de cuatro puntos : 

• Servicio Integral de ejecución de los procesos de cadena de  sumin. 

• Aportación de conocimiento sectorial y capacidad de negociación con 

el mercado proveedor 

• Aplicaciones tecnológicas propias diseñadas para la gestión de la 

Cadena de Suministro con fácil implantación. 

• Red logística con cobertura nacional. 

FACTORES CLAVE DE ÉXITO 

Implantación políticas globales de compra 

en Agbar  -  “Operación Única” 

Mantenimiento de mejores condiciones de 

compra de forma recurrente. 

Alianzas con proveedores 3PL’s  Flexibilidad y capacidad de servicio 

Canal único de aprovisionamiento 
Experiencia para abordar clientes externos y 

posicionamiento marca 

Ampliación gama P/S Garantía de cobertura para ofrecer BPO 



Análisis del entorno 

Entorno general 

Entorno 

sectorial 

• El entorno general 

• Económico 

• Político/legal 

• Social 

• Tecnológico 

• El entorno sectorial (5 fuerzas 

de Porter) 

• Nuevos entrantes 

• Productos sustitutivos 

• Proveedores  

• Compradores 

• Rivalidad entre competidores 

 

Negocio 



Entorno económico Entorno social 

Debido a la coyuntura económica actual hay: 

• Una menor disponibilidad de recursos para la 

implantación de sistemas comerciales (menor número de 

proyectos de implantación pero mayor ventaja 

competitiva de AquaCIS vs. proveedores líderes) 

• Una mayor necesidad de gestionar de forma eficiente 

(reducir costes) 

• Una mayor necesidad de gestionar eficazmente los 

impagos por el aumento de los mismos y por ser 

necesario para optimizar ingresos 

• Aparición de tecnologías capaces de generar eficiencias 

en los procesos y de reducir costes fijos, como: 

• Sistemas de Georeferenciamiento 

• Telelectura 

• Modelo SaaS / cloud computing 

• Vacío de mercado de tecnologías CIS entre los líderes, 

demasiado caros y complejos, y los proveedores 

locales, con funcionalidades demasiado básicas 

• Replanteamiento de los desarrollos a medida frente 

soluciones estándar. 

 

• Mayor expectativa por parte de la población de acceder a 

servicios e información del contrato vía Web y de forma 

inmediata, manteniendo los canales tradicionales 

• Mayores requerimientos por parte de los clientes a 

sistemas que cubran las casuísticas específicas de su 

negocio y con una usabilidad sencilla. 

• Rechazo por parte de competidores de utilizar 

herramientas de la competencia 

• Ayuntamientos con elevados niveles de endeudamiento y 

con pocos recursos para realizar grandes proyectos 

• Derivado de la situación anterior, los ayuntamientos se 

encuentran con la necesidad de disminuir costes o 

variabilizar costes fijos 

• Entorno legal complejo y no homogéneo entre territorios 

a diferentes niveles (tasas locales y supramunicipales, 

cánones, tarifas reguladas, impuestos estatales, etc.) 

 

Entorno económico Entorno Social 

Entorno legal / político Entorno tecnológico 

Análisis del entorno 
Ejemplo: AquaCiS 



Análisis del entorno - El entorno sectorial 

• Amenaza de nuevos entrantes 

• Cómo cubren la cadena de valor? 

• Análisis de atributos, puntos fuertes y débiles 

• Cómo te diferencias de ellos? 

• Análisis por segmento o por competidor directo, % mercado 

• Productos sustitutivos: 

• Es fácil de imitar? . 

• Análisis de atributos, puntos fuertes y débiles 

• Proveedores /compradores 

• Poder de negociación 

• Riesgo de intrusión 

• Rivalidad entre competidores 

Aspecto clave: cuanto menos competido sea el mercado, más rentabilidad puedes esperar 

Análisis del entorno 



Análisis del entorno: competidores 
Ejemplo: Solución Tratam. Agua potable/Residual/Desalada 

Tipología 
competidores 

Grupos 
regionales 

Grandes 
grupos 
Iberia 

Grandes 
grupos resto 

geografías 

Puesta en 

marcha 
Explot. O&M 

Mejora 

continua 

Poca experiencia 
Mucha 
experiencia 

0

2

4

6

8

10

Calidad Precio Red 
ventas 

Rel. 
cliente

s 

Alianz. Indep
. 

Rec. 
marca 

Aqua Ambiente 

Gr. Regionales 

Gr. Nacionales 

Gr. Internacionales 

Estudio de la competencia 



Análisis del entorno: competidores 
Ejemplo: Solución Consultoría de negocio 

CONSORCIOS 

 

Pequeñas consultoras 

multisectoriales con 

presencia local. 

Empresas que utilizan estos 

proyectos para aumentar la cartera 

además de posicionarse para 

otros proyectos. 

Solo presentes en mercados 

desarrollados. 

• Frontier Economics 

(UK). 

• INECON (Chile) 

• ITAC (España) 

• CETI (Argentina) 

• Selfinver (Colombia) 

• Aquatech (USA) 

• Wasser (España) 

• Tecvasa (España) 

• Miya (Israel) 

• Conhydra (Colombia) 

• Cap Gemini 

• Everis 

• Accenture 

• Deloitte 

• Presencia local. 

• Fuertes conexiones. 

• Suelen contar con personas reconocidas localmente. Personal 

con conocimiento sectorial.  

• Acostumbrados a gestionar y vender pequeños proyectos. 

• Ofertas de bajo  coste y calidad. 

• Grandes redes 

internacionales. 

• Solo interesados en grandes 

proyectos. 

• Falta de capacidades de 

gestión (procesos). 

• Casos de éxito de 

menor contundencia. 

• Falta de capacidades de 

gestión (procesos). 

• Casos de éxito de menor 

contundencia. 

• Sin fuerte experienc. en 

operación. 

• Coste de las propuestas. 

• Sin conocimiento sectorial 

específico. 

• Presencia sólo grandes 

mercados. 

Descripción 

Ejemplos 

Atributos 

Puntos débiles 

CONSULTORAS 

LOCALES 
INGENIERIAS GRANDES CONSULTORAS 

+ Pequeños Operadores 



Análisis del entorno: competidores 
Ejemplo: Solución Calidad, PRL y Gestión Ambiental 

Cuadro comparativo de atributos 
versus la competencia 



Clientes y Tamaño del Mercado 

• El mercado 

• Características mercado: tendencias pasadas y actuales 

• Fragmentado?, nichos? 

• Tamaño del mercado y crecimiento previsto 

• Ventana de oportunidad 

• Los clientes 

• Clasificar los segmentos de clientes: Mercados 

SmartSales 

• Características y tamaño de cada segmento 

• Cuánto necesitan la solución -> Propuesta de valor 

diferenciada? 

• Quien compra el servicio (decisor)? 

• Priorización según: 

• tamaño de cada segmento 

• valoración del producto/servicio 

 

Total 

Cuantificación 

Tamaño mercado 

No 
obj 

Objeti
vo 

No 
obj 

Mercado 

objetivo 

Priorización 

Aspecto clave: Disponer de una BD de clientes con la información necesaria 



Clientes: Base de Datos segmentada 



Clientes: Base de Datos segmentada 



Clientes: Base de Datos segmentada 



Clientes y Tamaño del Mercado  
 Ejemplo: Solución Aguas Industriales 

19,3
20,521,8

23,2
24,9

26,8 TACC: -6% 

2014E 2013E 2012E 2011E 2010 2009 

Doméstic

o 

Agricultur

a 
Industrial 

Distribució

n 

consumo 

18,8% 55,6% 25,6% 

Refrigeración Proceso 

Distribución 

Uso 

industrial 

32,1% 67,9% 

12

1514141365

1099975

222120181713

TACC: +6% 

2014E 

229 

47 

22 

26 

2013E 

220 

46 

22 

86 

24 

83 

2012E 

210 

44 

22 

23 

79 

2011E 

191 

41 

19 

20 

73 

2010 

183 

42 

16 

20 

75 

2009 

150 

33 

16 

65 

Otros1 
Minerales no met./Texti/Mat. Eléctrico/Metalúrgia 

Automoción 

Papel  

Química/Farma 

Refinería/Nuclear/Energía  

Alimentación/Bebida  

• Menor consumo 

industrial 

• Mayor eficiencia en el 

uso y concienciación 

social 

Objetivo Inversiones: 

• Incrementar 

eficiencia 

• Mejorar calidad agua 

• Adaptar sistemas a la 

normativa 

850 M€ 
2011-

14 

Consumo de agua en España (Evolución en millones m3) 
Inversión en tratamiento de aguas en España (Evolución y 

distribución por tipo de ndustria, M€) 

La inversión en tratamiento de aguas industriales crece y asciende a 850 M€ en el periodo 2011- 2014… 

Ejemplo de análisis y dimensionamiento del mercado (I) 



Clientes y Tamaño del Mercado 
Ejemplo: Solución Aguas Industriales 

Ejemplo de análisis y dimensionamiento del mercado (II) 

6 

115 

Volumen CAPEX 

2011-14 (Mio€) 

… concentrándose más del 60% de dichas inversiones en 4 sectores 

Sector industrial 
Miles de m3 

suministrados/vertidos 

32

7

25

53

55

64

65

2

39

Otros
2 8 

Mat. eléctrico/electrónico 

Automoción 

Textil/Calzado 

Refinería/Nuclear/Energía 8 

Caucho/Plásticos 14 

Minerales no metálicos 40 

Metalurgia 

Papel 154 
168 

Alimentación/Bebida 226 
338 

Química/Farma 337 
421 

“Atractividad 

del sector” 

80,1 

320,9 

36,6 

10,3 

30,1 

N/A 

93,7 

22,7 

55,0 

23,1 

177,4 Agua suministrada 
Agua vertida 

 

531 
Mio€ 

2011-14 

Industrias “target 
principales” para 

Aquagest SI 

850 Mio 
2011-14 

62% del 

total 

167 



Clientes y Tamaño del Mercado 
Ejemplo: Solución Tratam. Agua 

potable/Residual/Desalada 

82,3 

TACC: +7% 

E2014 

45,7 

94,2 

13,2 

33,2 

47,8 

E2013 

87,9 

10,7 

31,5 

E2012 

8,8 

29,9 

43,7 

E2011 

77,4 

7,2 

28,4 

41,8 

2010 

76,2 

6,1 

28,3 

41,8 

2009 

70,3 

4,8 

26,3 

39,1 

Desalación Depuración Potabilización 

Evolución del tamaño de mercado1 por tipo de planta (Miles de Mio€) 

TOTAL 11-14 
341.786 M€ 

Descripción del mercado 

• El tamaño del mercado ronda los 80.000 M€ 
anuales 

 
• Se prevé un crecimiento del mercado en 

Iberia del 8% y del resto geografías cercano 
al 7% 
 

• Los países que crecen más son Argelia 
(13,2%), Brasil (8,3%) y Chile (8,0%); 
mientras que los que crecen a menor ritmo 
son UK (4,3%), Perú (4,2%) y Portugal  
(3,9%) 
 

• Los mercados más grandes son Brasil, USA, 
UK mientras que los más pequeños son 
Colombia, Perú y Portugal 
 

• Brasil es el mercado donde la desalación 
aumenta con mayor intensidad (26,9%),  
mientras que para la depuración (32,1%) y 
potabilización (6,9%) es Argelia 

4,6% 

5,3% 

22,5%  

Fuente: Análisis Odgers Berndtson. 1El mercado incluye España, Chile, UK, Argelia, Marruecos, Turquía, Brasil, USA, Colombia, Perú y Portugal  

TACC 
 11-14 



Clientes y Tamaño del Mercado 

Ejemplo: Solución Tratam. Agua potable/Residual/Desalada 

País 
Tamaño mercado 
2011-2014 (M€) 

“Intensidad 
competitiva” 

“Atractividad 
mercado” 

Fuente: Análisis Odgers Berndtson, y experiencia equipo  Depuración, Potabilización y Desalación 

Posicionamiento 
Agbar 

Tipo de 
proyectos 

USA 230.478 
6 Con 

financiació

n 

COLOMBIA 2.657 
7 Con 

financiació

n 

BRASIL 36.680 
5 Con 

financiació

n 

CHILE 8.452 
2 Sin 

financiació

n 

UK 22.414 
3 Con y Sin 

financiació

n 

ESPAÑA 16.871 
1 Sin 

financiación 

MENA 17.888 
4 Con y Sin 

financiació

n 

PERÚ 2.919 
8 Con 

financiació

n 

PORTUGAL 3.426 
9 Con y Sin 

financiació

n 



Modelo de ingresos y costes 

• Modelo de ingresos 

• Por suscripción 

• Por volumen o unidad 

• Por publicidad 

• Por licencia 

• Por intermediación 

• Por uso 

• Modelo de costes 

• Cost-driven vs Value-driven business models 

• Costes fijos vs Costes variables 

• Economías de escala 

• Economías de alcance 

Permite identificar 

elementos, activos, 

actores, etc,  a 

tener en cuenta en 

el BP 

Aspecto clave: Aquí no es necesario cuantificar de manera detallada, sino 

enumerar los conceptos y explicar los flujos en términos de negocio 



Ingresos 

• Venta de licencias (a integradores y 

a clientes finales) 

• Cuotas de mantenimiento de 

licencias 

• Servicios de consultoría de negocio 

• Servicios de consultoría de 

implantación 

• Desarrollos a medida para 

integradores y clientes 

• Servicios de formación a partners y 

clientes finales 

Costes 

• Personal propio 

• Personal subcontratado 

• Costes de infraestructura 

tecnológica 

• Costes de estructura (Dirección, 

servicios, etc.) 

• Promoción 

Inversiones 

• Mejoras funcionales y tecnológicas 

del producto (I+D) 

Modelo de ingresos y costes 
Ejemplo: AquaCiS 



Marketing estratégico y plan de ventas: Producto y Precio 

Estrategia de producto/servicio 
• Características y atributos del P/S 

• Modularidad del P/S 

• Producto estándar vs “traje a medida” 

• Estrategia de Branding 

Estrategia de precios 
• Precios por transacción vs precios por servicios recurrentes 

• Tipos de precios (según modelo de ingresos) 

• Mecanismos de fijación (I) 

• Fijo: por p/s + opciones, por segmento, por volumen 

• Dinámico: por negociación, etc. 

A mayor valor del prod. y/o riesgo, mayor debe ser el margen y precio 

Prioridad?: Rentabilidad rápida de la inversión vs Velocidad de crecimiento 



Marketing estratégico 
 

Ejemplo Diseño de producto: Metresa 

ASSETS CHARACTERISTICS

• GIS

• DATA QUALITY

ASSETS CHARACTERISTICS

• GIS

• DATA QUALITY1

NETWORK DIAGNOSIS

• CCTV Inspections

• EN13508-2:2003

NETWORK DIAGNOSIS

• CCTV Inspections

• EN13508-2:20032

NETWORK ASSESSMENT

• Sewer Modelling 

(not required)

NETWORK ASSESSMENT

• Sewer Modelling 

(not required)3

INVESTMENT OPTIMISATION

• Renewal Plan

• Economical study

INVESTMENT OPTIMISATION

• Renewal Plan

• Economical study4

Company 
(sewer 

management) 

Service 
Packag

e 

Added Value Qt. 

TOP Level 

High level of 
investments and 
high knowledge 
of network 
status 

FULL • Investment optimization. 

• Efficient asset management. 

• Maintenance and feeding of 
master plans. 

• Support on management of 
inspections and 
rehabilitations. 

D
e
p
e
n
d
e
n
t o

f p
a
ck

a
g
e
 a

n
d
 size

 o
f se

w
e
r n

e
tw

o
rk

. 

MEDIUM 
Level 

Low level of 
investments and 
high knowledge 
of network 
status 

FULL 

 

• Methodology and DSS to 
identify optimum level of 
investments and, 

• Justification of this necessity 
to mitigate aging of sewer 
networks using objective 
criteria. 

LOW Level 

Low level of 
investments and 
low knowledge 
of network 
status 

BASIC • Justification of investments 
to improve knowledge of 
network status. 

• Guidance and best practices 
to improve quality of service 
towards Advanced 
Management of Urban 
Drainage. 

1 

2 

3 

4 



Marketing estratégico 

Ejemplo Análisis de precios: BPO Comercial 

0,89

0,10
0,17

0,25

2,09

1,83

2,97

1,05

0,69

0,10
0,21

3,02
2,93

3,61

0,23
0,04 0,07

0,11
0,18

2,57 2,53

2,43

1,21 1,28

0,18 0,25
0,45

3,99 3,99

4,22

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5

3,0

3,5

4,0

4,5

Lectura 
consumos

Facturación 
consumos

Impresión 
facturas

Reparto 
facturas

Cobro 
facturas

Atención 
comercial

Atención 
averías

Atención 
oficina 
virtual

Rango de precios de los procesos de gestión del 
ciclo comercial (€/unidad)

Rango bajo Media Aquagest Solutions Rango alto

Fuente: Estudio Benchmarking BPO Gestión. Europraxis 

Tomando como referencia 

un cliente con contador 

divisionario, cuatro 

lecturas anuales y pago 

por domiciliación, se 

obtiene un precio del 

servicio integral entre los 

6,66€/año y 12,16€/año 

por cliente.  

 

Con estos valores, 

Aquagest Solutions se 

posiciona en la banda 

media-baja de precios y 

ofrecerá este servicio en el 

mercado externo a partir 

de 8 €/año. 



Licencias de Software Consultoría de Negocio Mantenimiento y Soporte 

Productos / Servicios a ofrecer: 

Mapa de la Suite: 

Marketing estratégico 

Ejemplo Diseño de producto: AquaCiS 



Software de Gestión Comercial – Versiones 

 

 

 

 

 

 

 

Versión Enterprise: Se trata de una versión completa para clientes grandes, con la máxima flexibilidad tecnológica y 

funcional.  

Funcionalidad Multiconcesión: Se trata de una funcionalidad que podrá ser incorporada en la versión Enterprise, con 

un pricing adicional específico.  

Versiones básicas y packs de módulos: Para clientes medianos y pequeños: se dispondrá de “packs” de módulos y 

versiones básicas más cerradas pero más económicas.  

 

 

Pequeñas 

<300.000 clientes 

Tipo Versión 
BBDD Única 

Func. limitada 

Packaging Suite / packs 

Modelo SaaS Sí (opcional) 

Medianas 

>300.000 clientes 

Abierto (multi BD) 

Interfases limitados 

Modular / Suite 

Sí (opcional) 

Grandes 

>1.000.000 clientes 

Enterprise (completa) 

Modular 

No 

Multiconcesión 

Enterprise +  

Multiconcesión 

Modular 

No 

Segmento de Clientes 

Marketing estratégico 

Ejemplo Diseño de producto: AquaCiS 



Marketing estratégico y plan de ventas: Canales 

Canales: 
• Definir el mejor mix de canales para cada fase del proceso: 

Comunicació

n 

Evaluación 

por cliente 
Venta Entrega 

Servicio 

post-venta 

Canales Directos vs 

Canales Indirectos 

Aspecto clave: Disponer de herramientas de gestión que permitan trazabilidad 

en tiempo, cantidad y calidad (CRM, etc.) 

Fuerza de Ventas, Internet, Eventos, Tiendas (propias o 

no), Partners, Distribuidores 

• Plan de Marketing 

Marketing estratégico 



Marketing estratégico y plan de ventas 

Ejemplo: Producto Seguragua 

• Mailing 

 Envío de cartas a los clientes para ofrecer productos de 

seguragua. Aprox. 4 campañas anuales 

• Llamadas línea 900 
      Aprovechando las llamadas que gestionan las empresas 

de Agbar. Después de cada  gestión se realiza la oferta 
comercial y se transfiere a una segunda  plataforma, 
que  realiza la venta. 

• Oficinas presenciales 

 Aprovechando las 35.000 altas presenciales que 

gestionan las empresas de Agbar cada año 

• “Outbound” 
Llamadas salientes de venta, desde la plataforma de 
Reparalia u otras externas 

Canales de Venta 



Plan de Ventas 

•Previsión y escenarios 
• Identificar posibles escenarios (2-3, de más 

pesimista  a más optimista) 

• Hipótesis de crecimiento en ventas 

• Objetivos en cuotas de captura sobre tamaño 
del mercado y por segmento prioritario 

 

•Plan de Ventas 
• BP de Aqualogy: 

 

 

 

 

• Útil identificar Top Customers 

• Opcional: Argumentario de venta «alto nivel» 

• Ojo: no es aún un Plan Comercial detallado 

 

Total 

1. Cuantificación 

Tamaño mercado 

No 
obj 

Objeti
vo 

No 
obj 

2. Mercado 

objetivo 

3. Captura de 

Mercado 

Captur
ado 

Priorización 

Previsión 

Mercados 

(SmartSales) 

Geografía 

(Area Manager) Producto/Solución 

(Portfolio) 



Plan de Ventas: Mercados Aqualogy 



Plan de ventas 
Ejemplo: Solución Aguas Industriales 

Área 

Manager 

Contactos 

AqSI 

CAPEX total 

11-14 
Empresas representativas “target”  

Emp. 

“target” 

(total emp.) 

Barcelona 
1 

165 95M€ 533 

  

1. Bunge Ibérica (1.931 Mio€) 

2. Sanofi-Aventis (1.073 Mio€) 

3. Nissan motor Iberica (1.015 Mio€) 

4. Almirall (880 Mio€) 

5. Damm  (540 Mio€) 

 

Cataluña 
2 

292 143M€ 806 

1. Cobega (1.235 Mio€) 

2. Cargill España (1.030 Mio€) 

3. Corp. Alimentaria Guissona (981 Mio€) 

4. Panrico (754 Mio€) 

5. Corp. Borges (583 Mio€) 

Centro 

Norte 

Baleares 

3 
334 281M€ 

144

0 

1. Petróleos del Norte S.A. (4.335 Mio€) 

2. Compañía Bebidas Pepsico (381 Mio€) 

3. Corpor. Alimentaria Peñasanta S.A (729 Mio€) 

4. SA  Industrias Celulosa Aragonesa (762 Mio€) 

5. Hidroeléctrica del Cantábrico (742 Mio€) 

Valencia 

Extremadur

a 

4 
65 96M€ 470 

1. Martínez Loriente (457 Mio€) 

2. Cia Levantina de Bebidas Gaseosas (455 

Mio€) 

3. Refrescos Iberia (193 Mio€)  

4. UBE ChemicalEurope (177 Mio€) 

5. Grupo SIRO Paterna (85 Mio€) 

Fact. 

AqSI 11-

14 

3,2M

€ 

5,4M

€ 

7,3M

€ 

4,2

M€ 



Se han definido 3 diferentes escenarios en función del número de clientes respecto al mercado potencial 
Detalle hipótesis empleadas Evolución del número de contratos por año y escenario 

 2 personas con dedicación completa  

 3 escenarios diferentes, en función del 

número de clientes a captar cada año 

 

 

 

 

 

 

 

 Ratio de churn del 25% a los 3 años 

desde la contratación de Aquasfera 

 Para el cálculo del modelo económico 

contratos de complejidad media 

 Inversión inicial desarrollo Aquasfera: 

135.000€ 

 Inflación: 2% 

 WACC: 10,5% 

% cuota de mercado por año y escenario 

Pesimista 1,4% 3,6% 5,8% 8,3% 10,9% 

Base 2,2% 5,1% 8,0% 11,2% 14,1% 

Optimista 2,9% 6,5% 10,1% 13,8% 17,4% 

Venta al año  
por comercial 

Año 

1 2 3 4 5 

Pesimista 2 3 3 4 4 

Base 3 4 4 5 5 

Optimista 4 5 5 6 6 

Plan de ventas 

Ejemplo: Aquasfera 



Plan de ventas: Dimensionamiento 

Ejemplo: Gestión del ciclo urbano 



Plan de operaciones 

•Mapa de procesos 
• Dibujar un “mapa” con los principales procesos “clave” para 

prestar el servicio 

• Estos procesos ya existen en Agbar? , hay que adaptarlos?, quién 
los va a ejecutar? 

•Recursos: 
• Implicación áreas de la empresa en los procesos 

• Subcontrataciones (temporales, “permanentes”) 

• Localización de las operaciones 

•Principales inversiones necesarias 

•Capacidad de producción futura, flexibilidad 

•Planificación temporal, según hitos 
 



Modelo  

General 

• Actuación como fabricante de Software, realizando las actualizaciones, desarrollos y 

mantenimientos, tanto correctivos como evolutivos correspondientes y facturándolo en forma 

de licencias y mantenimiento. 

• Prestación de servicios de implantación para ventas internas. 

• Alianza con partners integradores para la implantación en las ventas externas (con algunas 

excepciones). 

Preparación y 

presentación 

de la Oferta 

Búsqueda  

Activa de 

Oportunidades 

Proyectos de 

Implantación y 

Desarrollo 

Mantenimiento 

y Soporte 

Anuncio Concurso Adjudicación 

Recursos Services: 

•RRHH 

•Jurídico 

•Finanzas 

•Sistemas 

•etc. 

Partners Integr. (si 

aplica) 

 

Recursos Services 

Partners Integradores 

Territorio 

Recursos Services 

Personal Subcontratado 

Partners Integr. (si aplica) 

Recursos Services 

Personal Subcontratado 

Partners Integr. (la parte 

que aplique) 

Para conseguir el plan de ventas 

propuesto es necesario desarrollar 

alianzas comerciales con Partners, 

así como disponer de los recursos 

necesarios para la venta directa, 

realización de demos, etc. 

Para asegurar el delivery de la 

demanda prevista de proyectos 

es necesario potenciar alianzas 

con partners integradores 

Necesarios recursos para la 

coordinación y el Control de  

la Documentación y Plan de 

Trabajo para las 

Licitaciones. 

Modelo de operaciones 

Ejemplo: AquaCiS 



Modelo de operaciones 

Ejemplo: Producto Seguragua 

Seguragua 

Agbar 

Corporativo 

Gestoras 

(Sorea, ,,,) 

Reparalia 

Compañías 

de seguros 

Reparlia diseña el 
marketing, pero  las 
creatividades 
deben contar con el 
VºBº de Agbar: 
marketing y 
jurídico. 

Seguragua 
coordina el 
lanzamiento de 
campañas 

Utilización de la 
capacidad de venta 
de Reparalia 
(inbound, outbound 
y mailings) 

Desarrollo de 
ventas a a través 
de canales de 
Agbar (centros, alta 
de suministro, call-
center,…) 

La prestación del 
servicio lo realizan 
las compañías de 
seguros 

 

 
La facturación en un 

futuro se realizará 
en la factura del 
agua (Bill-on-Bill) 
Actualmente lo 
factura Reparalia. 

Se utilizan los 
sistemas y 
procesos 
corporativos 
(contabilidad, 
finanzas, …) 

La contratación de 
productos se 
realiza mediante 
los procesos y  
sistemas de 
Reparalia 

Atención basada en 
plataforma de 
Reparaliae 

La gestión de 
clientes se realiza 
en sistemas de 
Reaparalia 

Desarrollo del 

negocio y 

gestión de la 

administración 

Venta de 

productos y 

servicios 

Prestación 

del servicio 

Administración 

de clientes y 

contratos 

Atención y 

Gestión de 

clientes 

Definición de 

productos y 

plan 

comercial 

Las gestoras 
realizarán las 
gestiones 
necesarias para la 
autorización de la 
administración 
competente 



Plan de organización y RRHH 

•Estructura organizativa 
• Mapa de unidades de organizativas directamente implicadas 

en el P/S 

• Dimensionamiento necesario, evolución 

•Descripción de principales funciones y puestos de 
trabajo 

• Indicar aquellas nuevas posiciones y funciones 

•Aspectos clave de RRHH 
• Perfiles a contratar en el tiempo 

• Posibles políticas específicas de compensación 

• Necesidades de formación en puestos clave 

•Órganos de Gobierno 
• Comités de seguimiento, dirección, etc. 

 



Plan de organización y recursos humanos 
Ejemplo: Solución Tratam. Agua 

potable/Residual/Desalada 

Operaciones 

Otras geografías 

Of. De Ofertas 

Potabilización Staff1 

Resp. 
Finanzas 

Resp. 
RRHH 

Resp. 
Jurídico 

Resp. PRL 

1 

1 

1 

1 

Depuración Desalación 

Resp. 
Península

3 

1 Resp. 
Norte 

1 

Resp. Centro 
1 

Resp. Andalucía 
1 

Resp. Canarias 
1 

Equipo 
Norte 

5 

Equipo Centro 
3 

Resp. 
Norte 

1 

Equipo 
Norte 

2 

1 

Dirección General 1 
Número de 
FTEs 

1 2014  31 

FTEs 

Dir. Ops. 

Adm. 
Ofertas 

Técnicos 
2 

1 

Resp. 
Ofertas 

1 

4 

3 

1 4 12 4 

2 

Ops. 
Internac. 

3 

1 

Equipo 
Ops. 

1 

2 



Plan de Alianzas y red de colaboradores 

• Por qué: 

• Incrementar los resultados 

• Reducir riesgos 

• Adquirir recursos necesarios 

• Integrar la cadena de valor 

• Aprender 

• Tipos de alianzas 

• Alianzas estratégicas con No-Competidores 

• Alianzas estratégicas con Competidores 

• Joint-Ventures para desarrollar nuevos negocios 

• Relaciones estratégicas cliente-proveedor 

 
Aspecto clave: Definir bien la estrategia de salida en una alianza (p.e. mediante hitos a 

cumplir) 



Plan de Alianzas y red de colaboradores 
Ejemplos en portfolio de Agbar 

Producto Partner Tipo Valor 

Seguragua Reparalia Joint Venture Operación y mercado 

Masters y 
Postgrados 

UPC, UPM Alianza 
estratégica 

Imagen 
Logística y canales 

Trat. Potable, 
Residual, Desal. 

Degrémont Alianza 
estratégica 

Capacidad 
Mercado  

Ice Pigging Varios socios para 
licenciamiento 

Alianza 
estratégica o JV 

Canal de Distribución 

AquaCis Varios integradores Alianza 
estratégica 

Presencia internacional 
Capacidad de integración 

… … … … 

El desarrollo de estos negocios sería imposible o muy difícil sin la aportación de 

estas alianzas 



Plan de crecimiento 

• Indicar principales hitos (en el tiempo), que van 

desarrollando el plan de negocio 

 
Valor 

Tiempo 

Prototipo 

Producto 

desarrollado 

Primeras 

Ventas 

Break Even 

Cuota del 

10% 

Se alcanzan 

10 M eur 
Ejemplos de 

hitos 

Acompañar acciones clave 

para cumplir dichos hitos 



Plan de crecimiento 

 Ejemplo: Solución Aguas Industriales (I) 

4,6% 
TACC: 29% 

2014E 2013E 

3,7% 

2012E 

2,4% 

2011E 

2,2% 

2010 

1,7% 

2009 

0,7% 

+175,8% 

10,3

7,9

4,6
4,2

2,9

1,0

TACC: 40% 

2014E 2013E 2012E 2011E 2010 2009 

+279,3% 

 

La TACC del mercado es del 6% 

Facturación Aq SI 

2011-2014: 27M€ 
Cuota Mercado Aq 

SI 

2011-2014: 3,4% 

Facturación Aquagest SI           
(Evolución Mio€ 2009 -2014))  

  

  

Cuota de mercado de Aquagest SI           

(Evolución % 2009 -2014))     
   

Prevemos un crecimiento medio anual del 40% hasta alcanzar 11 Mio€ de facturación en 2014 (cuota 

de mercado 4,8%) 



Plan de crecimiento 

 Ejemplo: Solución Aguas Industriales (II) 

Incrementar plantilla de 

personal técnico 

1 

Establecer acuerdos 

tecnológicos 

2 

Adquirir patentes 

(M&A) 

3 

Establecer  

acuerdos con 

proveedores clave 

4 

• Dotar a la organización de Aquagest Soluciones Industriales del equipo 

necesario , altamente especializado en el sector industrial, para acometer 

los proyectos ligados al plan de facturación. Plantilla 2011: 9 técnicos 

Plantilla 2014: 25 técnicos 

• Realizar acuerdos estratégicos con compañías para tener como exclusiva 

en Iberia la comercialización de tecnologías y/o procesos de determinados 

tratamientos de agua no generalistas 

• Adquirir patentes de tecnologías especificas para el tratamiento de aguas 

industriales de mercados con poca competencia, vía la adquisición de 

compañías. 

• Realizar acuerdos marco con proveedores de productos y/o servicios para 

optimizar los acuerdos de negociación (en ofertas técnicas), unificar 

proveedores y obtener ventajas adicionales en el precio 

… por lo que será necesario llevar a cabo las siguientes acciones: 



Plan económico-financiero 

1. Principales hipótesis de los cálculo 

2. Cuenta de Pérdidas y Ganancias (PyG): 

 Ingresos 
• Varios años (5) 

• Vistas por: venta interna/ext., producto, mercado 

• Crecimiento en % 

Gastos: 
• Gastos one-shot vs gastos recurrentes 

• Naturalezas de gasto 

• Gastos directos vs indirectos 

 EBITDA, EBIT 

 Inversiones y amortizaciones  

 Cash Flow 

 TIR, Pay Back y VAN 

En caso de dudas, 

las áreas 

financieras son 

nuestros aliados! 

Aspecto clave: Realizar la cuenta de PyG para “tu” empresa, pero también ver la 

“foto” Agbar y la de tus partners.  



Plan económico-financiero 

Ejemplo hipótesis: AquaCis 

2011 2012 2013 2014 Margen bruto 

Importe licencias (EUR/Cliente) 0,9 90% 

Importe mantenimiento  22% importe licencias 30% 

Importe Total del Servicio (EUR/Cliente) 7,1 - 

     - % ingreso del partner (V. Externas) 50% 60% 65% 85% - 

     - Ingreso Agbar Servicios (V. Externas) 3,55 2,84 2,485 1,065 20% 

     - Ingreso Agbar Servicios (V. Internas) 7,1 20%* 

Costes de Estructura sobre Facturación 7% - 

 Se consideran sólo empresas objetivo aquellas con más de 3.000 clientes. 

 El ratio de conversión usuarios clientes utilizado es de 2 para España y UK; y de 5 para Brasil. 

 En ventas externas se consideran para 2011 las oportunidades reales y para 2012 en adelante, los siguientes supuestos: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Adicionalmente se Consideran los proyectos de ventas internas: Chile, Zaragoza, Aguas de Barcelona, Saltillo y Acuacar. 

 

 Hipótesis de Ingresos y Gastos 

Hipótesis Generales para la Estimación de las Ventas 

Renov. 
Capturabilidad 

2012 2013 2014 

Nacional Pequeñas 7% 10% 11% 12% 

Nacional Medianas 12% 20% 25% 35% 

Nacional Grandes 10% 15% 18% 22% 

Internacional 10% 3% 5% 7% 

(*) En el caso de Zaragoza se considera que no hay margen 



Plan económico-financiero 

Ejemplo: Producto Seguragua 
2011 2012 2013 2014 2015 

REVENUES 861,053 € 2,988,514 € 9,236,302 € 
16,530,738 

€ 
20,851,340 € 

Growth n.a. 247% 209% 79% 26% 

Maintenance contracts 558,584 € 1,936,801 € 5,985,876 € 
10,673,047 

€ 
13,438,789 € 

1. Communities > 10 residents 377,884 € 1,297,654 € 4,010,528 € 6,886,077 € 8,512,843 € 

   Nº of customers (Uts.) 487 1,639 4,965 8,358 10,130 

2. Communities from 4 to 9 residents 164,431 € 564,655 € 1,745,122 € 2,996,374 € 3,704,237 € 

   Nº of customers (Uts.) 374 1,258 3,810 6,414 7,774 

3. Water network operators 16,269 € 74,492 € 230,226 € 790,596 € 1,221,708 € 

Plumbing and network works 302,469 € 1,051,714 € 3,250,427 € 5,857,691 € 7,412,551 € 

1. Communities > 10 residents 207,150 € 711,354 € 2,198,512 € 3,774,845 € 4,666,614 € 

2. Communities from 4 to 9 residents 83,930 € 288,215 € 890,757 € 1,529,429 € 1,890,741 € 

3. Water network operators 11,389 € 52,145 € 161,158 € 553,417 € 855,196 € 

            

Operations 546,547 € 1,886,620 € 5,830,788 € 

10,218,995 

€ 12,761,410 € 

Commissions 86,105 € 298,851 € 923,630 € 1,653,074 € 2,085,134 € 

Marketing 100,000 € 100,000 € 150,000 € 200,000 € 200,000 € 

IT 100,000 € 280,000 € 50,000 € 50,000 € 50,000 € 

Structure 58,121 € 201,725 € 623,450 € 1,115,825 € 1,407,465 € 

            

EBITDA -29,721 € 221,318 € 1,658,433 € 3,292,844 € 4,347,331 € 

% o/Revenues -3.45% 7.41% 17.96% 19.92% 20.85% 



Detalle de la evolución de ingresos y costes acumulados por contrato (años 1 a 5) (miles de €)

765,0

1.377,0

1.862,3

2.578,7

3.106,6

705,0

1.104,0

1.379,2

1.839,5

2.139,5

60,0

273,0

483,2

739,2

967,0

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ingresos Costes EBITDA

Número

contratos
6 14 22 31 39

% EBITDA

s/ ingresos
7,8% 19,8% 25,9% 28,7% 31,1%

VAN 50% inversión: 1.657,7

VAN 100% inversión: 1.596,6

Plan económico-financiero 

Ejemplo: Aquasfera 



Análisis de riesgos (I) 

• Identificar principales riesgos (5 aprox.) para el 

cumplimiento del BP 

• Qué puede hacer fracasar tu negocio:  

• Tecnología 

• Respuesta del mercado  

• Partners 

• Financiación 

• Regulación 

• Medioambiente 

• Factores humanos … 

• Acciones mitigadoras para cada riesgo: 

• Acciones “razonables” para disminuir el riesgo (probabilidad o 

impacto) 



Análisis de riesgos (II) 

• Algunas estrategias generales: 

• Empezar paso a paso 

• Prototipado 

• Convertir costes fijos en variables 

• Financiar por etapas, gestión de hitos 

• Organización y procesos flexibles 

• Definir estrategia de salida, escenarios 



Análisis de riesgos 

Ejemplo: AquaCis 

Impacto 
Probabilida

d 
Acciones para mitigarlo 

1.Entrada de un nuevo competidor en el 
mercado /  haber subestimado los 
fabricantes locales 

Alto Media 
- Diferenciación del producto 

- Imagen de marca 

2.Aparición de una nueva tecnología Alto Media - Inversión en I + D  

3.Guerra de Precios por parte de los 
competidores 

Alto Media 
- Diferenciación del producto  
- Imagen de marca 

4.Dependencia de los Partners para la 
comercialización de la herramienta 

Alto Media 

- Motivación vía obtención de buenos márgenes en caso de 
cumplimiento de los objetivos de - venta establecidos (mayor 
margen si se cumplen los objetivos de venta del país). 

Motivación vía zona de distribución en semi-exclusiva. 

5. No cumplimiento de expectativas del 
producto por parte de los clientes  

Alto Baja 
- Obtención de feedbacks de opinión/evaluación del producto 

- Inversión en I+D para desarrollo de mejoras continuas en base a 
opiniones de los clientes. 

6. Riesgo de pérdida de imagen de 
marca AquaCIS por mala entrega e 
implantación por parte del Partner 

Medio Media 
- Mayor control de la satisfacción del cliente en los proyectos de 

implantación. 
- Obtención de feedbacks de opinión/evaluación del producto 



Aspectos jurídicos 

• Principales aspectos legales o jurídicos para 

el desarrollo del BP. P.e.: 

• Forma jurídica o estructura societaria específicos 

• Propiedad intelectual 

• Modelos de contratación?: clientes y proveedores 

• Acuerdos con partners 

• Temas laborales 

• Protección de datos (LOPD) 

Aspecto clave: Prestar atención a la legislación específica de cada país, que puede 

invalidar o alterar muchas de las hipótesis de negocio del BP 

Más aliados 

internos: la Dir. de 

Servicios Jurídicos! 



El resumen ejecutivo 

• 2-3 páginas 

• Lenguaje sencillo 

• Incluye puntos clave de: 

• Producto/Servicio 

• Mercado 

• Competencia 

• Marketing estratégico (pricing, canales) 

• Hitos de crecimiento 

• Indicadores clave de rendimiento: cuotas, ingresos, márgenes… 



El resumen ejecutivo 

Ejemplo: Solución Secado Térmico de Fangos 
Secado de fangos como etapa de reducción del contenido en agua de los fangos, con el fin de mejorar sus 
posibilidades de gestión: valorización energética (combustión en cementera, gasificación del fango para 
producción de syn-gas para la generación de energía eléctrica,...) y otros. El sistema STC ofrece los siguientes 
beneficios / aspectos innovadores: aprovechamiento energético, robustez, sencillez y seguridad de operación, 
así como referencias y reconocimiento marca.  

Idea de negocio y 

factores de éxito 

1 

       IBERIA  CHILE BRASIL CO/CU/MX ME/NA UK
 USA 
Mercado obj (M€)    120 48 160 80 80 60
 300 
Cuota objetivo         13,75 0 0 5 5 38
 TBD 
Posicionamiento       6,8 / 6,1    Resto geografías: 6,8 sobre media 6,0  - min 4,3 max 7,6 

Estudio del 

mercado 

2 

Principales competidores: Siemens, Andritz, Seghers, Vomm, Innoplana, Klein, Huber 
Puntos fuertes competencia: red de ventas alianzas  - precio en algunos casos  
Puntos débiles competencia: calidad, precio, prestigio 

Análisis de la 

competencia 

3 

Canal de venta principal: venta directa a cliente integrador de la solución (EXTERNO y/o INTERNO).  
En caso de venta INTERNO, posibilidad de que este incorpore el negocio BOT y/o operación.  
El canal de venta debe ser en esta solución debe ser una figura flexible que permita optimizar la venta de la 
solución  

Modelo de 

comercialización 

4 

Alianzas estratégicas a desarrollar: TR – socios locales y sinergias con industrias cementeras, UK – alianzas 
estratégicas con los principales actores del mercado, USA – Búsqueda de alianzas estratégicas con las 
ingenierías de proyecto y/o integradores del mercado. Alianzas amplias con procesos de gasificación de fangos  

Plan de 

crecimiento 

5 

      2011     2012    2013    2014 
Ingresos previstos: m€  3.173,0 9.925,0 16.660,0 19.645,0 
Margen: (%)        13     18     20    22 

Plan económico 

- financiero 

6 

Necesidad de incremento del personal técnico-comercial de STC ( 2011: +1 , 2012: +2, 2013: +1)   
Necesidades de crecimiento adicional de estructura cuando se alcancen los 8 M€/año de facturación prevista, y 
modificación de la estructura organizativa cuando se  alcance  los 10 M€/año de facturación prevista 

Recursos 

7 



• Seguir un orden e identificar lo importante 

• Claridad y capacidad de comunicar 

• Elaborar de manera progresiva, contrastar 

• El BP es un trabajo en equipo 

• Exige revisiones periódicas 

!El BP requiere esfuerzo pero compensa! 

Conclusiones y recomendaciones 



Ejemplo de BP regadío 
1. Introducción 

Objetivos:  

 

- Generar estructuras eficientes y procedimientos de trabajo inteligentes, 

que haciendo uso de los recursos tecnológicos de Aqualogy y de la 

experiencia con objeto de alcanzar un nivel de excelencia en la prestación 

de nuestros servicios, con los menores costes posibles. 

- Elaboración un Plan de Negocio para España, basado en el estado actual 

del precio del agua y las necesidades de cada zona regable. 

- Marcar la estrategia de comercialización y desarrollo de todas las 

soluciones y servicios relacionados con el Regadío. 

- Configurar la estructura organizativa necesaria  

- Detectar soluciones o productos que puedan ser demandados en el futuro 

y que deban formar parte de los actuales programas internos de 

Innovación de Agbar. 

 

Esta oferta de soluciones integrales al servicio del Regadío se 

comercializará bajo la marca “AQUALOGY”, en tanto que marca global de 

soluciones integradas del agua. 



2. Idea de Negocio 

- Necesidad por la transformación del sector del regadío. Redes a presión, 

tecnológicamente muy avanzadas y altos consumos energéticos.  

- Semejanza a las de un abastecimiento del CIA. 

- Apalancamiento en la marca AGBAR-AQUALOGY: 
• Conocimiento y experiencia en el sector agua de más de 145 años. 

• Amplia capilaridad de la red territorial. 

• Sinergias operativas que provocan una optimización de los costes. 

• Y debe ser capaz de responder a los siguientes objetivos: 

• Ofrecer soluciones adaptadas a las necesidades reales de los clientes. 

• Alcanzar la posición dominante en el sector del regadío. 

• Contribuir a la estrategia AQUALOGY 50/50 aportando el beneficio necesario. 

 

La idea “Enfoque global e integrador”, la extensión y diversidad de la red territorial de 

AQUALOGY y de AGBAR permite prestar los servicios con cercanía, proximidad y 

adaptados a las necesidades bajo una visión global, generando gran confianza en el 

cliente, por lo que se pueden ofrecer “Soluciones Globales de Aplicación Local”. 

 

Es por ello que se marcan como claves de éxito: 

• AQUALOGY. Soluciones Integrales para Regadío. 

• 145 años de Experiencia a su Servicio. 

• Un Enfoque Global e Integrador aplicado a una Solución Local. 



2. Idea de Negocio 



3. Análisis del mercado 



3. Análisis del mercado 



3. Análisis del mercado 



3. Análisis del mercado 

- Dependencia Energética. Un espectacular aumento del consumo 

energético que se estima en un 282% (Camacho, 2012). Provocado por 

unos aumentos tarifarios de un 567% en el termino de potencia y un 

15% en el de energía según Ederra y Murugarren (2010). 

- Infraestructuras inadecuadas al uso. Redes diseñadas para riego a 

demanda por lo que el factor energético aún cobra mayor relevancia. 

- Problemas de Gestión de Nuevas Infraestructuras. Incapacidad 

técnica para operar, mantener y gestionar las nuevas redes con el 

personal existente así cómo el total aprovechamiento de las TICs 

puestas a disposición. 



3. Análisis del mercado 



3. Análisis del mercado 



3. Análisis del mercado 



4. Descripción de los servicios 



4.1. Análisis DAFO 
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INTERNO EXTERNO 
A 

F O 

Proveedor 

no local 

Poco 

conocidos 

en España 

Productos 

poco 

específicos 

Falta formación 

específica equipo 

comercial 

+ Perfiles 

Poco 

competitivos 

en algunos 

productos 

Precios no 

competitivos 

Falta 

coordinación 

Tec./Merc. 

Dimensionamiento 

equipo  

(F.O., B.O., Del.) 

Dedicación 

parcial 
Coordinación 

interna 

Desconocimiento 

de nuestra 

actividad 

(REFERENCIAS) 

Falta de 

referencias en 

cliente similar 

Mercado muy 

exigente 

(PRECIO) 

Fácil expulsión 

Desconfianza 

CCRR 

Autogestión 

CCRR 

Desconfianza 

cliente 

(externalización) 

Percepción riesgo 

Pérdida de poder 

por parte del 

cliente 

Fuerte competencia 

muy consolidada 

(Ing, Constr, 

Telecontrol) 

Mercado con 

mucha inercia 

(Resistencia al 

cambio) 

Recorte de 

inversiones en 

modernización 

Acceso a 

financiación 

Alta presencia 

negocio 

concesional 
Centros de 

almacenamiento 

Experiencia 

Prestigio y 

Garantía 

Presencia 

territorial 

Colaboración 

existente N. 

concesional y 

posibles Partners 

Oferta 

integrada 

Alto conocimiento 

de los modelos 

de explotación 

Experiencias N. 

concesional 

interesantes para 

el cliente 

Buenas 

relaciones entres 

Adm. Hid. En N. 

concesional  
(Sur Occ.) 

Modernización 

Regadío 

Problemática en 

arranque, puesta 

a pto y mto. (Falta 

de medios) 

Mercado O&M  

no maduro 

Los primeros en 

«ordenar» el 

mercado 

O&M Obras 

SEIASA 

Fidelidad y 

exponencialidad 

Mercado 

gestionado direc. 

por el cliente 

Baja 

tecnificación 

cliente 

Aumento 

precio energía 

IVA  

Reducido 

Necesidades 

cliente cercanas a 

potable 

Solucionado 

Sin solucionar 

En proceso 



4.1. Análisis Competencia 



5. Plan de marketing 

5.1. Modelo de negocio 



5. Plan de marketing 

5.2. Estrategia comercial 

03 Lanzamiento Mercado Regadíos.pptx
03 Lanzamiento Mercado Regadíos.pptx


5. Plan de marketing 

5.3. Alianza y colaboraciones 



Campaña O&M CCRR.  

005_AGBAR_Dipticos_FolletoComerciaMercadoRegadio_ESP_MARCAS.pdf
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a. Marketing directo/comercial 

 Actualización del díptico 

 Roll-up 

 Carpeta para ofertas 

 Presentación comercial 

b. Audiovisuales 

 Vídeo corporativo Aqualogy (+corte de Regadio) 

d. Inserciones en revistas técnicas 

 No previsto 

c. Publicidad 

 Banner en www.fenacore.org 

 Inserciones las web y en revistas del sector 

e. Jornadas/ Actos 

 Jornada técnica en Catalunya 

 Jornada técnica en Comunidad Valenciana-Murcia 

 Jornada Jornada informativa de Riegos de Alto  

Aragón (Huesca)  2014 

 XIII Congreso Nacional de CCRR de España  

(Palos de la Frontera) 

 I Congreso de Riegos Modernizados (Valladolid) 

f. Ferias / Congresos 

g. Marketing on-line 

 Mejora de la presencia en la web de Aqualogy 

h. Patrocinios / Asociaciones 

 Fundación Foro Agrario? 

 Ateba (asociaciarse y patrocinio jornadas) 

i. Acciones de Comunicación (RRSS, noticias, etc.) 

 Presencia en medios y en redes sociales: 

generar contenidos para LinkedIn,Twitter, 

    i-ambiente 

 Entrevistas radiofónicas ABC 

  

Plan de Marketing.  



Plan de Marketing.  



6. Plan de Operaciones 

6.1. Organización y RRHH 



6.2. Plan de producción 



7. Plan de negocio 

7.1. Modelo de ingresos y costes 

Los ingresos (tarifas, certificaciones, ventas de equipos o proyectos) deben soportar tanto los 

costes de prestación del servicio (personal, materiales, subcontratación, energía, etc.) cómo la 

estructura de personal asignada a Front Office y Back Office durante cada periodo. No se plantean 

inversiones a  excepción de proyectos de alta rentabilidad y rápido retorno en la solución Gestión. 



7. Plan de negocio 

7.2. Planificación de desarrollo. Hipótesis de crecimiento 



7. Plan de negocio 

7.3. Plan económico financiero 
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Muchas gracias por su atención, 
 

 

Javier Borso di Carminati Guerra (fjborso@aqualogy.net) 

Director de Regadíos 

3 de Noviembre 2014 


