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Como empieza todo...

Lo + importante a la
hora de emprender

ANALISIS DEL
MERCADO RECURSOS
;Qué te hace falta?

(Quér. tienes a tu
disposicion?

Es el momento de buscar informacion / formacion



Como empieza todo...

BUSINESS-PLAN

Lo primero, hacer una planificacion

cQué?
(Quién?
cDoénde?
¢A quién?
¢cComo?

¢Recursos?

g



Consejos para hacer un plan de negocios util

Eficaz
Realizado

por |
promotor/es Atractivo

Plan

negocio

Comprensible

Estructurado




ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIO

RESUMEN DE LA IDEA DE NEGOCIO

Resumen de la idea / proyecto de negocio
Presentacion de los promotores
Por qué se pretende desarrollar la actividad / proyecto

- Datos identificativos del promotor/es

- Datos basicos del proyecto

- Presentacion de las inversiones iniciales y costes fijos
- Plan de financiacion

Iniciativa serijnoyader n

Mucha constancia

B feree mmedo
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Cara r.erpostl 0
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Conflanza en Si miSmo

Espiritu luchador ) 4 _ g ®  Personalidad

pacidad de cormenicacidn

Tener muchas ‘ganas’  “"“pesponsabilidad



ESTRUCTURA DEL PLAN DE NEGOCIO

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

- Descripcion de los productos y
servicios que se desarrollan

- Regulacién normativa de la actividad

- Requisitos legales (tramites
constitucion)



ANALISIS DEL SECTOR
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Evolucion del sector al que pertenece el negocio GO
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Analisis de variables sociologicas, politicas, economicas,

legales, y tecnolégicas

Revistas / bibliografia
Jornadas / actos / eventos /
webs / observatorios

Investigac. propia /
consultorias

Cémo hacerlo? @ “l
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Hay Demanda?



ANALISIS DAFO

D EBILIDADES AMENAZAS
FORTALEZAS O PORTUNIDADES
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ACTIVIDAD/PRODUCTO/SERVICIO QUE SE REALIZA

Se exponen las actividades, servicios y productos que se ofrecen al publico,
resaltando:

- Elementos innovadores

- Ventajas sobre otros

- Calidady presentacion del producto
- Control o servicio post venta

Se enumeran las actividades que se realizaran, desde el contacto con
proveedores hasta que el producto finalmente es consumido por la clientela



CLIENTES

Conocer en profundidad a la clientela es fundamental para adoptar las mejores estrategias.
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Capacidad de compra.

Habitos de compra o uso.
Periodicidad y volumen de compra.
Motivaciones

Cualidades que demandan en el
producto o servicio.

Comportamiento ante las variaciones
de precio.

Forma de pago.
Capacidad de negociacién.
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TARGET



PROVEEDORES

Son las empresas/Personas fisicas que
proporcionan:

- Bienes
- Servicios
- Recursos

Aspectos a valorar de los proveedores:

- N° proveedores

- Plazos de entrega

- Tamano de la empresa

- Capacidad de negociacion

- Ubicacion -Coste y tiempo. Transporte.




PRECIOS

La estrategia de precios se fijara en base a:

- Necesidades del mercado.
- Elasticidad de la demanda.
- Precios de la competencia.

- Rentabilidad y politica de ofertasy
descuentos. Innovacién.

- Valor que los clientes afiaden al producto
0 servicio.

- Baremos establecidos por la
Administracion, colegios profesionales...

POSIBLES ESTRATEGIAS:

Precios altos
Precios bajos

Precios disuasorios
Reduccién puntual




Producto/
Servicio

Y es que la estrategia de
® % ¢ 8 8 l & 0

Marketin

Engloba todos estos aspectos
Comunicacién Proveedores

Clientes Competencia
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ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

¢ QUE RECURSO5 HEMOS OBTENIDO EL
HUMANOS VAMOS A PLANDE RECURS505
NECESITAR? HUMANOS DEL
PROYECTO

HERRAMIENTAS:
- Organigramasy
descripciones de cargos
- Creacion de relaciones
de trabajo
- Teoria de la organizacion
- Juicio de expertos
- Reuniones

Y no hay que olvidar las personasy
negocios con las que se establecen
colaboraciones de diversa indole




PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Conceptos
clave

INVERSION INGRESO

Aquello que se necesita Cuantia a pagar para poder Prevision de ingresos a
comprar, contratar o prestar el servicio al cliente, obtener por la actividad
preparar para poder de personal, comercial... Aumento patrimonio del

atender al publico Disminucién patrimonio del negocio
negocio

COBRO PAGO

Entrada de dinero en la Salida de dinero de la
tesoreria del negocio caja para pagar gastos
del negocio



PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Compuesto de:

Plan de
inversiones
Plan de

financiaciéon
Anélisis de

costes

Provision de

||
tesoreria k
Vent Cost Cuenta de
entas ostes resultados .,
Conclusion

L] = |
- - - ;I a NEGOCIO VIABLE ECONOMICA Y

FINANCIERAMENTE /

NEGOCIO NO VIABLE ECONOMICA
Punto de Equilibrio Y FINANCIERAMENTE

En la cuenta de resultados es
posible ver los ingresos
necesarios para cubrir costes.
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ANALISIS
ECONOMICO
FINANCIERO

PLAN DE
INVERSIONES

PLAN DE INVERSIONES

CONCEPTO

Ano 1

Afo 2

Afo 3

INMOVILIZADO MATERIAL

Terrenos y bienes naturales

Construcciones

Instalaciones Técnicas

Maquinaria

Utillaje

Otras instalaciones

Mobiliario

Equipo informatico

Elementos de transporte

Otro inmovilizado material

INMOVILIZADO INMATERIAL

Gastos de formalizaciéon de deudas

Gastos de constitucion

Gastos de primer establecimiento

Gastos | +D

Concesiones administrativas

Propiedad industrial - intelectual

Derechos de traspaso

Fondo de comercio

Aplicaciones informaticas




PLAN DE FINANCIACION

TIPO

CONCEPTO

CUANTIA

Aportacion propia

Financiacion ajena

Préstamos bancarios

Microcréditos

Prestamos familiares

Otros

TOTAL




PLAN DE VENTAS

Plan de ventas del primer afo

Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes

1 2 8 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Meses
Ventas
IVA repercutido

Totalano 1 Totalarno 2 Totalaro 3

Meses
Ventas

IVA repercutido




ANALISIS DE COSTES

CONCEPTO Aio 1 Ao 2 Ao 3
VENTAS

COSTES VARIABLES

Compra de mercaderias

Compra de materias primas

COSTES FIJOS (sin intereses)

Alquiler

Sueldos y salarios brutos

Publicidad

Agua

Basura

Electricidad

Telefonia

Transportes

Material oficina

Tasas y licencias

Servicios exteriores

Otros costes fijos

OTROS GASTOS

Gastos financieros

Impuestos




PROVISION DE TESORERIA

CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afo 3

Cobros

PAGOS

Sueldos y salarios brutos

Seguridad Social

Alquileres

Suministros

Transporte

Servicios externos

Seguros

Gastos diversos

Cuotas financiacion

Gastos variables

Total pagos
Saldo

Saldo anterior

Saldo acumulado




CUENTA DE

RESULTADOS

CONCEPTO

Ano 1

Afo 2

Ventas

Costes variables

Compra de mercaderias

Compra de materias primas

MARGEN BRUTO

Costes Fijos (sin impuestos)

Arrendamientos

Comunicacion

Transportes

Servicios profesionales independientes

Material de oficina

Reparacidén y conservacion

Suministros

Mano de obra indirecta

Tributos

Amortizaciones

Otros gastos

BENEFICIOS ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS

Gastos financieros

BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS

Impuestos

BENEFICIOS DESPUES DE IMPUESTOS




CUENTA DE

RESULTADOS

Resultado de

Es el Beneficio antes de Intereses e
Impuestos. Resulta de restar al

exp(IBo;i':\Tc)lon importe neto de la cifra de negocios
todos los gastos vistos anteriormente.

Gastos | oS | |

financieros Incluye los intereses de los prestamos
2‘:\2::';': Resulta de restar los gastos financieros
impuestos (intereses) al resultado de la explotacion

(BAI) (BAIT)

Beneficio .

después de Representa el beneficio real y es la

iMbUestos o diferencia entre el total de ingresos y el
bzneficio total de los gastos, una vez hechos todos

neto

los descuentos, incluido impuestos.




CONCLUSION

RESULTADO:

NEGOCIO NO VIABLE
ECONOMICAY
FINANCIERAMENTE

RESULTADO:

NEGOCIO VIABLE
ECONOMICAY
FINANCIERAMENTE

Aportar documentos anexos
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