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O Instituto Galego de Promocién Econdmica (IGAPE) presenta unha coleccion de

ferramentas destinadas especialmente a persoas emprendedoras, autbnomas ou

empresarias e a persoal técnico de apoio & creacion de empresas, cuxo obxectivo
fundamental é prestar apoio & creacién e consolidacién de empresas.

Neste caso, pon & sula disposicién unha ferramenta para a elaboracién do plan de
negocio, pero indicamos tamén a relacidon dos outros recursos, a sua descricion e a
forma de aplicalos sobre o proxecto empresarial, co fin de facilitar que calquera
persoa emprendedora poida adaptar os plans de negocio as suas propias
circunstancias.

Todas as ferramentas e recursos estan a dISpOSICIon das persoas usuarias no portal
web do IGAPE, na paxina:

Guias de actividade empresarial.
Manuais para persoas emprendedoras.
Fichas informativas

Manuais practicos de gestion.

Modelos de plan de negocio

Asi, o presente documento, pretende ser un punto de referencia para as persoas
emprendedoras e dotalas dunha serie de pautas para a elaboracién do seu plan de
negocio e, polo tanto, para realizar a analise da sua viabilidade empresarial, a
través da explicacion da duas ferramentas metodoldxicas caracterizadas por ser
moi practicas e moi graficas: o método CANVAS, ferramenta para traballar o
modelo de negocio; e o VIABLE, ferramenta que lle permite as persoas
emprendedoras, realizar unha analise econdmico financeira o mais axustada posible
a realidade coa que se vai atopar ao iniciar a sua actividade.

Mais é preciso aclarar que, neste caso, ambas ferramentas metodoldxicas non sé
serven para a analise previa dunha idea empresarial ou para a posta en marcha,
senon que tamén poden empregarse como ferramentas de traballo para a mellora
continua en actividades empresariais que xa estan en funcionamento ou mesmo
consolidadas.


http://www.igape.es/

E importante, polo tanto, que a persoa emprendedora
tome a elaboracion do Plan de Empresa en serio,
dedicando o tempo necesario para obter e organizar a
informacion, como un dos primeiros e mais importantes
investimentos que supén a creacion da empresa, e non
como unha tarefa secundaria do proceso de creacion de
empresas.

O plan de negocio é un documento esencial, unha ferramenta de traballo e, polo
tanto, un recurso fundamental na planificacién do desenvolvemento futuro dunha
empresa, xa que a elaboracion ordenada de cada un dos epigrafes permite clasificar
todos os procesos para a posta en marcha da empresa.

Tratase, polo tanto, dun documento escrito que debe elaborar cada persoa
emprendedora co obxectivo de plasmar a planificacion e a avaliacion do seu modelo
de negocio, controlando todos os aspectos importantes e presentando a
informacién que se vai recompilando, desde a idea ata a posta en marcha.

Esta ferramenta de traballo serve & persoa emprendedora como elemento de
reflexion sobre o seu modelo empresarial e permite controlar a actividade co
obxecto de tomar decisidns en caso de desviacion sobre as previsions. Neste senso,
debemos destacar que o Plan de Empresa ten a funcién de axudar a organizar e
cuantificar as actividades e recursos de que dispon a persoa emprendedora,
axudandolle a simular diferentes escenarios de prevision.



Con todo, ainda que axuda a definir de forma concreta a actividade, non se debe
tomar o plan de empresa como un documento estatico nin pechado, sendn todo o
contrario, debe permitir a analise da idea e, en caso de ser necesario, a
reformulacion, reordenacion ou reorientacion da idea inicial en cada un dos seus
apartados.

Debes ter en conta que o importante non é plasmar nun plan de empresa un
modelo de éxito, sendn que realmente recolla a informaciéon necesaria para o
desenvolvemento da idea de negocio e que, segundo estas premisas, o modelo
creado xere ingresos e beneficios. Para isto € moi importante que a persoa
emprendedora asuma o documento como un elemento propio, para poder valorar a
sUa idea a partir da sla situacion persoal, porque a mesma idea pode funcionar ou
non en funcién da persoa ou persoas que a pofian en marcha.

En canto ao formato do documento, temos que dicir que non existe un modelo
concreto do Plan de Empresa, sendn que pode adoptar diferentes formas, formatos
e tamafios, sen embargo, si hai uns elementos comuns a todos os modelos que se
recollen nos seguintes apartados:

Presentacion do proxecto,

Analise do mercado,

Plan de marketing e comercializacion,

Plan de producion ou servizo,

Plan de organizacién e recursos humanos,
Plan de investimentos e financiamento,
Plan de viabilidade econdmica e financeira,
Plan de posta en marcha.

Por outro lado, o Plan de Empresa permite a presentacion do proxecto e da/s
persoa/s emprendedora/s ante terceiras persoas, expofiendo as calidades do
proxecto a nivel técnico, legal, comercial, econdmico e financeiro.

O plan de empresa, polo tanto, separadamente das actividades xerais, presenta
unhas vantaxes, non sé de cara ao exterior, senén tamén a nivel endéxeno:

Permite &s persoas emprendedoras estruturar a informacién do proxecto,
determinar lagoas ou necesidades non detectadas.

Garante imaxe e profesionalidade na presentacion ante terceiras persoas.
Da unha visién global da viabilidade do negocio.
Descobre posibles diferenzas de criterio entre as persoas socias.

Polo tanto, as premisas para a creaciéon da empresa serian:

Non hai proxecto de empresa sen persoa/s emprendedora/s e esas persoa/s
emprendedora/s condicionan o éxito do proxecto.

E preciso ter unha idea e esta idea ha de validarse.

Para validar unha idea é preciso analizala e determinar o seu interese.

Un proxecto debe levar sempre implicito a analise contida nun Plan de
Empresa ou Modelo de Negocio.

Existe un momento no que se debe tomar unha decisidon sobre que facer coa
idea de negocio, pero non debe facerse antes de analizar a idea de negocio
co Plan de empresa.

O Proceso de creacion dunha empresa non se limita a cofiecer e realizar os
tramites administrativos para legalizar unha empresa. Son un medio, non un
fin en si mesmos.

O proceso de creacion dunha empresa non finaliza coa alta e apertura,
sendn que continlla mentres a empresa crece ata que se consolida.



Antes de iniciar o proceso de elaboracién do modelo de negocio ou plan de
empresa, é preciso realizar unha tarefa previa que consiste na analise da idea que
pode ter en mente unha persoa emprendedora desde o punto de vista da sua
viabilidade, xa que é preciso determinar en que punto se atopa para pasar a
elaboracién do plan de empresa.

Neste senso, antes de nada, é preciso concretar a que nos referimos con "idea", xa
que é necesario distinguir entre:

A idea de crear unha empresa, que non é mais que a intencion de "facer
algo", pero sen concretar nada.

A idea, que xa é algo mais concreto sobre o que se quere facer (por
exemplo, un establecemento de alimentaciéon) e polo tanto é o punto de
partida para a analise.

A idea empresarial ou idea de negocio, que € o tipo de proxecto que se

guere desenvolver, por exemplo, establecemento de alimentacién de
produtos ecoléxicos.

O proceso de creacion dunha empresa iniciase, polo tanto, coa aparicion dunha ou
varias persoas que tefien a intencion de "facer algo", a idea de crear unha empresa.
Elas son as persoas promotoras ou emprendedoras do futuro proxecto de empresa.

O seguinte paso é "conseguir algunha idea. En ocasions dise que é a idea a que
busca ao emprendedor/a”...pero en calquera caso, débese dar a conxuncion destes
dous factores: unha persoa emprendedora e unha idea.

Por ultimo, é necesario comprobar que esa idea "ten posibilidades", é dicir, é viable.

En calquera caso, non se debe ver este abandono ou
reformulaciéon como algo traxico, senén ao revés, xa que
o traxico seria crear unha empresa e ver que non é
viable despois de investir tempo e difieiro na sua
creacion.

Se non o fose temos duas opciéns: reformular as condicidons desa idea inicial para
que poida ser viable ou abandonala se non se ven posibilidades de viabilidade.

Tal e como se indicaba con anterioridade, é imprescindible realizar unha analise
preliminar da idea para ou ben pasar a elaboracién do plan de negocio ou ben
modificar ou reconducir aqueles aspectos que non a fan viable neste intre.

Para realizar unha analise preliminar da idea, debemos en primeiro ser capaces de
dar resposta as seguintes preguntas:

1. Que é realmente o que quero vender?

2. A quen llo vou a vender? Como serd a mifa clientela?

3. Como farei para poder vendelo? Con que medios (técnicos, humanos e
econoémicos) conto e como consigo o resto?

4. Onde o vou a vender?

5. Cando o vou a vender?



No momento en que xurde a idea, e neste proceso de analise preliminar da idea,
debes comezar a buscar informacion que te axude a testeala xa que deberas
cofiecer entre outros multiples aspectos: como debe ser o produto que vas ofrecer,
que cousas precisas para comezar, onde as podes conseguir, canto custan,....

Polo tanto, deberas ir recadando informacion sobre a mesma, e esta sera
principalmente de dous tipos:

Informacion primaria: aguela que non esta elaborada e que podes recoller a
través de, por exemplo: enquisas a clientela potencial, a posibles empresas
provedoras ou distribuidoras, a asociaciéns sectoriais, ...

Informacion secundaria: aquela informacién que xa esta elaborada e que
figura en diferentes fontes como pode ser a internet, revistas especializadas,
organismos ou instituciéns publicas,.... € que che vai proporcionar
informacién sobre o mercado, a competencia, tendencias de consumo ou do
sector, ...

A resposta as preguntas enumeradas anteriormente, serviran de referencia para
avaliar se a idea é unha boa idea, polo que se poderia pasar a fase de elaboracion
do plan de negocio ou de empresa, ou nhon.



Tal e como se indicou no apartado 2 Que é o Plan de Empresa ou Modelo de
Negocio, tratase dun documento escrito que permite cofiecer e analizar toda a
informacién relevante coa que conta a futura empresa para xerar ingresos e, a ser
posible, beneficios. Este documento, por tanto, facilita a presentacién da idea de
negocio a través das cinco viabilidades:

amosa o0s recursos materiais ou
humanos precisos para fabricar o produto ou o servizo, cal serd o proceso de
producion ou de servizo, cales son os aprovisionamentos necesarios,...En
definitiva, permite plasmar cales son as posibilidades técnicas da equipa
promotora para a prestacion do produto ou do servizo e se o0 modelo de
estrutura organizativa proposta se axusta as necesidades da actividade.

2. esta viabilidade pretende analizar a lexislacion ou
normativa especifica que afecta ao sector ou que poida condicionar o
proceso de producién ou de comercializacion, ou cales son os requisitos
legais para a posta en marcha do proxecto,...

analise do grao de cofiecemento sobre quen é ou
vai ser a tua clientela, como é, que quere, como se comporta ou como vas
chegar a ela,..

analiza os aspectos relacionados co prezo ao que
se van vender os produtos ou os servizos, as fontes de ingresos, a
estimacion de ingresos e a estimacion de gastos.

esta viabilidade trata de analizar cales son os
recursos econdmicos dos que dispds para a posta en marcha da actividade,
cantos vas precisar ou cantos vas ter que pedir e a quen,...

Como ferramentas para a elaboracion do modelo de negocio imos explicar duas
opcions que poden utilizarse de forma independente ou complementaria:

O Método Canvas, que representa, de xeito grafico, as relaciéns que se
establecen entre a empresa e a sua clientela co obxectivo de xerar ingresos
e obter beneficios e que recomendamos como paso previo a redaccion dun
plan final.

A elaboracion dun Plan de Empresa redactado no que se inclien todos os
datos detallados a nivel organizacional, operativo, estratéxico e econdmico
financeiro.

Ademais, para amosar o uso destas ferramentas, utilizaremos os recursos que xa
ten publicado o IGAPE, como son os Modelos de Plan de Negocio, que podes atopar
na web . A redaccién destes Modelos de Plan de Negocio
configurouse a partir da recreacién dunha/s persoa/s promotora/s e a sla idea
empresarial, cun perfil ficticio, pero inspirado nas caracteristicas medias do sector
en que estan enmarcados. Cada modelo desenvolve un proxecto empresarial de
forma integra, mostrando unha analise da viabilidade técnica, comercial, financeira
e econdmica da futura empresa, co obxectivo final de presentar un documento
completo que, sen substituir o traballo especifico da persoa emprendedora ou do
persoal técnico, lle facilite informacion de interese e lle sirva como exemplo e
referencia para o desenvolvemento do seu propio plan de negocio. En concreto, os
exemplos expostos versaran sobre o Modelo de Plan de Negocio:


http://www.igape.es/
http://www.igape.es/images/crear-unha-empresa/Recursos/PlansdeNegocio/23ServicioJardineria_gal.pdf
http://www.igape.es/images/crear-unha-empresa/Recursos/PlansdeNegocio/23ServicioJardineria_gal.pdf

Mais é importante ter presente que, o éxito dun modelo
de negocio, non ven determinado polas ferramentas de
andlise empregadas, senén que, unicamente é posible
grazas ao analise, esforzo e dedicacion das persoas que
lideran o proxecto empresarial.



Este método, baséase nun lenzo en blanco desefiado por Alexander Osterwalder,
autor do libro 'Generacion de Modelos de Negocio”, que analiza os modelos de
negocio en nove bloques (que veremos a continuacion con mais detalle), a través
dos que se pode ver de xeito moi visual, a relacién que se establece entre a
estrutura interna da idea de negocio ou da actividade empresarial e o mercado.

Polo tanto, esta ferramenta, contribuira a que podas plasmar de xeito grafico toda a
informacién sobre o teu proxecto empresarial co fin de establecer as relacion entre
todas as partes que o integran e asi asegurar o éxito do mesmo.

Os nove bloques, abranguen as catro principais areas dunha empresa: clientela,
oferta, infraestruturas e viabilidade econdmica, converténdose no paso previo a
definiciéon dun proxecto de negocio, proceso no que se debe de dar o paso das ideas
a realidade.

O que debes ter presente, é que a ferramenta CANVAS non te permitira facer en
ningun caso:

Asegurar o éxito dun negocio nin evitar o seu fracaso, xa que ambos
aspectos, dependeran de moitos factores por unha banda, factores internos:
como o esforzo, dedicacién da persoa emprendedora,... e por outra, de
factores externos que non poderas controlar pero si cofiecer e tentar
minorar os seus posibles efectos sobre o teu modelo de negocio.

Suplir unha anédlise en profundidade das ideas ou da informacidn recollida no
lenzo en branco para contemplar todos os escenarios posibles cos que te
podes atopar & hora de analizar a viabilidade da idea empresarial e a
posibilidade de implantar o teu modelo de negocio.

Dar como certeiras todas as hipdteses recollidas en cada un dos bloques, xa
que deberas comprobar ou testear a informacion recollida. Este aspecto é
moi importante, xa que se non o fas, podes chegar a resultados erréneos.

Igual que o resto das ferramentas de analise de modelos de negocio, debes
ter en conta, que non é un modelo estatico nin ten un caracter permanente,
Xa que a caracteristica principal desta ferramenta, é que é un modelo vivo,
que che permite de xeito inmediato incorporar todos os cambios e adaptar
ou incorporar novas oportunidades ou alternativas que poida presentar a tla
idea de negocio.

Pola contra, a través desta ferramenta, si poderas:

Aplicar unha metodoloxia que invita a reflexién e axuda a contrastar
hipéteses.

Aportar e clarificar ideas, estimulando a creatividade e facilitando que flta a
informacién.

Ir incorporando os cambios de xeito rapido e flexible pola axilidade que
ofrece a metodoloxia.

Facer tantos bocexos como desexes e explorar todas as posibilidades que
ofrece a tua idea de negocio.

Plasmar dun xeito visual todas as partes que integran e estrutura
empresarial.

Permite a participacién de todas as persoas que integraran o proxecto
empresarial.

Tal e como se indicaba con anterioridade, este método describe, a través dun lenzo
en branco, como unha organizacion crea, proporciona, entrega e capta valor,
analizando os elementos clave que se deben definir antes de lanzar o produto ou o
servizo ao mercado.

10



No presente apartado realizarase unha breve descricion de cada un dos bloques que
integran o lenzo:

SEGMENTO DE CLIENTELA
PROPOSTA DE VALOR
CANLES

RELACION COA CLIENTELA
FONTES DE INGRESOS
RECURSOS CLAVE
ACTIVIDADES CLAVE
ALIANZAS CLAVE
ESTRUTURA DE CUSTOS

WONOMAWNE
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Estes elementos clave ou os nove blogues nos que Alexander Osterwalder divide o
lenzo, abranguen todos os aspectos e recursos internos e externos de calquera
actividade empresarial; sendo os elementos situados a dereita (segmento de
clientela, relacion coa clientela, canles,..) os que determinan a orientacion ao
mercado, xa que seran os que proporcionen o fluxo de ingresos; e os situados a
esquerda (actividades clave, recursos clave, alianzas clave,...), 0s que estan mais
vencellados coa estrutura interna da mesma, xa que son os que determinan a

estrutura de custos.

INFRAESTRUTURA OFERTA CLIENTELA
Alianzas clave | Actividades clave | Proxecto de valor Relacion coa clientela Segmento de Clientela
Recursos clave Canles
1
Estru ura de custos MODEL »EC. NOMICO Fluxos de ingresos

A clave esta en lograr establecer unha relacion entre
todas as partes tal que xere un equilibrio perfecto entre

as mesmas.

Para empezar a cubrir o modelo Canvas, o mais normal é comezar pola proposta de
valor e o segmento de clientela, xa que o primeiro que debe cofiecer a persoa
emprendedora é a contorna na que vai operar a sla empresa, identificando quen é

a clientela e que se lle vai ofrecer.
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O presente bloque abrangue os diferentes grupos de persoas ou entidades
aos que se pode dirixir calquera actividade empresarial.

A clientela constitle o valor principal de calquera empresa xa que sen eles
ningunha actividade é capaz de sobrevivir no mercado.

Asi, para cubrir o presente bloque do teu modelo de negocio, debes tentar
dar resposta as seguintes cuestions:

Para que estamos a xerar valor?

A que tipo de mercado se dirixe a mifia empresa?
Quen é a nosa clientela? Pode agruparse por tipos?
Tefen algun tipo de relacién entre si?

Cales son as suas necesidades?

A hora de definir calquera actividade de negocio, é preciso agrupar &
clientela (persoas ou entidades) por grupos en funcion das suas
necesidades, comportamentos, intereses ou atributos comuns, o que da
lugar ao termo segmento de clientela.

Neste senso, € importante ter en conta que cada segmento vai reunir unha
serie de caracteristicas tales que permitiran acadar unha serie de vantaxes:

e Adaptar a oferta as suas necesidades.

e Establecer as canles de distribucidn mais axeitadas para chegar a ela

e Establecer un tipo de relacidon diferenciada

e Establecer diferentes marxes de beneficios

¢ Analizar a rendibilidade acadada por cada segmento

e Determinar as caracteristicas da oferta pola que estd disposta a
pagar

e Facilitar a analise da competencia

e Resaltar oportunidades de negocio

e Etc,..

O proceso de segmentacion de mercado pode realizarse en funcion de
distintas variables ou criterios:

1. CRITERIOS OBXECTIVOS: considéranse criterios obxectivos aqueles
que son facilmente medibles de xeito que non dan Ilugar
interpretacions. Os mais utilizados polas pequenas/medianas empresas
son:

a. Xerais:
i. Demograficos: sexo, a idade,...
ii. Socioeconomicos: nivel de estudos, ocupacion, nivel
de renda ou de ingresos, ...

iii. Xeograficos: Iugar de residencia, localidade,
comunidade auténoma, habitat (rural ou urbano),
pais,...

b. Especificos: como poden ser entre outros:

i. Consumo

ii. Uso do produto ou do servizo
iii. Fidelidade de compra

iv. Tipo de compra

v. Lugar de compra

14



2. CRITERIOS SUBXECTIVOS: considerados como aqueles criterios que
poden dar lugar a diferencias nas interpretacions:

a. Xerais: como a personalidade (lider, persoa timida,...), clase
social, estilo de vida (valores, actitudes, opinidons ou modo de
consumo,...), momento de uso do produto ou do servizo,...

b. Especificos: vantaxes buscadas, actitudes, percepciéns,
preferencias,...

Non debes esquecer, que unha mesma actividade empresarial, pode dirixirse
a un ou varios segmentos de mercado e, mesmo, cada segmento pode ter
un tamafio diferente.

Tendo en conta o criterios mencionados con anterioridade, existen varios
tipos de mercado aos que dirixirte en funcion do teu modelo de negocio:

e Mercado de masas ou masivo: é dicir, podes dirixir o teu modelo
de ao publico en xeral, sen realizar ningunha distincién de segmentos
especificos.

e Nichos de mercado: podes centrarte en segmentos moi especificos
e especializados cunhas necesidades concretas.

e Mercado segmentado: podes seleccionar varios segmentos que
poden ter necesidades e problemas lixeiramente diferentes.

e Mercado diversificado: podes atender a segmentos que non tefian
ningunha relacion e que presenten necesidades ou problematicas
diferentes.

O que si é fundamental, é ter presente, que a decision de atender a un ou
outro segmento debe ser unha decisidon razoada, fundamentada e valorada
con precision, xa que o comportamento dos mesmos sera o que determine
as relacion con eles.

En todo caso, debes cofiecer o teu segmento en profundidade xa que a tua
proposta de valor, as canles de distribucién e a forma de relacionarte con el,
debera adaptarse as suas necesidades.

Polo tanto, unha vez seleccionado o segmento de mercado ao que dirixir a
actividade, serd mais doado definir como vender, comunicar e distribuir a
oferta a cada grupo.

Mais é importante tamén dar un paso mais alé da propia segmentacion da
clientela e pensar en termos da satisfaccion das stUas necesidades, xa que se
se é capaz de identificar as suas necesidades, sera mais doado asocialas a
proposta de valor que vai ofrecer o teu modelo de negocio.

boacion en xeral:
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O termo proposta de valor fai referencia a aquelas vantaxes que unha
actividade empresarial ofrece & sua clientela (a través dos seus produtos ou

servizos), sendo o factor que determina que se decante por unha ou outra
empresa.

A finalidade principal da proposta de valor é, fundamentalmente, dar
solucién aos problemas da clientela ou satisfacer as slas necesidades. En
definitiva, a proposta de valor deberad definir ou establecer cales son os
beneficios dos nosos produtos ou servizos para a clientela, polo que deberas
dar resposta as seguintes preguntas:

Cal é o valor que proporcionamos a nosa clientela?
Cales son os problemas que axudamos a resolver?
Cal é a necesidade ou necesidades que estamos a satisfacer?

Que conxunto de produtos ou servizos ofrecemos a cada segmento
de clientela?

Unha proposta crea valor para un segmento de clientela a través de distintos
elementos que satisfan as slas necesidades. A continuacion, recollense
algun dos elementos que poden contribuir a xerar valor para a clientela
ainda que existen moitos mais:

e Innovacion tecnoloéxica ou novidade

Mellora do rendemento: aumento do rendemento dun produto ou
Servizo

Personalizacién ou adaptacion as necesidades especificas da clientela
Axuda & clientela & realizacion dun traballo

Desefio

Prezo

Marca ou estatus

Reducién de custos

Reducion de riscos

Accesibilidade

Comodidade/ utilidade ou practicidade

Etc

As propostas de valor, poden ser: ou ben innovadoras, novidosas ou
rompedoras; ou, pola contra, poden ser parecidas a ofertas existentes, polo
gue debes reflexionar cales son os que pode aportar a tua actividade ou a
tla empresa e as persoas que forman parte do proxecto.

iy ) - de
A experiencia, a ampla formacion € a filosofia
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ncién especializada 4 clientela,
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Non debes esquecer que a relacion entre “Segmento de clientela”
Satisfaccion de necesidades - Proposta de valor”, serd a que
determine o teu modelo de negocio.

Unha vez establecido o segmento de clientela ao que te vas dirixir e o valor
que lle vas ofrecer, a través do presente bloque, debes definir o tipo de
relacion que desexas establecer con ese segmento ou segmentos de
clientela ao que vas dirixir a tla actividade. Isto non é outra cousa que o
tipo de comunicacién que desexas establecer con eles, xa que os tipos de
relacion que se poden establecer entre as actividades empresariais e a
clientela poden ser moi diferentes e diversas; por exemplo: non se
establecerd a mesma relacion se o teu segmento de clientela son pemes, ou
se son particulares ou organismos publicos.

I3

Polo tanto, é importante destacar que non todas as canles seran axeitadas
para todos os segmentos de clientela, polo que debes definir o tipo de
relacion acorde ao teu segmento, porque esta determinarad non s6 os
recursos necesarios (econdémicos ou de tempo de dedicacién), a forma de
atendelos (via telefénica, por mail, a través da paxina web...) e os medios
técnicos e humanos precisos para poder desenvolvela; sendon que, tamén,
determinara a experiencia global da clientela coa empresa.

En todo caso, o tipo de relacién a establecer cos distintos segmentos de
clientela, deben ser acordes cos obxectivos establecidos previamente:

e Captar clientela
e Incrementar as vendas
e Fidelizar clientela

Existen varios tipos de relacions que se poden establecer coa clientela:

e Relacion personalizada: relacion baseada na interaccion entre
persoas, nas que a clientela pode comunicarse con un representante
da organizacién para o que precise.

17



Relacion persoal dedicada: tratase dunha relacion moi
particularizada ou exclusiva na que un representante da organizacion,
dedicase exclusivamente a un/ha determinado/a cliente.
Autoservizo (nomeado tamén self -service): neste tipo de
relacion non se establece ningln contacto coa clientela, xa que é a
propia clientela a que adoita servirse ela mesma.

Servizo automatizado: tratase dunha forma de relaciéon que vincula
o autoservizo e a atencidn personalizada a partir da automatizacién
dos procesos, e Usase principalmente para a atencion a clientes
masivos.

Comunidades ou grupos: relacion cada vez mais habitual a partir
do uso das novas tecnoloxias e redes de contacto, xa que cada vez
son mais as empresas que xeran ou dispofien de comunidades en lifia
para intercambiar conecementos, soluciéns,...e asi poder afondar na
relacion con eles ou facilitar o contacto entre os membros da
comunidade.

Creacion colectiva ou Co- Creacién: relacion baseada na
colaboracién da clientela para xerar valor ou participar no desefio de
novos produtos ou servizos,...

Asi, neste bloque deberas tratar de dar resposta as seguintes cuestions:

Que tipo de relacion queremos establecer e manter coa nosa
clientela?

Que tipo de relacion esperan os diferentes segmentos?

Cal é o seu custo?

Como se integran estas relacions no noso modelo de negocio?

vés da actividade comercial

PERSONALIZADA a tra o L

desenvolvida pola promotora é
traballos.

Comunidade ou grupo a trg\{és do Blog
especializado € Redes Socials
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As canles de distribucidn, comunicacion ou venda, son os elementos a través
dos que se establece o contacto entre a empresa e a clientela para
entregarlles ou facerlles chegar a proposta de valor do mellor xeito e, polo
tanto, xerar ingresos para a actividade.

Debes cofiecer que algunha das funciéns que compren as canles son:

Dar a cofecer a clientela os produtos ou servizos

Facilitar que a clientela merque o produto ou o servizo

Contribuir a avaliar a proposta de valor

Proporcionar & clientela a proposta de valor

Adecuar a oferta @ demanda

Realizar o movemento fisico do produto ou servizo ata chegar a
clientela final

Realizar actividades de mercadotecnia

e Ofertar de servizos adicionais para a clientela (como pode ser un
servizo de atencidn postvenda)

Ademais destas funcién, é importante saber que existen distintos tipos de
canles que se poden clasificar en funcién da sta lonxitude ou do nimero de
persoas ou empresas intermediarias que intervefien no proceso:

e (Canle Directa
e Canle Indirecta (Curta ou longa)

Como se pode apreciar na grafica que ven a continuaciéon, no caso das
canles directas as marxes de beneficios son maiores, xa que non existe a
figura de intermediacién no proceso, ainda que o custo da sla posta en
marcha pode ser maior. Isto é debido a que a sua posta en marcha depende
directamente da persoa emprendedora, mentres que nas canles indirectas as
marxes de beneficio redlcense proporcionalmente en funcion do nimero de
persoas ou empresas intermediarias existentes no proceso; pero permiten
beneficiarse das fortalezas de cada un deles.

A continuacion podes consultar unha grafica na que podes observar os
distintos tipos de canles:



As alternativas que podes ter son multiples, xa que o modo no que podes
facer chegar a proposta de valor a tua clientela pode ser a través de
empresas de distribucién, a través de axentes comerciais, a través
comerciais propios, a través de internet, establecementos propios ou
empresas distribuidoras por xunto,.. mais non debes esquecer que a
seleccion dunha ou doutra férmula, afectara directamente a estrutura e aos
recursos clave para desenvolver a actividade.

Polo tanto, a seleccion da canle (xa sexa directa ou indirecta) dependera do
modelo de negocio e das caracteristicas da actividade a desenvolver, asi que
neste bloque, deberas resolver as seguintes cuestions:

Cales son as canles que prefire o segmento de clientela elixida?
Como estds a establecer actualmente o contacto con ela?

Cales son as canles mais rendibles ou as madis eficientes?

Como se poden integrar nas rutinas da clientela?

Neste proceso, os criterios que debes ter en conta & hora de seleccionar un
tipo de canle ou outra deben ser:

e ECONOMICO: o custo de empregar un sistema de distribucién
determinado e as marxes de beneficio que se poden obter.

e DE CONTROL: como a capacidade de poder determinar o modo no
que se vai presentar o produto ou prestar o servizo, dende os prezos
de venda, o tipo de publicidade a empregar, etc...

e DE ADAPTACION: a capacidade de reaccién ante situacions
cambiantes, xa que esta serd maior canto menor sexa a distancia
coas persoas consumidoras.

Polo tanto, debes reflexionar en profundidade sobre os seguintes factores:

1. Notoriedade ou Informacion: que debes facer para que as persoas
cofiezan os teus produtos ou servizos?

Avaliaciéon: Como axudas a clientela a avaliar a tua proposta de
valor?

2
3. Compra: Como pode mercar a clientela os teus produtos e servizos?
4. Entrega: Como entregas a tua clientela a tua proposta de valor?

5. Posvenda: Que servizo de atencién posvenda ofreces?

DIRECTA:

Actividade comercial desenvolvida pola
promotora

Catélogo e tarxeta corporativa

Web corporativa

Blog especializado € Redes Sociais



A través deste bloque, debes identificar a forma na que a empresa obtera
ingresos a través dos diferentes grupos de clientela, mais deberas identificar
non sd cales van ser os ingresos senén tamén na forma e a frecuencia na
gue se van producir. Neste senso, € moi importante representar os ingresos
que pode reportar cada segmento de clientela.

Asi, neste bloque, debes tratar de dar resposta as seguintes cuestions:

Por que proposta de valor esta disposta a pagar a nosa clientela?

Por que pagan na actualidade?

Como estan pagando?

Como desexarian pagar?

Canto reportan as diferentes fontes ou lifias de ingresos aos ingresos
totais?

Deber ter en conta que, as formas nas que unha empresa pode xerar
ingresos son moi variadas, a continuacién recoéllense algunha delas:

Venda de activos

Pago por uso

Cotas por subscricion
Préstamos/aluguer/leasing
Concesion de licenzas
Publicidade

Cabe sinalar que, unha mesma actividade empresarial pode ter diferentes
fontes de ingresos e, cada unha delas, pode ter un sistema de fixacion de
prezos diferente. Debes saber, que existen dous métodos de fixaciéon de
prezos: fixos ou dindmicos.

e Prezos fixos: os prezos predefinidos baséanse en variables estaticas
(lista de prezos fixos, caracteristicas do produto, segundo segmento
de mercado, segundo volume,...).

e Prezos dinamicos: os prezos cambian en funciéon do mercado
(negociacién, xestion da rendibilidade, en funcion da oferta e da
demanda, en funcidén de poxas ou licitacions,...)

Por estes motivos, este bloque é determinante xa que permitirache ir
definindo unha previsién de vendas e ir realizando unha aproximacién a
viabilidade financeira da idea ou modelo de negocio.
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Tratase de describir cales son os recursos mais importantes para que a

actividade funcione, xa sexan propios, alleos ou mesmo obtidos a través do
establecemento de alianzas clave.

Estes recursos, permiten desenvolver as actividades clave e, polo tanto,
crear e xerar a proposta de valor, establecer relaciéns coa clientela,... Poden

ser de diferentes tipos en funcion do sector ou da actividade de que se trate,
por exemplo:

e Fisicos (maquinaria, instalacidons, rede de distribucién, puntos de
venda,...)

e Humanos ou técnicos

e Intelectuais (marcas, patentes, dereitos de autor, know how,..)
e FEcondémicos

Polo tanto, este bloque debe dar resposta as seguinte preguntas:

Cales son os recursos clave que require a nosa proposta de valor?
Que recursos clave requiren as nosas canles de distribucion?

Que recursos clave require a relacion coa clientela?

Que recursos clave requiren as fontes de ingresos?

Local

3Si inaria
Maquinaria € ferramentas basicas de xardina

specifico:
SOfthgedstﬁo paisaxistico (a
Bryce, Vectorworks)
de execucién e prod
de informacién Xeogr:
SIXPAC)

utocad, Autoarq Paisajismo,

ucién (Nemetschek)
sfica e territorial (SITGA,

Material de oficina

Enxefeira ambiental

s auténomos (oficial e peons de

Rede de colaboradore " (estudios de arquitectura

xardinaria) e empresa
construtoras)
paxina web

Blog e redes sociais
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Son as actividades mais importantes que debe desenvolver unha iniciativa
empresarial para xerar a proposta de valor, para establecer as relacions coa
clientela, para comunicarse con ela, etc...Asi que € o momento no que debes dar
resposta as seguintes cuestidns: cales son as actividades clave que requiren a
tua proposta de valor, as canles de distribucion, as relacions coa clientela e as
fontes de ingresos?

Existen distintos tipos de actividades clave, como, por exemplo:

Producion

Solucién de problemas

Atencion & clientela

Plataforma de servizos, redes de distribucion, software de xestion,...

Debes ser realista @ hora de establecer as actividades clave e definilas con
concrecion, xa que estas condicionaran os recursos clave que vas precisar e os
custos nos que vas incorrer para poder desenvolvelas.

tudos de
Desefio e desenvolvemento de proxectos € €s

paisaxismo € xardinaria
« Restauracion ambiental
e Paisaxismo urban9 '
o Xardinaria paisax_lst/ca
« Decoracion exterior

- Imparticién de formacion especializada

. S—
- Asistencia técnica € consultoria en paisaxis

_ Mantemento de xardins e zonas verdes

- Paxina web

- Blog e redes sociais
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Este blogue, quizais, é outro dos mais importantes a ter en conta, xa que na
actualidade, as colaboracions son de vital importancia para poder levar a cabo
moita ideas ou modelos de negocio. Debes ter en conta que, probablemente,
precisards contar coa colaboracion de determinadas/os axentes clave para
poder aportar valor aos produtos ou servizos que podes prestar.

Cada vez é mais habitual establecer alianzas co obxectivo de optimizar
procesos, reducir riscos, desefar novas actividades ou mesmo reducir custos ou
adquirir recursos... Mais a eleccion destes “axentes ou persoas socias clave”
debe ser algo meditado e reflexionado, xa que poden non ter os mesmos
obxectivos, nin dindmicas de traballo ou a predisposicion para establecer esa
alianza,... aspectos que poden repercutir no teu modelo de negocio.

Estas alianzas ou asociacions, principalmente, poden establecerse con: persoas
ou entidades colaboradoras, empresas competidoras ou non competidoras,
empresas provedoras ou entre empresas asociadas.

Asi deberias poder identificar:

e Quen son as persoas, empresas ou entidades clave para a tua
actividade?

e E as empresas provedoras clave?

e (Cales son as actividades clave que fan as persoas socias clave?

s autdbnomos (oficial e peons

dore
Rede de colabora " ons (estudios e

de xardinaria) e empr
arquitectura
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Este bloque final, describird os custos que implicara a posta en marcha da
idea de negocio e, en definitiva, o que determinara se é ou non viable do
xeito no que se esta a formular nese momento, sendo o obxectivo
fundamental que os custos sexan inferiores aos ingresos previstos.

A través deste bloque, deberas identificar:

e (Cales son os custos mais importantes do noso modelo de negocio?
Cales son os recursos clave que tefien o custo madis elevado?

Cales son as actividades clave que requiren maiores custos?

As caracteristicas da estrutura de custos son:

e Custos fixos: custos que non varian en funcién do volume de

produtos ou servizos producidos. Son p.ex: aluguer, instalacions,
soldos,...

Custos variables: custos que varian en funcién do volume de bens
ou servizos producidos.

Economias de escala: vantaxes de custos que obtén unha
actividade empresarial canto maior é a stua producion.

Economias de campo: vantaxes de custos que obtén unha
actividade empresarial a medida que amplia o seu eido de actuacion.

i5ns e mantemento
i;z;:jirzzc;o;es profesion,ais indepc_eydenLl“;abs”caS
publicidade, promocion € relacions p
Axudas e gastos de viaxes
geeg\tlirzzss bancarios € similares
Material de oficina
Auga
Luz

Teléfono .
Subscriciéns e cotas profesionais

Correo e mensaxeria
Gastos de persoal
Gastos financeiros

Custos variables

L ———

Unha vez cubertos todos os apartados e identificados os custos e os ingresos
previstos, é recomendable crear varios escenarios: optimista, pesimista,

axustado,... da idea de negocio, co obxectivo de ter contempladas todas as
posibilidades coas que te podes atopar.

Coa preparacion da informacién dos blogues que conforman o Método Canvas xa

estarias preparado para poder comezar a validar a tla idea de negocio e pasar a
definir con detalle o teu plan de negocio.

A continuacion presentamos o exemplo de Canvas realizado para o Modelo de Plan
de Negocio da empresa de Servizos de Xardineria ao completo:
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Rede de colaboradores
auténomos (oficial e pedns
de xardinaria) e empresas
(estudios de arquitectura e
construtoras)

- Desefio e desenvolvemento de
proxectos e estudos de paisaxismo
e xardinaria

e Restauracion ambiental

e Paisaxismo urbano

» Xardinaria paisaxistica

e Decoracion exterior
- Imparticion de formacién
especializada
- Asistencia técnica e consultoria en
paisaxismo
- Mantemento de xardins e zonas
verdes
- Paxina web
- Blog e redes sociais

Local
Maquinaria e ferramentas basicas
de xardinaria
Software especifico:
de desefio paisaxistico
(autocad, Autoarq Paisajismo,
Bryce, Vectorworks)
de execucion e producion
(Nemetschek)
de informacién xeografica e
territorial (SITGA, SIXPAC)
Material de oficina
Enxefieira ambiental
Rede de colaboradores auténomos
(oficial e pedns de xardinaria) e
empresas (estudios de arquitectura
e construtoras)
Paxina web, Blog e redes sociais

- A experiencia, a ampla formacion e
a filosofia de traballo da promotora
- O asesoramento e a atencién
especializada a clientela, tanto
persoalmente como a través da

slia paxina web

- A diversificacién de produtos e
servizos

-A innovacién no proceso de desefio
e na prestacion de servizos que
practicamente non existen na
comunidade

-Amplos cofiecementos sobre control
bioldxico de pragas, depuracion
simbidtica etc., nos servizos de
mantemento e execucion
-Realizacion de orzamentos
axustados as necesidades de cada
cliente e ao alcance do proxecto.

-A seriedade e o cumprimento dos
prazos

- PERSONALIZADA a través da
actividade comercial
desenvolvida pola promotora e
pola execucion dos traballos.

- Comunidade ou grupo a
través do Blog especializado e
Redes Sociais

DIRECTA:

Actividade comercial
desenvolvida pola promotora
Catalogo e tarxeta corporativa
Web corporativa

Blog especializado e Redes
Sociais

Particulares e poboacién en xeral:
Poboacion residente en vivendas
unifamiliares
Poboacion nova residente en
apartamentos

Administracion publica e instituciéns:
Administracion local, principalmente os
concellos
institucions e organismos publicos que

contan con zonas verdes nas edificacions:

sedes centrais, edificios administrativos,

deputaciéns, hospitais, aeroportos,

estacions, museos, centros culturais etc.
Empresas:

empresas construtoras

estudios de arquitectura

empresas de enxefiaria civil

empresas do sector turistico.
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Reparacions e mantemento

Servizos de profesionais independentes
Publicidade, promocion e relaciéns publicas
Axudas e gastos de viaxes

Seguros

Servizos bancarios e similares

Material de oficina

Auga

Luz

Teléfono

Subscricidns e cotas profesionais
Correo e mensaxeria

Gastos de persoal

Gastos financeiros

Custos variables

Administraciéon puablica
Desefio e desenvolvemento de estudos e proxectos de paisaxismo urbano
Desefio e desenvolvemento de estudos e proxectos de restauracion
ambiental
Asistencia técnica e consultoria en paisaxismo
Particulares
Desefio e desenvolvemento de proxectos de desefio paisaxistico
Proxectos decoracion exterior
Imparticién de formacion
Empresas
Desefio e desenvolvemento de proxectos de desefio paisaxistico
Proxectos decoracién exterior
Asistencia técnica e consultoria: preparacidén de concursos e convocatorias.
Asesoramento en proxectos
Realizacion de orzamentos personalizados segundo as necesidades e requisitos de
cada cliente, ben establecendo un custo hora, ben segundo m2, dependendo do
servizo.
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Unha vez estruturada a informacion do modelo de negocio a través do modelo
Canvas, podemos comezar a redactar o plan de forma detallada.

A estrutura habitual dun plan de empresa ou plan de negocio habitual é a que se
detalla a continuacién:

. Misién, visidén e obxectivos

. A equipa promotora

.Quen é a clientela e que mercado supofien
. Cal é a competencia

. Principais parametros

el e
aPrPwWNEH

2.1. Identificacion das persoas promotoras. Formacion e experiencia profesional
e empresarial
2.2.Grao de vinculacion co proxecto

. Proposta de valor da empresa: que vai facer e como vai xerar 0s ingresos
. Caracteristicas dos produtos e servizos obxecto da actividade da empresa
. Colaboracions clave no proceso produtivo (empresas colaboradoras,
subcontrataciéns,...)

3.4. Elementos innovadores

W ww
WN R

4.1. Localizacién prevista. Criterios de eleccion

4.2. Descricion de terreos, edificios, instalacion e equipos necesarios para
realizar o produto/ servizo

4.3. Patentes, marcas e licenzas

4.4, Seguridade na calidade dos procesos: garantias, servizo técnico, servizo
postvenda

5.1. Contexto xeral do mercado. Factores clave e tamano

5.2. Perfil de clientela: quen é, onde esta, como consume

5.3. A competencia: identificacidén, caracteristicas destacables, participacién no
mercado

5.4.Tamafio e cota de mercado

. Determinacién do prezo de venda e a slla comparacién coa competencia
. Comercializacidon do produto e/ou servizo
. Politica de comunicacion

oo
WN =

. Forma xuridica prevista
. Autorizacions, permisos e tramites necesarios

NN
N =

8.1. Numero e perfil das persoas que se contrataran: cofiecementos, experiencia
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8.2. Asignacion de responsabilidades por posto de traballo
8.3.Tipo de contrato e convenio de aplicacién

11.1. Investimentos e politica de amortizacions
11.2. Financiamento
11.2.1. Necesidades financeiras. Fondo de manobra inicial
11.2.2. Achegas das persoas socias e recursos alleos
11.2.3. Subvencidns e recursos publicos
11.3. Ingresos
11.4. Custos
11.4.1. Custos variables
11.4.2. Custos de persoal
11.4.3. Custos fixos
11.5. Politica de circulante: cobramentos, pagamentos e almacén
11.6. Punto de equilibrio
11.7. Contas de resultados previsionais
11.8. Balances previsionais
11.9. Presuposto de capital
11.10. Prevision de tesoureria

11.11. Ratios de rendibilidade

A continuacion pasase a analizar brevemente cada un dos apartados:

1. Resumo executivo

1.1 Misioén, vision e obxectivos.
Neste apartado indicarase moi brevemente a misidén, visién e obxectivos da
empresa

Mision:
A mision define o negocio ao que se dedica a organizacion, as necesidades que

cobren os seus produtos e servizos, o0 mercado no cal se desenvolve a empresa e a
imaxe publica da mesma.

A misién da empresa responde & pregunta: para que existe a organizacion?
Vision:
A visidon é unha imaxe a futuro.

A visién da empresa é a resposta de como queremos que sexa a empresa dentro
duns anos, e responde a pregunta: cales son as metas da empresa?.

Obxectivos:

Definen os logros que pretende acadar a empresa nun prazo determinado de
tempo. A diferenza da vision e a misidon, os obxectivos son cuantificables e
medibles. Son enunciados especificamente o que permite medir se a empresa se
achega a eles no periodo de tempo establecido.

1.2 A equipa promotora
Exporase resumido o epigrafe 2 do plan de negocio.
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1.3 Quen é a miia clientela e que mercado supoén
Exporase resumido o epigrafe 5 do plan de negocio nos seus apartados relativos ao
perfil de clientela e o tamafio do mercado da empresa.

1.4 Cal é a competencia
Exporase resumido o epigrafe 5 do plan de negocio no seu apartado relativo a
competencia.

1.5 Principais parametros
Cubrir a taboa resumo cos datos aportados ao longo do plan de negocio.

Concepto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Investimento total

Fondo de manobra

Achegas de capital

Recursos alleos

Prevision de vendas

Resultados estimados

N.o de persoas socia
traballadoras

N.© persoas traballadoras pc
conta allea

Localizacion

CNAE

Epigrafe de IAE

Forma xuridica

Data de inicio da actividade

30



2. Descricion da equipa promotora

2.1 Identificacion da/s persoa/s promotora/s. Formacion e experiencia
profesional e empresarial

Definir o perfil académico, laboral e empresarial -de ser o caso- de cada unha das
persoas promotoras, destacando moi especialmente todos os elementos que estean
directamente relacionados co sector no cal desenvolvera a sua actividade a
empresa.

Formacién académica, regrada e non regrada

Experiencia laboral ou profesional

Experiencia empresarial

Outros datos persoais que estean relacionados co proxecto e axuden a
reforzar a sua viabilidade

Nota.- O curriculo vitae completo da equipa promotora
pode achegarse nun anexo.

2.2 Grao de vinculacion co proxecto
Indicar se a actividade constituird a ocupacion principal de cada persoa promotora,
ou se se compatibilizara con outras dedicacions.
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3. Actividade da empresa

3.1 Proposta de valor da empresa: que vai facer e como vai xerar os
ingresos
Este apartado da a cofecer a que se dedicarda a empresa, que vai a facer e para
guen o fara (a clientela).

A empresa resolverd un “problema” para a clientela que adquira o produto ou
servizo e farao dun xeito diferente ao dos produtos ou servizos da competencia.
Explicarase cal é esta solucidon e o elemento diferenciador desta solucion.

Este/s elemento/s diferenciador/es pode/n atoparse no: prezo, calidade, por ser
unha novidade, no desefio, por prestixio e pertenza a un colectivo, por reducion de
riscos ou custes para a clientela...etc.

3.2 Caracteristicas dos produtos e servizos obxecto da actividade da
empresa

Describiranse os produtos e servizos que comercializard a empresa. Para iso poden
usarse, por exemplo, reflexidons sobre os seguintes aspectos.

e Composicidon inicial da carteira de produtos e servizos. Que porcentaxe de
actividade supora cada un deles?

e E unha actividade estacional?
e Si se comercializan produtos

- Propiedades fisicas, quimicas e técnicas que fan que un produto sexa Uutil
para determinados usos ou funcions.

- Calidade: valoracién en razéon de estandares que permitan comparacions
coa competencia.

— Envase e embalaxe
— Desefio
- Marca

— Servizos asociados ao produto ou servizo principal (servizo post-venda,
garantias, etc.)

- Imaxe do produto (opinion que a clientela se forma en funcidon da
informacidn ofrecida)

e Si se comercializan servizos:
— Definicidn das caracteristicas dos mesmos
- Necesidades do mercado que se estan a satisfacer

— Servizos asociados ao produto ou servizo principal (servizo post-venda,
garantias, etc.)

- Imaxe do produto (opinion que a clientela se forma en funcion da
informacidén ofrecida)
3.3 Colaboracions clave no proceso produtivo (persoas ou empresas
colaboradoras, subcontratacions...)

Indicaranse as partes do proceso de producidon ou de prestacion de servizos nas
gue é preciso contar con colaboraciéns e/ou subcontrataciéns.

32



Explicar cales son estas colaboracidons e en que consisten, que valor achegan, se
cofiecemos quen seran as persoas ou empresas que as levaran a cabo ou se temos
definidos os criterios polos cales as seleccionaremos (prezo, calidade, rapidez,
fiabilidade, localizacién...etc).

Se xa se conta con acordos formalizados con empresas provedoras e/ou
colaboradoras mencionarase este feito e, de ser o caso, axuntarase como un anexo
a este documento.

3.4 Elementos innovadores

Indicar aqueles aspectos do proxecto que se consideren innovadores, diferenciais
ou novidosos. A innovacion pode darse no propio produto e/ou servizo, na forma de
realizalo, de prestar o servizos, na tecnoloxia empregada, de comercializalo, dos
servizos postvenda, na xestion da empresa...etc.

Explicar que beneficios achegan as innovaciéns para a clientela.

Cando a innovaciéon sexa debida ao uso dalgun elemento protexido legalmente
(patente, marca, desefio, franquia...) indicar as caracteristicas e duracion do
mesmo. Esta informacion detallarase con maior detalle no apartado 4.4 do plan de
empresa.

Indicar as medidas que se tomaran para que esta innovacién sexa sostible no
tempo (formacién continua do persoal, renovaciéon continua de ferramentas de
traballo, observacion dos cambios que se van producindo no sector...). Cando a
innovacion se deba & utilizacion dunha patente ou similar indicaranse as
caracteristicas e duracién desta.
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4. Proceso produtivo

4.1 Localizacion prevista. Criterios de eleccion

Indicar onde se establecera a empresa (en que localidade) e dentro desta
localidade en que zona da mesma. Este epigrafe debe desenvolverse con maior
profundidade canta maior importancia tefia a situaciéon da empresa na viabilidade
do proxecto (por exemplo un comercio ou un local de hostaleria).

Reflexionar e indicar cales son os elementos que inflien na eleccion da situacion
como por exemplo:

Proximidade da clientela e/ou facilidades de acceso @ mesma

Proximidade &s materias primas e/ou de empresas auxiliares ou
colaboradoras

Proximidade a outras empresas do sector
Proximidade a persoal cualificado
Propiedade da infraestrutura (oficinas, nave, terreos ...)

Infraestruturas do territorio e da zona (portos, autoestradas, aparcamento,
transporte publico ...)
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4.2 Descricion de terreos, edificios, instalacidns e equipos necesarios
para realizar o produto/ servizo
Indicar as instalaciéns precisas para a producion ou prestacion do servizo. Os
terreos e edificios, a sUa superficie e distribucién, posibilidades de expansién,
adecuaciéon do local ou edificacidon aos usos previstos, maquinaria e equipos
técnicos precisos para o desenvolvemento da actividade. O grao de detalle sera
maior canta mais importancia tefia este aspecto na determinacién da viabilidade do
proxecto.
Indicar o réxime de uso das instalacidns, se son en propiedade ou en aluguer, e
neste caso, as condicions do mesmo.

4.3 Normas que regulan a fabricacién ou comercializacion do produto
e/ou a prestacion do servizo
Indicar a lexislacidn que regula a fabricacién e comercializacion do produto e/ou a
prestacién do servizo. Pddese obter informacién sobre esta cuestion dirixindose ao
organismo competente no sector de actividade (Consellerias, Ministerios,
Organismos Auténomos...) ou a asociaciéns profesionais do sector.

4.4 Patentes marcas e licenzas

Indicar, de selo caso, se existe proteccion legal para calquera aspecto do proceso
produtivo e/ou da empresa (patentes, desefios de utilidade, desefio industrial,
rexistro de marca, ...etc.) ou de calquera outro procedemento que utilizard a
empresa para protexerse fronte a terceiras: seguros, patentes e contratos privados
entre a empresa e o seu entorno (por exemplo convenios con outras entidades,
contratos de compra-venda ou de prestacion de servizos, contrato coa franquia,
etc.).

Cando a idea empresarial pertenza a unha franquia, describiranse as principais
relaciéns contractuais entre a matriz da franquia e a empresa franquiada.

4.5 Seguridade na calidade dos procesos: garantias, servizo técnico,
servizo postvenda
Indicaranse os procedementos ou controis establecidos no proceso de producién ou
de prestacion do servizo que posibiliten garantir a obtencion dun produto ou a
realizacion dun servizo de calidade.
As garantias indican o modo de poder compensar a clientela ante un defecto do
produto, un mal servizo, unha reclamacion. Tanto o servizo técnico coma o servizo
postvenda serven para manter ao dia e en perfecto estado de uso o produto ou
actualizado o servizo correspondente.

35



5. Mercado

5.1 Contexto xeral do mercado. Factores clave e tamaiio

Definir o mercado ao que accedera o produto e/ou servizo ofertado pola empresa,
indicar cal foi a sta evolucion nos ultimos anos e como son as slas expectativas no

futuro.

Explicar si se trata dun mercado en expansién, saturado, estancado, en declive...
Indicar en que medida os factores politicos, demograficos, sociais, econdmicos,
xuridicos, socioculturais ou tecnoldxicos poden afectar ao mercado e a actividade
empresarial.

Identificar os segmentos en que se divide o mercado, describir e xustificar cales se
ten previsto explotar e cales non. (Existen innumerables criterios en funcién dos
que segmentar o mercado.)

Exemplos de criterios para segmentar o mercado:

Criterios xeograficos: cidade, rexién, clima, cultura e caracteristicas
especificas da zona...

Criterios socioecondmicos: ocupacion, educacion, ingresos e capacidade de
gasto, clase social...

Criterios demograficos: sexo, idade, estado civil, nimero de fillas/fillos, ciclo
vital...

Criterios culturais e psicoloxicos: personalidade, estilo de vida, afecciéns,
valores, crenzas ...

Criterios relacionados co produto: horario de compra, frecuencia de compra,
lealdade @ marca, vantaxes buscadas no produto-prezo, pertenza a un
grupo, durabilidade...

Estimar o tamafio do mercado, cuantificando o maior niumero de parametros
posibles e reflexionando sobre cuestiéns como:

Numero total de clientela do mercado e nimero potencial de clientela & que
se estima acceder.

Volume econdmico total do mercado e volume potencial de facturaciéon ao
que se estima acceder.

NUumero de empresas competidoras que actian no mercado.

5.2 Perfil de clientela: quen &, onde esta, como consume...

Describir os trazos que definen & clientela, os seus habitos de consumo e os
motivos de compra do produto e/ou servizo:

Cales son os motivos de compra, que necesidades ou desexos tefien ...
Idade, sexo, fase do ciclo vital, tipo de grupo familiar

Nivel educativo, situacion laboral,...

Nivel de renda

Modo de vida, habitos de ocio, intereses, valores..

Grupo de referencia ao que pertencen

Persoas implicadas no proceso de compra

Frecuencia da compra

No caso de que a clientela sexan empresas indicar como son:

Identificar o proceso de compra (persoas implicadas, prazos...)
Tamafo das empresas
Que criterios valoran para a realizacion da compra
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e Tamaino das compras que realizan
e Outros aspectos de interese para o proxecto
[ ]

53 A competencia: identificacion, caracteristicas destacables,
participacion no mercado

Indicar o grao de concentracion e/ou fragmentacién do sector: existen grandes
empresas cuxas actuacidns comerciais condicionen a marcha do sector? As vendas
distriblense entre moitas empresas ou existe algunha que absorba unha
porcentaxe grande destas?

Identificar 4s empresas competidoras directas e/ou indirectas que terd a empresa:
tamano, perfil da sua clientela, nivel de prezos, canles de distribucion utilizadas,... e
comentar aquelas caracteristicas mais importantes en relacidén ao proxecto.

Indicar os factores diferenciais (positivos e negativos) que teran o produto e/ou
servizo en comparacion coas principais empresas competidoras e, se é posible,
reflexionar sobre como manter no tempo os elementos diferenciais favorables.

5.4 Tamano e cota de mercado

Se esta recollida unha cifra indicativa do niumero de clientela potencial, tratase de
indicar a porcentaxe desta clientela que se convertera en clientela real.

Se se dispén do dato de volume de negocio do sector, calcularase a porcentaxe de
participacion no mercado tendo en conta os condicionantes deste proxecto
(capacidades produtivas, persoal, nivel de investimento, escalabilidade, etc).

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Mercado potencial

Vendas da empresa

% Vendas- Mercado
Potencial

Establecidas tamén as unidades fisicas de medida no epigrafe 6, habera que
xustificar agora convenientemente o nimero de unidades facturadas sobre o que se
aplicaran os prezos unitarios.

e Vendas por periodo: presentar e explicar as vendas por exercicios,
xustificando os crecementos tanto de prezos unitarios coma de nimero de
unidades.

Para determinados proxectos, pddense establecer as vendas por grupos de
produtos ou servizos.

e Outros ingresos: ingresos secundarios, non afectos & actividade corrente ou
extraordinarios.
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6. Comercializacion do produto e/ou servizo

6.1 Determinacion do prezo de venda e a sia comparacion coa
competencia

Explicar cales son os criterios a seguir para determinar prezos unitarios de venda.
Por exemplo:

En funcion do custe de produciéon ou de prestacion do servizo
En funcion do tipo de clientela

En funcion dos prezos de referencia marcados pola competencia
Prezos determinados pola Administracion

Prezos marcados pola empresa provedora

En funcion da rendibilidade buscada

Prezos negociados individualmente en cada venda

Establecer as unidades fisicas de medida por produto e/ou servizo ou, se é o caso,
por grupo de produtos ou servizos que se indicaran no plan econdmico-financeiro, é
dicir, o prezo unitario indicado fard referencia a horas de traballo, unidades de
produto, kilogramos de produto, nimero de servizos, ...etc.

Indicar cal serd o posicionamento no mercado en canto a prezo (nun prezo alto,
medio ou baixo).

No posible, especificar se o produto/servizo ten unha rendibilidade alta, media ou
baixa en funcién dos seus custos, ben de elaboracién ou comercializacion.

No caso de que os prezos dos produtos ou servizos sexan menores que 0s da
competencia, explicar o motivo, por exemplo: unha maior eficiencia na producion,
menores custos de distribucién, laborais, etc.

Se os prezos fosen maiores, explicar a razon, por exemplo: en termos de novidade,
calidade, garantia, prestaciéns, servizo, etc.

6.2 Comercializacion do produto e/ ou servizo
Indicar a marca comercial e, de ser o caso, a imaxe corporativa da empresa:
logotipo, rétulos, cores e debuxos, etc.
Describir como se vai a dar a cofiecer e vender entre a potencial clientela os
produtos/servizos que ofrecera a empresa.
Determinar as canles de comercializacion e distribucion que se van utilizar. Cales
van ser, como van funcionar, que apoios se lles vai dar, sistemas de entrega e
reparticion?
En caso de dispofier de contactos nas canles elixidas, enumeralos. De ser o caso,
definir a equipo comercial necesaria; decidir que forza de vendas se vai utilizar,
como se vai seleccionar, que canle e puntos de venda vanse empregar, etc.
No caso de ter establecido contactos con clientela e/ou acordos de venda indicalo,
detallando as suas caracteristicas basicas. Axuntarase se procede como un anexo a
documentacién que o acredite.

6.3 Politica de comunicacion

Definir os obxectivos previstos coa comunicacidn e a mensaxe da empresa,
indicando a programacion temporal das diversas acciéns a realizar no momento do
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iniciar a actividade econdmica (visitas comerciais, campafias comerciais en
Internet, traballo en redes sociais, descontos ...)

Para o caso de produtos, sinalar a forma de presentacidén deste no punto de venda
(envase, embalaxe, envoltorio, etiquetaxe, unidade de medida, etc...).

Para o caso de servizos, farase referencia aos aspectos a coidar no momento da

prestacion (acollida, trato & clientela, despedida...). Describirase o ambito onde a
clientela recibira o servizo.

Para o caso de locais comerciais, oficinas, ou calquera outro tipo de superficie de
atencion a clientela, indicar o horario comercial ou de traballo.

Explicar, se € o caso, a politica de descontos no prezo (por tempada, por tipo de
clientela, por volume de pedido, etc).

7. Aspectos formais do proxecto

7.1 Forma xuridica prevista

Indicar cal sera a forma xuridica que se adoptara e, en funcién diso, sinalar os que
asumiran responsabilidades especificas (por exemplo, se falamos dunha sociedade
limitada ou anénima, indicar aquel quen ou que van ser as persoas administradoras
e representantes).

7.2 Autorizacions, permisos e tramites necesarios

Indicar os requisitos, fundamentalmente de tipo administrativo, necesarios para
pofier a empresa en funcionamento (Facenda, Municipio, Seguridade Social...).

Destacar as xestions especificas da actividade en canto aos organismos, as
xestions, os custes e prazos.

39



8. Recursos Humanos

8.1 Numero e perfil da persoas que se contrataran: coifecementos,
experiencia...

Indicar o nimero de empregos que se precisaran para desenvolver a actividade,
distinguindo os das persoas promotoras e os das persoas traballadoras por conta
allea.

Indicar as caracteristicas que se buscaran no persoal por conta allea (formacion,
experiencia, cofiecemento do sector ..) e como se contactara e seleccionara ao
persoal contratado.

8.2 Asignacion de responsabilidades por posto de traballo

Indicar e describir as funcions, tarefas, e responsabilidades das persoas socias
traballadoras da empresa.

Indicar e describir as funciéns, tarefas, e responsabilidades do persoal contratado
ou a contratar ao longo dos préximos 5 anos.

Se a empresa require de asesoria externa, debe informar ao respecto se se trata de
asesorias técnicas, administrativas, consultorias, etc..

Indicar como seran as relacidons entre as distintas persoas socias e traballadoras
(areas de traballo, relaciéns xerarquicas, etc). Indicar se procede un organigrama.

8.3 Tipo de contrato e convenio de aplicacién

Indicar os tipos de contrato previstos para o persoal por conta allea, o tipo de
xornada (parcial, a tempo completo, fins de semana,...) asi como o convenio
colectivo de traballo ao que se atopa vinculada a empresa.
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9. Analise DAFO

O concepto DAFO esta formado polas iniciais das catro variables que o integran:

Debilidades
Ameazas
Fortalezas

e Oportunidades
Destas catro variables, as Fortalezas e as Debilidades fan referencia aos factores
internos da empresa, polo contrario, as Oportunidades e Ameazas fan referencia
aos factores externos que afectan @ mesma.

Neste epigrafe débese identificar:

FORTALEZAS

Capacidades especiais e caracteristicas
da empresa, que lle permiten contar
cunha vantaxe sobre a siia competencia.

DEBILIDADES

Aqueles factores da empresa que a
sitllan nunha posicion desfavorable con
respecto a sua competencia.

Habilidades
Aptitudes
Conecementos
Recursos
Procedementos

AMEAZAS

Situacions que provefien do exterior (da
empresa) e que poden afectar
negativamente ao desempefio da
actividade.

OPORTUNIDADES

Feitos da contorna que resultan
positivos para a empresa, se é capaz
de detectalos e aproveitalos ao seu
favor.

Situacion econdémica

Cambios politicos

Cambios normativos

Estrutura social e cultural

Tendencias no consumo, mercado etc.

Exemplos de fortalezas:

Cualificacidn e experiencia da equipa directiva.
Aumento da participaciéon no mercado.

Marca recofiecida e posicionada na clientela.

Custos de estrutura baixos.

Poder de negociacion elevado con empresas provedoras.
Nivel axeitado de recursos financeiros.

Acceso a economias de escala.

Exemplos de debilidades:

Dificultades para o acceso a financiacion.
Elevados custos de estrutura.

Rede de distribucion débil.

Falta de innovacion.

Baixa cualificacion do persoal.
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e Baixas rendibilidades por produto/servizo.

Exemplos de oportunidades do entorno

Cambio de habitos de consumo favorable aos produtos/servizos do sector.
Decrecente poder negociador da clientela.

Crecemento dinamico do mercado.

Politicas fiscais favorables.

Posibilidades de integracién no sector.

Exemplos de ameazas do entorno

Aparicion de novas empresas competidoras.

Aumento da demanda de produtos substitutivos.

Novos custos relacionados con politicas medioambientais.
Recesién econdmica.

Cambio de habitos de consumo desfavorable ao sector.
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10. Planificacion temporal da posta en marcha

Indicar o cronograma coas actividades necesarias e prazos previstos para a posta
en marcha do proxecto.
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11. Plan economico e financeiro

Abordarase este epigrafe cando estea avanzado o estudo do resto do plan de
ne

goc

r ] io.

Tal e como se indicaba anteriormente, para a sua
elaboracion empregarase unha ferramenta informatica
Viable 2020 que pode descargarse nesta Web e que se

explica no apartado 6 da presente Guia.

11.1 Investimentos e politica de amortizacions

OS IMPORTES INDICARANSE SEN IVE, TANTO AQUI
COMO NO PLAN ECONOMICO FINANCEIRO.

Desagregarase o investimento, incluindo as explicacidns precisas que faciliten a sua
comprension. Recoméndase achegar presupostos de todas as partidas de
investimento, vixiando que coincidan as cifras deste apartado, as do estudo
economico financeiro e as dos restantes apartados nos que se faga referencia a
estes importes.

e Investimentos materiais

= Terreos: solares urbanos, terreos rusticos e outros terreos non edificados. Sé
€en caso que sexa compra.

= Edificios e locais: edificios, locais e construcidns de calquera tipo. S6 en caso
que sexa compra.

= Adecuacion de locais. Instalaciéns de albaneleria, electricidade, fontaneria,
comunicacién, etc. Importes pagados para a formalizacion das acometidas dos
contratos de luz, auga, gas, teléfono, ...
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= Maquinaria e bens de equipo: todo tipo de maquinas necesarias para a
elaboracion do produto ou prestar un servizo. Instalaciéon das mesmas.

= Ferramentas e aparellos: modelos, moldes, matrices e outros instrumentos e
ferramentas que se utilizan coa maquinaria.

= Equipos para procesos de informacion.
= Elementos de transporte: vehiculos de todo tipo destinados ao transporte.

= Mobiliario: toda clase de mobles, materiais de oficina (cadeiras, mesas,
estantes, etc.), artigos de decoracién.

e Investimentos intanxibles

= Aplicacions informaticas: programas de ordenador.

= Concesiéns administrativas: cantidade que se paga a unha Administracion
Publica para poder explotar un ben ou un servizo publico.

= Gastos de investigacion e desenvolvemento, propiedade industrial e importes
satisfeitos por patentar ou rexistrar unha marca e/ou o nome comercial, etc.

= Dereitos de traspaso: importes pagados polos dereitos de arrendamento dos
locais (este investimento non se amortiza).

= Canon de entrada na franquia: cantidade que a empresa franquiada paga a
franquiadora polo dereito a explotar a franquia.

= Depdsitos e fianzas: difieiro pagado como garantia do cumprimento dunha
obriga (contratos de aluguer, etc.)

Fondo de manobra

O calculo do fondo de manobra inicial que precisa a empresa pode realizarse
usando a seguinte tdboa como referencia.

CONCEPTO IMPORTE ANO 1

IVE investimentos

Gastos de constitucion

Existencias iniciais

Gastos variables iniciais

Gastos fixos iniciais

Gastos financeiros iniciais

Outros (especificar)
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TOTAL

Alguns exemplos dos posibles gastos para constituir e pofier en marcha a empresa
son as taxas notariais e de rexistros, elaboracion de memorias e estudos de
viabilidade, licenzas de apertura, publicidade de lanzamento... etc.

O concepto de existenciais iniciais fai referencia ao stock ou conxunto minimo de
mercadorias, materias primas, materias auxiliares, envases e embalaxes, produtos
rematados, outros aprovisionamentos necesarios para poder iniciar a actividade.

Debemos de ter en conta as necesidades de difieiro para facer fronte aos gastos
variables, fixos e financeiros iniciais xa que o normal que os ingresos sexan
insuficientes para afrontar estes gastos iniciais, sexan variables, fixos e/ou
financeiros e incluso vendendo que os cobros non sexan o suficientemente rapido
como para afrontalos.

11.2 Financiamento

11.2.1 Necesidades financeiras. Fondo de manobra inicial

Indicar as necesidades de financiamento da empresa e a orixe das mesmas, pddese
usar a seguinte taboa como referencia:

CONCEPTO IMPORTE ANO 1

(1) Investimento

(2) Fondo de manobra

Necesidade financeira total (1) + (2)

(3) Recursos propios

(4) Financiamento alleo

Recursos totais (3) + (4)

% de autofinanciamento do proxecto

CONCEPTO IMPORTE ANO 1

Investimento

Fondo de manobra
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Necesidade financeira total

Recursos propios

Financiamento alleo

% de autofinanciamento

A suma dos investimentos e o fondo de manobra inicial indicardn as necesidades
financeiras do proxecto; habera que calcular a porcentaxe destas necesidades que
van ser financiadas con cargo a recursos propios (achegas da equipa promotora).

11.2.2 Achegas das persoas socias e recursos alleos

Indicar de forma individualizada as achegas monetarias e non monetarias de cada
unha das persoas socias da empresa ou de acordos respecto as vendas de
participacions ou accions e o peso na porcentaxe total do capital da empresa.

Indicar a estrutura de financiamento alleo da empresa, a slUa cantidade, a
distribucion entre distintas fontes - de ser o caso- o grao de maduraciéon do proceso
(acordo pechado, en fase de negociacion...) indicar as condicidons previstas para
este financiamento alleo (tipo de xuro, prazo de devolucion, carencias...).

11.2.3 Subvencidns e recursos publicos

Indicar que axudas e apoios publicos se ten pensado solicitar ou se solicitaron,
describindo moi brevemente en que consisten estes apoios.

11.3 Ingresos.

Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
economico financeiro.

11.4 Custos

11.4.1 Custos variables

Explicar os conceptos e calculos de cada unha das partidas que compofien os custos
variables dos distintos produtos ou servizos que se comercializardn e os seus
incrementos anuais.

Descricidons dos conceptos que se inclien nun plan econdmico financeiro:

e Compra de materias primas e auxiliares: mercadorias, materias primas
suxeitas a transformacion, produto rematado para a sta comercializacion;
tamén inclie as embalaxes e envases.

e Subcontratacidns: traballos realizados por outras empresas que forman
parte do proceso produtivo ou de prestacion de servizos.

e Transportes: inclie todos os gastos por este concepto, tanto por compras
coma por vendas; se é un servizo a cargo da empresa, coma se son
facturados por terceiras persoas. Tamén inclie o combustible dos vehiculos
da empresa.

e Outros custos variables (especificar).

e Comisidns: importe que reflicte unha porcentaxe sobre as vendas efectuadas
por terceiras persoas como contraprestacion ao servizo realizado.
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11.4.2 Custos de persoal

Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
economico financeiro.

11.4.3 Custos fixos

Explicacion detallada dos conceptos e do céalculo de cada un dos elementos que

integran os custos fixos da empresa. Incrementos anuais dos custos fixos.

e Servizos exteriores: traballos realizados por outras empresas, incluidos os
gue poidan formar parte do proceso produtivo (subcontratacién), asi como
os importes que se satisfagan como contraprestacion de servizos
profesionais independentes (asesorias, xestoria, servizos alleos de
prevencion, etc.).

e Alugueres: os pagados polo arrendamento de bens mobles e inmobles
(locais, despachos, maquinarias, leasing, etc.).

e Mantemento e reparacions: gastos derivados da conservacion do
inmobilizado material (maquinaria, locais, instalacions, terreos, etc.).
Subministracions: consumo de auga, luz, e outras subministraciéns.
Comunicacion: teléfono fixo, mobil, internet.

Gastos de viaxe do persoal.

Publicidade, promocion e relacidons publicas, tanto de lanzamento coma de

mantemento:

Material de oficina.

e Seguros: primas satisfeitas en concepto de aseguramento do continente,
contido, vehiculos, stock de produto, responsabilidade civil, etc.

e Gastos diversos: gastos de limpeza, gastos de notaria e rexistros, servizos
bancarios ou similares (comisions satisfeitas aos bancos ou outras
entidades, tales como: transferencias, cobramentos con tarxetas de crédito),
etc.

e Gastos tributarios: inclien, contribucions, tributos, taxas, etc.

11.5 Politica de circulante: cobramentos, pagamentos e almacén

Describir os sistemas de cobro empregados pola empresa, ao contado (metalico,
tarxeta, talons) ou aprazado (con documento executivo ou sen el, incluindo gastos
financeiros ou non).

Prazos de pagamento previsto a empresas provedoras e acredoras.

Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
economico - financeiro.

11.6 Punto de equilibrio
Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
economico financeiro.

11.7 Contas de resultados previsionais
Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
economico financeiro.

11.8 Balances previsionais

Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
economico financeiro.
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11.9 Presuposto de capital
Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
econdmico financeiro.

11.10 Previsions de tesoureria
Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
econdmico financeiro.

11.11 Ratios e rendibilidade

Copiar, se procede, no documento de Word os cadros resumos do estudo
economico - financeiro.
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A elaboracion do plan de empresa esixe o seguimento dunha serie de
recomendaciéns, algunhas de tipo formal (vocabulario, estrutura, contido), que non
son obrigatorias pero poden axudar a mellorar a sta calidade e a propia
presentacién do mesmo:

A informacidon aportada debe ser oportuna, adecuada, con informacion
actualizada e proveniente de fontes fiables, xa que doutro xeito s6 nos
estariamos enganando a nds mesmas, que SOMoS as principais persoas
beneficiarias da informacion que podamos obter a través do plan de
empresa.

A informacion debe abarcar todas as areas que se analizan no plan de
empresa, que debe ser completo e equilibrado entre todas as partes, é
dicir, debe dar resposta a todas as areas da actividade.

Accesible e homoxéneo, o plan de empresa como ferramenta de
presentacién da mesma pode ter varias utilidades e, polo tanto, pode ir
dirixido a diferentes entidades ou persoas (administracién, entidades
financeiras, empresas provedoras, inversoras) o cal fai necesario que
facilite a comprension a cada unha delas.

O plan debe presentar un aspecto coidado e ordenado, debe ser claro e
conciso e estar redactado de forma sinxela, xa que non s6 nos facilitara a
nos a analise das diferentes areas da actividade, sendén que sera a nosa
carta de presentacién ante terceiras persoas.

A continuacién, expofiemos oito erros moi habituais que cometen as persoas
emprendedoras na redaccion do seu plan de empresa para que poidas dispofier
dunha mostra de aspectos a evitar a hora de redactar a memoria do teu proxecto:

A redaccion do plan por obrigacién: Un dos grandes erros a hora de
elaborar o plan de empresa é velo unicamente como un documento para o
uso de terceiras persoas (para solicitar unha subvencién ante a
administracion ou para pedir un crédito ante unha entidade bancaria). A
redaccién do plan unicamente para a presentaciéon a terceiras elimina a
parte de analise interna que axuda a valorar a viabilidade real do proxecto.

Realizar o plan de empresa sen ter en conta a todas as persoas
destinatarias: é dicir, redactar o plan de empresa pensando unicamente na
sla presentacion a terceiras é un erro comun, pero tamén o é facelo
unicamente como ferramenta de avaliacion interna da viabilidade do
proxecto, descoidando aspectos importantes para a valoracién por parte de
terceiras persoas no caso de que se queira presentar a algunha entidade. O
plan de negocio debe de ter, obviamente, un gran bloque comun, pero
cando se presente ante alguén (entidade financeira, administracion, posible
entidade ou persoa inversora...) que é necesario para a implantacion do
proxecto, debemos destacar aqueles aspectos que mais interesaran a
persoa interlocutora, adaptandoo en cada caso en funcién dos seus
intereses.
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No caso dun proxecto entre varias persoas socias, unha soa persoa
emprendedora redacta todo o plan de negocio: Cando hai varias persoas
socias é habitual deixar que a que redacta mellor, a que ten cofiecementos
sobre economia ou simplemente que se desenvolve mellor co ordenador
redacte todo o plan de empresa. Isto € un erro habitual e grave xa que o
plan de negocio permitird pofier en comun as ideas sobre o negocio das
distintas persoas socias. A elaboracién do plan de negocio debe de ser un
traballo en comun, ainda que sexa unha Unica persoa a que redacte todo o
documento, as ideas sobre que se producird ou o0s servizos que se
realizaran, a imaxe da empresa, os criterios de seleccion de empresas
provedoras...etc. deben de emerxer do acordo entre todas as persoas
socias.

Non contrastar o plan con terceiras persoas: A persoa promotora elabora o
proxecto e non o comparte. Gardao como un documento interno da
empresa. O plan debe ensinarse e ser contrastado co maior nimero de
persoas gque se poida, tanto profesionais do sector no que se desenvolvera
a empresa como tamén a familiares e amizades, xa que ao escoitar as
opinidns de especialistas no sector teremos informacién que se podera
incorporar ao proxecto (recordemos que o plan € un elemento dinamico) e
no caso de persoas non expertas, obterase informacion sobre a forma en
gue estd redactado o proxecto, como se explica e se a persoa lectora
comprende o que se quere transmitir.

Non presentar o resumo executivo do proxecto nas primeiras paxinas: O
resumo executivo debe estar ao principio e condensar en moi poucas
paxinas todo o proxecto, de maneira que a persoa lectora poida cofecer,
tras ler as cinco primeiras paxinas do plan, a que se dedicara a empresa,
qguen a promove, por que lle comprara a clientela e cantos cartos necesita
para pofierse en marcha.... O resumo executivo non é unha introducion,
non é un indice do que posteriormente veremos, é un documento auténomo
dentro do plan e axudanos a vender o resto do plan de negocio. A funcion
do resumo executivo é espertar o interese de quen le o plan no momento
inicial e posteriormente, se quere, ampliard informacion no resto do
documento.

Non hai equilibrio entre os apartados da analise técnica, comercial,
econdmico e financeiro: A maioria das persoas emprendedores céntranse na
descricion e explicacion das tarefas e servizos que realizarda a empresa xa
gue é o que coinecen mellor. Con todo, o apartado de como se vai vender e,
sobre todo, por que vai comprar a clientela determinado produto ou servizo,
coméntase brevemente. O plan debe de estar equilibrado entre as suas
distintas dareas técnica, organizacional, comercial, legal, financeira e
economica.

Minusvalorar a competencia. O concepto de produto substitutivo:
Numerosos emprendedoras/es consideran competencia unicamente a
aquelas empresas que prestan exactamente o mesmo servizo ou fabrican o
mesmo produto que eles e asi o plasman no seu proxecto, indicando un
nimero moi reducido de empresas competidoras ou, en ocasions, ata
indicando que “non existe competencia”. Este erro débese a que non se
cofiece o concepto de produto substitutivo: aquilo que, sen ser idéntico ao
gue nos realizamos, cobre a mesma necesidade.
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Non prever correctamente as necesidades de circulante: E necesario prever
as necesidades de difieiro ata obter os primeiros ingresos polas vendas e ter
en conta a posibilidade de que haxa atrasos nos cobros, ou directamente os
riscos de impagados, e ver como isto se traduce na necesidade de prever o
financiamento para circulante con fondos propios ou os instrumentos
financeiros apropiados.
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O Viable 2020 é unha ferramenta de analise econdmica-financeira que o IGAPE pon
a disposicion das persoas usuarias, coa finalidade de posibilitar o estudo da
viabilidade de novos proxectos empresariais.

Desefiada baixo a premisa de ofrecer un recurso de manexo facil persoas usuarias
non profesionais, ofrece ao mesmo tempo unha anadlise rigorosa e completa dos
parametros mais relevantes e comunmente utilizados neste contexto.

Cabe sinalar, tamén, que é unha ferramenta que ainda que naceu para 0S novos
proxectos empresariais, adaptouse a duas situacidns: proxectos promovidos por
persoas emprendedoras e proxectos que xa se atopen en funcionamento.

Podes atopalo en: www.igape.es

Ao executar o arquivo Viable 2020 aparecerd unha folla de Excel, con 3 partes
diferenciadas:

e ACCESO A DATOS
e Datos da empresa
e TIPOS APLICABLES

Nas instrucidns facilitadas & hora de descargar o programa, poderas consultar o
significado de cada unha das zonas e o cédigo de cores para a introducién de datos.

ACCESD & DATOS

Flan de INVesImEentos | Financiamenta | VEndas | 3B Vanales | GaEl0E Persoal |

GaEkns Flxos | Resullados | Circulanie | Ealances | Presup. Capital

IMFRIMIR INFORME
Tesouraria Ratla Pto. E b
EECURAr | allas | 0. Equilibri | ’7 |NFORME

]
DITOS D& EMFRESA

Nome da empresalprozecto

Enderezo

Localidade
TIPDS APLICASLES
1%.E. soportado nos investimentos 21,002
L.E. soportado medio nas compras 21,0055 ‘
1W.E. soportada medio nos gastos de estrutura 21,005 ‘ J
LW.E. repercutido medio nas vendas e ingresos 21,0055 “-::‘A-!.?E
Imparte media cotizacian 5.5, autdnomos 30,003 ar
i 20 XUNTA
Tipo media cotizacidn 5.5. traballadares F3.00% gt
,*, DE GALICIA
Tipo impositivo medio estimado 26,002
Tipo retencidn LR.P.F. medio estimada 10,003
Dividendas a repartie [34] 0,002
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Con esta ferramenta, a persoa emprendedora pode formular diversos escenarios da
sUa idea empresarial e da sUa situacion persoal de partida, que lle poden axudar a
ver as variacions econémicas que se producen con relacion aos cambios nas
diferentes areas de desenvolvemento da empresa.

Asi, o primeiro que debe cubrir o emprendedor seran os datos da empresa e revisar
os tipos impositivos aplicables segundo a normativa da actividade.

A partir dese momento, deberd cubrir as pestanas relativas a:

- Plan de Investimentos: indicando as partidas e os importes relativos aos
investimentos que requira a posta en marcha da idea empresarial.

- Financiamento: indicando as partidas relacionadas coa achega por parte das
persoas promotoras e o financiamento alleo, segundo tipo de préstamo e
condicions.

- Vendas: indicando os diferentes produtos ou servizos por areas (o viable s6
permite indicar 5 produtos/servizos distintos, polo que se recomenda
agrupar por areas ou tipos), o niumero de unidades que se estima vender e
0 prezo.

- Gastos variables: indicando os gastos que dependen do volume de produtos
ou servizos vendidos.

- Gastos fixos, indicando que gastos son de estrutura e non dependen do
volume de vendas ou produtos/servizos vendidos.

- Gastos de persoal: indicando o niumero de persoas promotoras e o cadro de
persoal, por categorias, que se precisa para o desenvolvemento das
actividades previstas nas vendas, asi como o salario correspondente.

Unha vez cubertas estes 6 apartados, o programa xa amosa os cadros de Conta de
resultados, Ratios, Tesoureria, etc., polo que a equipa promotora podera comprobar
cal é o resultado das previsions de vendas e custes segundo o modelo formulado.
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