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GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

Con este documento se pretende ofrecer un guion / recurso como base para el
desarrollo de un plan de empresa, que en primer lugar sirva para analizar su idea de
negocio y posteriormente presentarla a sus posibles socios, inversores...

El principal objetivo de un plan de empresa es plasmar la estrategia e iniciativa
empresarial a poner en marcha, de una forma clara y realista. Es fundamental que el
propio emprendedor pueda identificar y analizar la viabilidad técnica del negocio que
quiere emprender.

No obstante, recomendamos antes de ponerse frente a un papel para redactar su
plan de empresa, le sera muy util empezar por organizar sus ideas, identificar entre
otras cuestiones, cuales creemos que son nuestros segmentos de clientes, fuentes
de ingresos, estructura de costes..., jugando con diversas hipoétesis. Para ello, le
recomendamos que utilice la herramienta LEAN CANVAS:

Problema Solucién Frupuest:a de Ventaja ' Segmento de
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1 Métricas Claves | 3 Canales 2

Estructura de Costes Fuentes de Ingresos

PRODUCTO : MERCADO
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Dibuje el Lean Canvas a tamafo grande y péguelo en una pared a modo de mural,
tenga a mano post-its y rotuladores. En primer lugar, escriba su idea de negocio en
un post-it, para tenerla como referencia, aunque puede que varie segun va
avanzando en la identificacion de los puntos clave de este lienzo. También, le sera
util que le ayuden otras personas a ver diferentes hipdtesis e incluso que salga a
comprobar la opinion de quienes podrian ser sus clientes. Con todo ello, ira
modelando su idea y conformando sus estrategias clave.

Aunque el hacerlo con post-its le ayudara a quitar, poner, mover ideas que van
surgiendo, si que es recomendable, en un primer momento, seguir el siguiente
orden:

1. PROBLEMA: es muy importante tener claro qué problemas tienen actualmente
quienes podrian ser nuestros clientes.

2. SEGMENTO DE CLIENTES: Estudia quien puede ser tu cliente, a quien nos
dirigimos y quienes son prioritarios. Para ello te puede facilitar la identificacion la
utilizacion de herramientas como el Diagrama de Persona o el Mapa de
Empatia.

3. PROPUESTA DE VALOR: Un mensaje claro y sencillo sobre el principal
beneficio que ofrece a sus clientes para satisfacer sus necesidades

4. SOLUCION: una vez identificado el problema, se debe buscar los productos y/o
servicios, con sus caracteristicas clave, que ayuden a resolver el problema.

5. CANALES: cual es el camino hasta llegar hasta sus clientes, de qué forma
contactara con ellos, como los atendera

6. FLUJOS DE INGRESOS: qué valor estan dispuestos a pagar sus clientes por la
solucion que les da, forma de pago y margenes que se pueden conseguir.

7. ESTRUCTURA DE COSTES: todos los gastos que pueda generar su actividad

8. METRICAS CLAVE: principales acciones, tareas o actividades que nos permitan
establecer unos indicadores para medir si solucionamos los problemas que
comprobamos tenian nuestros clientes.

9. VENTAJA ESPECIAL / DIFERENCIACION: que hace diferente nuestro producto
/ servicio de los demas y porqué los clientes nos van a comprar a nosotros en
vez de a la competencia
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El documento de |p|an de empresalcompleto deberia contener:

PRESENTACION DE LA ACTIVIDAD Y PROMOTORES:

= Descripcion de la actividad a desarrollar. Ademas puede indicar como nace la idea y
objetivos que se pretenden satisfacer.

= Evolucioén del proyecto: que pasos se han dado y en qué situacion se encuentra en ese
momento.

= Sise va a constituir una sociedad: forma juridica elegida y participacion de cada socio.

= Presentacion del equipo promotor del proyecto, destacando la formacion y/o experiencia
que refuerce la viabilidad de la actividad a desarrollar, asi como las funciones / tareas
que va a desempefar cada uno de los participes, destacando la complementariedad
entre todos los perfiles. En un anexo adjunto se puede aportar el curriculum, con mayor
informacién, de cada socio.

PLAN DE PRODUCCION:

= Mecanica de produccion y/o prestacién de servicios: Descripcion del producto a ofrecer,
y si fuese el caso fases de su elaboracion. Capacidad productiva. Necesidades que
cubre.

= Eleccién de proveedores. Estrategia de compras. Gestién de stock y almacenaje. Forma
de pago.

= Canales de distribucion — sistema de suministro. Directo al cliente final, intermediarios,
prescriptores, agentes comerciales, representantes,... Si fuese el caso, condiciones —
comisiones a conveniar.

= Diferenciacién / innovacion que aporta el producto / servicio al mercado.

= Caracteristicas del local en el que se va a desarrollar la actividad: Ubicacién, superficie,
régimen de propiedad,... Estrategia de situacién respecto a la zona, transito, accesos y
comunicacion, cercania de potenciales clientes y proveedores,... Cumplimiento de la
normativa legal y medidas de seguridad. Necesidad de reformas — adecuacion.

ESTUDIO DEL MERCADO:

» Caracteristicas y tendencias del mercado al que se dirige el proyecto. Ambito geografico.
Ritmo de crecimiento y habitos de consumo,...

= Tipologia, segmentacion y cuantificacion de clientes objetivo / target, su perfil, motivacion
y capacidad de compra.

= Normativa - legislacion vigente que afecta a la actividad empresarial a llevar a cabo.

= Prevision de ventas y analisis de la estacionalidad. Precio de venta y margen bruto
unitario. Periodo de cobro(al contado o tiempo medio de pago).

= Identificacién de la competencia. Analisis de sus puntos fuertes y débiles. Barreras de
entrada. Productos sustitutivos. Posicionamiento y ventajas competitivas (innovacion,
diseno, amplitud de lineas, costes, calidad, contactos, servicio al cliente...)
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ESTRATEGIAS DE COMUNICACION:

= ¢ Se va a utilizar una marca o nombre comercial?

= Acciones de lanzamiento del producto / servicio: Marketing directo (buzoneo,
dipticos/tripticos, folletos, catalogos, mailing, telemarketing...). Medios de
comunicacién (prensa, radio, tv,,...). Publicidad exterior (vallas, medios de
trasporte...). Relaciones publicas (asistencia a ferias, congresos, eventos,
pertenencia a asociaciones...)

= Marketing online: SEO, SEM, marketing de contenidos, blog, redes sociales,
mobile marketing...

= Promociones: muestras gratuitas, sorteos, 2x1, regalos, degustaciones, vales
descuento,..

= Acciones de fidelizacién de clientes

= En caso de disponer de local, estrategia de merchandising, imagen del local,
distribucion de espacios, escaparatismo,...

ORGANIZACION — RECURSOS HUMANOS:

= |dentificacion del papel que va a desempefar el/los emprendedor/es.

= Personal necesario para la gestion optima de la empresa y detalle de sus
funciones, tareas y responsabilidades que conlleva cada puesto. Si fuese el caso,
organigrama de la empresa.

= Seleccidn (perfil de cada puesto) y contratacion del personal (tipo de contrato,
duracion de jornada, salario base...), necesidad eventual o constante.

= Subcontratacién de servicios.

= Colaboradores freelance, autbnomos dependientes,...

ANALISIS DAFO:

Adicionalmente, es interesante, tras haber estudiado los anteriores puntos,
elaborar un DAFO, en donde plasmar los aspectos mas relevantes del proyecto:
analisis externo de las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno, asi
como un analisis interno de las fortalezas y debilidades con las que nos
encontramos, como mantenerlas o corregirlas.

Nota — Recursos de apoyo: A modo informativo, puede ayudarse en las
siguientes Paginas web :

https://dafo.ipyme.org/Home
https://www.canva.com/es_es/graficos/analisis-dafo/
https://www.mymap.ai/es/swot-analysis-generator


https://dafo.ipyme.org/Home
https://www.canva.com/es_es/graficos/analisis-dafo/
https://www.mymap.ai/es/swot-analysis-generator
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PLAN DE INVERSIONES-FINANCIACION Y PROYECCIONES
ECONOMICO FINANCIERAS:

= Detalle de inversiones y/o gastos necesarios para iniciar la actividad adjuntando, si
procede, facturas, facturas proforma o presupuestos detallados. Esta relacion debe de
ser coherente y realista con la planificacion que se ha ido haciendo en las areas
anteriores del plan de empresa para que no conlleve un coste adicional que repercuta
negativamente en la viabilidad del negocio.

» Financiacion para afrontar el proyecto: de dénde se esperan obtener los recursos
economicos necesarios para hacer frente a las inversiones y/o gastos de puesta en
marcha (recursos propios, subvenciones, préstamos, leasing, pagos aplazados de
suministradores, podlizas de crédito, inversores, crowfunding,...), asi como al
mantenimiento de una liquidez suficiente.

= Balance de situacion inicial y al final de los dos siguientes afios, recogiendo la evolucion
patrimonial en esos momento, tanto cuantitativa como cualitativamente (nuevas
inversiones, amortizaciones, modificacion de las deudas,...)

= Informacién del calculo de las ventas mensuales previstas por cada linea de producto /
servicio, analizando la estacionalidad. Explicacién de la fijacién del precio para el cliente.

= Detalle de la prevision de los gastos necesarios para el mantenimiento de la actividad:
Costes variables: ya sea de la compra de materias primas, costes de fabricacién del
producto y/o generados directamente para la prestacion del servicio — mano de obra
directa..., mas costes fijos o de estructura: sueldos y Seguridad Social, tanto del/los
emprendedor/es como del personal contratado, arrendamientos, suministros,
reparaciones, trasporte, publicidad, servicios de otros profesionales, material de oficina,
tributos, amortizaciones, gastos financieros,...

= Cuenta de Resultados: Calculo del beneficio o pérdida originada entre la diferencia de
ingresos (ventas) y gastos (costes variables + fijos), descontando también los impuestos,
en los primeros 3 afios de actividad, evaluando la rentabilidad obtenida y su porcentaje
respecto a la cifra de ventas.

= Analisis mensual de la liquidez: La tesoreria mide el flujo de dinero en una empresa,
siendo importante para conocer la capacidad de hacer frente a todos los pagos. Para
ello, se hace una comparativa entre la prevision de cobros y pagos mensuales,
desglosando claramente cada una de las partidas, para los 3 primeros anos de actividad.
Si hubiese un déficit durante un periodo considerable, habria que explicar los aspectos
que se iban a adoptar para solucionarlo.

NOTAS:

1. Para un analisis mas realista, se debe de tener en cuenta la estacionalidad de
cada partida y el momento en el que se preveén realizar los pagos y obtener los
cobros.

2. Hay que diferenciar entre “ventas/ingresos — cobros” y “gastos — pagos”. Los
importes de ventas que se reflejan en la Cuenta de Resultados estan sin IVA, sin
embargo los cobros generalmente se identifican con el total de la factura,
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igualmente pasa con los gastos — pagos.
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= Andlisis de principales ratios: Para un mayor estudio de la viabilidad
econdmico-financiera de una empresa, se utilizan los ratios (coeficientes entre
variables significativas, expresados generalmente en porcentajes). Los mas
significativos, a modo abreviado para ser comprendidos facilmente, son:

v Punto muerto o de equilibrio: nivel minimo de ventas para cubrir los
costes incurridos por la empresa. PM = Costes fijos / (Precio venta
unitario — Coste variable unitario).

v Rentabilidad econdémica: el rendimiento obtenido por una empresa por
cada euro invertido en la actividad. Cuanto mas elevado sea este ratio,
indicara que se obtiene mas productividad del activo. ROl = beneficio
antes de impuestos / Activo total x 100.

v Rentabilidad financiera: mide el rendimiento generado por la inversién
hecha por los propietarios de la empresa. ROE = Beneficio neto / Fondos
propios x 100.

v Solvencia: capacidad para poder hacer frente a las deudas a corto plazo.
Este resultado debe de ser superior a 1 para que no haya una
suspension de pagos técnica. Solvencia = Activo corriente / Pasivo
corriente. El activo corriente integra principalmente las deudas contraidas
por nuestros clientes + cifra inventario de existencias en almacén +
disponible(efectivo, bancos...). El pasivo corriente esta formado por las
obligaciones a corto plazo de la empresa.

v Endeudamiento: mide la autonomia de la empresa respecto a terceros. El
resultado 6ptimo de este ratio se situa entre 0,4 y 0,6. En caso de ser
superior a 0,6 indica que el volumen de deuda es excesivo, si por el
contrario, es inferior a 0,4 puede que la empresa tenga un exceso de
recursos propios. END = Deudas totales tanto a corto como largo plazo /
(Fondos propios + Deudas totales).
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