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¢ Qué es el plan de empresa?

...de negocio o business plan?

Un formulario
Una cuenta de ingresos — gastos

Un examen
Un documento para autoconvencerse
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¢Para que sirve un plan de empresa?

Estudio de viabilidad Carta de presentacion
Financiacion

Técnica

Econdmica Socios

@®
-
-
Q
=
X
L

Financiera

Clientes / proveedores

Viabilidad y rentabilidad

“Tu plan de negocio tiene que ser realista, nada de ‘vamos a ser
lideres mundiales, conquistaremos el 1% del mercado chino, no
tenemos competencia, nuestra tecnologia es tnica’. Un plan no
deja de ser una venta. De hecho, la primera accion de tu empresa
es la venta de tu compaiiia a tus inversores, tanto si €s a un banco,
como a un inversor privado...”
(Ramom Nogueira, fundador de Alamut).
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Observaciones a nivel interno que hay que tener en cuenta
cuando hablamos de un Plan de Negocio

Es un instrumento, no un fin.
No sirve para predecir el futuro.
No es condicion necesaria ni suficiente para que

cAlguna vez se cumple el Plan de Empresa?

Nunca

Eﬂ'IPHECBI'I '; PAGINAG HE N
S LIS



Entonces, ¢;qué rollo me esta contando?

Tampoco se cumple nunca un
Plan de Vuelo, pero sin él el piloto
no sabra corregir el rumbo para
llegar cuando se desvie

v .m ¢ Como verias hacer el camino de
; Santiago sin ningln mapa?

[ \ 1 4
;,-' f‘lgu;um : //.:_.
(e SanTIago [T

/3

El plan sirve para fijar objetivo y preparar acciones
a llevar a cabo para su logro.

El plan permite establecer mecanismos de seguimiento
y control.
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COMO ELABORARLO: CUESTIONES INICIALES

e (Que se persigue con su elaboracion?
e (Cuantas paginas?

e ¢Cuanto tiempo se debe dedicar?

e ;Que tipo de lenguaje y contenido?

e ¢Qué herramientas de apoyo?

e /Quiéen lo realiza?
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ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA

. Informe ejecutivo.

Introduccion.

Plan de marketing.

Plan de operaciones.

Plan de recursos humanos.
Inversiones

Plan econdmico — financiero.
Estructura legal de la empresa.
Calendario de ejecucion.
Resumen y valoracion.

= @ = = ==

Introduccion Marketing Operaciones

Inversiones

EMPRECaAN

PROYECTO EMPRENDEDORES DE SODERCAN

Software para la generacion del Plan de Empresa
njunto de aplicaciones via web para el analisis de la viabilidad
comercial, técnica, econdomica y financiera de nuevos proyec tos
empresariales.

ntroduzca el Cédigo de Usuario v
su Clave d i

Usuario: I

e Acceso 0 Contrasena
para entrar en la herramienta, Contrasefia: I
SODERCaN:: [ veidar |
- o T e e,

= = == =

Ecofin Legal Calendario
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Intraduccian
Identificacion del Proyecto
Actividad: CNAE93:
Nombre de la empresa: Tipo de la empresa (sociedad):
Direccion: Poblacion:
Emprendedores:
La idea
Breve descripcion de la idea. Origen. Lineas basicas de actividad. [ animEro | [ wrover | [ wecoeneia |
TaMARD DEL MERCADD EN E o @ o 0 -
SU COMJUNTO __3 Alga débil v
Valoracién previa. Andlisis de variables: S0 we
Grado de experiencia de los promotores fwercaon 0 B 5@ w0
Nivel de riesgo OF sROvEEDORES i@ WO
RIESGOS DE DEPEMDENCIA E o @ o 0 -
DE CLIENTES __1 Muy débil (%)
RIESGOS DE susTrucon B s @ W0 O
MARGENES EN EL sEcTOR [ i QO M@
d@ wo
SRR TEET R i g o
ESTABILIDAD DEL MERCADO B s O M@

Equipo promotor

Se indicaran los datos de identificaciéon del emprendedor.

Se indicaran los antecedentes empresariales de los promotores, su formacién, cualidades
(capacidad de organizacién, creatividad, capacidad de riesgo..)

Motivaciones para crear la empresa.

Puede ser conveniente el incluir como anexo los curricula vitae de los promotores.
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1. INTRODUCCION

Analisis del entorno

Macroentorno

ENTORNO

UN PROYECTO ES UN SISTEMA
ABIERTO. SU EXITO DEPENDE
TANTO DE SU GESTION INTERN A
COMO DE 5U INTERACCION

ENTORNO ESPECIFICO:
Puede ser influenciado por el proyecte o
la organizacian.

COM EL ENTORNO

DEL PROYECTO

EL ANALISIS DEL ENTORNO
CONSISTE EN REALIZAR DE MANERA
SISTEMATICA ACTIVIDADES DE
IDENTIFICACION ¥ ANALISIS DE LOS
FACTCORES CLAVES EN EL ENTORNO

PLUS

Entorno especifico

EMPRESA

ENTORNO GENERAL: No puede
ser controlada ni influenciads por el
proyecto o la organizacién
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Marketing

Delimitacion previa del negocio

Informacion y analisis de situacion

Informacién externa

Informacion interna
DAFO

Objetivos

. Corporativas
Estrategias -
Marketing

Plan de accién

Presupuesto
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Delimitacion previa del negocio
Actividad
Informacion y analisis de situacion. Informacion externa
- Anuarios ) )
- Informes sectoriales ~ * Ad-Hoc: 51%
. Informacion de las Tamafio de mercado + Paneles: 32%
Camaras de Comercio. Crecimientos . OmnsF)L:s. 2%
- Informaciones puntuales Tendencias - Oftras: 15%
de las d_lferemes ) ] ) DBK, AC Nielsen,
Comunidades Autdnomas. TNS. GFK. Metra
- ﬁgﬁ;ﬁ;‘;ﬁ Seis, Synovate,
- 1] Sii d
- Instituto de Estadistica g:;:::s 'gma @os, -
- Informes de fabricantes * Quiénes son
+ Cuantos son
+ Dénde estan
+ Qué necesitan
Clientes potenciales * Qué demandan
* Qué mejoras desearian
respecto a los productos que
ya existen
» Quiénes son * En qué basan sus
Grandes : + Cuéntos son decisiones de compra
. ‘ Benchmarkin
ENEERHHnIEE ’ _ _ + Cuanto facturan
: . + Doénde estan
Competidores i Competidores
T E  Que productosofecen
+ Quiénes son sus clientes
Competidores . PA :
Pt ‘ Control Como se promocionan
+ Qué les distingue
e & o o o _ _
} W [W w W W ‘ Proveedores ‘
EMPRECaSN PAGINA 13 HE N
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Marketing

Informacion y analisis de situacion. Informacion interna

ELEMENTOS NEGATIVOS

ELEMENTO EXTERNO

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Analisis de la situacién
interna: estudiara las
fortalezas a partir de los
estudios socio
econdmicos

ELEMENTO INTERNO

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Andlisis del mercado y
del pablico objetivo: exa-
minara las oportunidades
a partir de la estrategia de
nuestra empresa
(tecneologia, Recursos
Humanos, Formacidn,
Imagen Externa ...

ELEMENTOS POSITIVOS
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Marketing

Ser referente en el mercado Alcanzar XX € de facturaciéon
Introducir productos en todos Incrementar las ventas por

los canales empl/canal/prod en x%b

Lanzar el servicio de atenciéon Margen comercial superior a
al cliente XX%

Estrategias

PRODUCT
PRESENT NEW

Segmentacién de mercados

No diferenciada

MARKET PENETRATION PRODUCT DEVELOPMENT

PRESENT

o
Lm

EmPReCan
US|

MARKET

MARKET DEVELOPMENT DIVERSIFICATION
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Marketing

Plan de accidon

Delimitacion del mercado objetivo-ambito de actuacion del
nuevo proyecto.

Descripcion detallada de la gama de productos. Clasificacion
segun segmentacion: funciones a realizar, sectores
demandantes, precios, canales de distribucion, etc.

Gama de productos existente en el mercado y comparacion
con la gama prevista en el proyecto. Aspectos diferenciales.
Posicionamiento de los productos del nuevo proyecto y
diferenciacion respecto a los de la competencia.

Posibilidades de sustitucion.

Niveles y evolucion de los precios de los productos existentes
en el mercado y comparacion con los previsibles del nuevo
proyecto.

Plan de 1+D+i en la empresa

Especificar, si es necesario, el cumplimiento de algun tipo de
normativa o la necesidad de considerar los siguientes
aspectos: especificaciones o problemas de calidad,
homologaciones, propiedad industrial, licencias, restricciones
legales, etc.

EMPRECaIN
R LUS

- Se trataria de definir la estrategia de precios mas
adecuada para la empresa asi como el sistema de cobro
gue la empresa utilizara frente a los clientes.

- El precio de un producto puede fijarse a partir del coste de
fabricacién o de acuerdo con el mercado:

A partir del coste de fabricacion.
A partir del mercado.

PAGINA 16 HE N
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Marketing

Plan de accidon

e Canal mas idoneo: se deduce del mercado elegido, de los

: condicionantes de la empresa y de las normas de
distribucién del sector.

e Formar una red de ventas adecuada.

e Encontrar vendedores experimentados.

» Representantes o agentes comerciales y distribuidores.

e  Motivacion y comunicacion.

e Pensar que la exportacion no esté reservada a las
grandes empresas

e Transporte: tiene una incidencia fundamental en un
cobertura del riesgo de la mercancia.

Presupuesto de Markéting

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

3040,00 | 2874,00 | 2960,00 | 3048,00 | 3140,00

Promocién de ventas 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00

Relaciones publicas 2400,00 | 2400,00 | 2400,00 | 2400,00 | 2400,00

= Branding

Esponsorizacion 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00

I
I
I
Marketing directo | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
I
I
I

e Comunicacion s o0 | 00| 00| oo |
hd M kt Di recto Otros gastos 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00
- Trade Mkt R el =) <o7a00 | <360,00 | <vas,00 | <sa0,00
- Publicidad
- Mkt de Guerrilla
. Mkt Viral

EMPRECSN PAGINA 17 HE N
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Dperaciones

Proceso productivo

—

e Grado de mecanizacioén e integracion del proceso productivo.
e Aspectos criticos del proceso productivo en cuanto a la tecnologia
e utilizada, transferencia de tecnologia, cuellos de botella, controles

de calidad, etc.

= 7

EJEMPLO DE DISTRIBUCION EN PLANTA

CAMARAS DE CURADO — -

| | N PAGINA 18 HEN



http://www.construmatica.com/construpedia/Archivo:Ejemplo_de_Distribuci%C3%B3n_en_planta_Tecnopavimento.JPG�

- — "

—:_J-

Dperaciones

Programa de produccion

e Programa de produccién por productos en el horizonte de 5 afos
(unidades, mermas de produccidén y niveles de stocks previstos); periodo
de maduracion de los productos (en curso y terminados).

Provisiéon por obsoletos: estimacion y criterios utilizados.

e Gestion de compras de materias primas.

e Descripcion de las materias primas necesarias.

e Grado de fiabilidad/dificultad de abastecimiento: estacionalidad del
suministro, fluctuaciones de precios, etc.

e Fuentes de abastecimiento (proveedores): ubicacion, grado de
concentracion y nivel de contacto establecido.

e Plazo medio de pago previsto a los proveedores: estimacion, criterio
utilizado y condiciones habituales del sector.

e Precio de compra de las materias primas mas relevantes.

e Posibilidades de abastecimiento alternativo (si, en su caso, existiesen

\\ dificultades o problemas para adquirir las materias primas o auxiliares). j

=
conBex s Y=Hie@ iy

TR IR L 0D

L Aspectos medioambientales del proyecto y su incidencia.J

PAGINA 19
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http://www.uploadjockey.com/download/4902588/AutoRun Design Specialty v9.0.3.50.rar�
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Organizacion funcional

Definicion de areas, relaciones, jerarquia y

Estructura de personal y plan de contratacion

Politica salarial

Plan de externalizacion de funciones | | | |

Se debera de determinar la naturaleza de las funciones a
externalizar, identificando los consultores externos idéoneos

o P PO W T + l_

DLUS

Estructura de personal
Depaamento: | bepartamenta Girective v [J caregorta: | secios- Trabajadores s
Ene Fab Mar Abr May Jun Jul Ago Sep oct. Howv Dic
Afio 1 2 L] a o a o o o o 0 o o
Afio 2 0 0 ] o [ ] 0 o L] ] 0 0
Afia 3 ] '] [} [} [} ] 1] o [} [} o '}
Afio 4 a a [ [ o o a o o o a a
Afio § 0 0 L] 0 LB (] 0 0 0 L] 0 0
-
Resumen
Depariamasite Citagoria Ao =ldn]livs Sorirat tidud
emo DD Sotios-Tranajadores | i Mee y 2
2 Mes 1 2]
3 Mes1 | 02
4 Mes 1 2
5| Mes 1 2
I M
Directorio
i Asesorla Legal _—!7
| Gerente General |
?Secretaria Gerencia!
[ I I I
Gerencia de Gerencia | Qe_renc@' | : ‘
‘ Proyectos ‘ ‘ CIpEraciones ‘ Adml_nlslraclun o [iGeisnciade Verrtasi
| finanzas
|
Muevos Proyectos Soporte informético | Tezoretia Publicidac
|
Supervizion Ohrag | Logistica Contabilidad Iarketing
|
Innovacion
Tecnologia Chras Menores Accionistas Salas de Ventas
hateriales | |
Escrituracian E-tldnsioe
Mercado
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Inversiones

Plan de inversiones y localizacion

3 Inversiones | Comentario | Grafica | Tabla
5. Plan de inverziones

[1 5.1, Localizacidn Inversiones
[ 5.2. Inmovilizade material
—| ] 5.2.1.Terrenos

_lj 5.2.2, Edificaciones y construce Valor adquisicion I 0,00 % IMA I 0,00 Afio de adguisician

—| 1 5.2.3.Bienes de equipn

Grupo: | Inmovilizado inmaterial V| Partida: | Investigacion y desarrolla |+ Concepto: | g Vl E]

Mes de adquisician

— 1 5.2.4.Inztalaciones . L L ;

M2 de afios de amortizacian I 0 % Amortizacion anual 0,00 Yalor residual 0,00
— ] 5.2.5. Mobiliario

Afio iicio amort Mes inicio amort Afio bajs Mes bajs -

—| ] 5.2.6.Equipos proceso de inform
—1 5.2.7. Otros inmevilizados matel calendario de pages de inversidn:

[ 5.2 Inmowilizade inmatarial Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Now Dic
—| 1 531, Investigacidn y desarrallo Afio 1]  wooo | ooo| ooo| ooo| wooo| ooo| oo ooo| ooo| ooo| oo oo
— |9 5,32 Concesiones administratp Ao 2|  oo0 |  ooo | ooo |  o00|  ooo0f om0 | ooo | ooo |  wmoo | oo | o0 | o600
—[} 5.3.3. Propiedad intelectual Afio3| o000 ooof| ooo| oo0f wooof wooo| owo| ooo| om0 om0 o000 | 0,00
L[ 5.3.4. Fando de comercio fio4/ o000 ooof ooof| oo00| o00| o000 o000 o000 om0 o00| o000 o000
fios| o000 ooof ooof oo00| o00| o000 oo0| ooof o000 o00| o0 o060

—| ] 5.2.5.Derechos de traspasao

— ] 5.2.6. Aplicaciones informaticas

— 1 5.2.7. Otroz inmovilizados inmmat [Finalizado m

— 1 5.4 Inmowilizado financiers

:_]_ B 5.5. Gastos amortizables Resumen de inversiones
. Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
_|j 55,1, Gastos de constitucidn Terrenos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
. Edificios / Construccionas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
_|J 5.5.2, Gastos de primer establed jnecaaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Maguinaria 2.800,00 0,00 0,00 0,00 0,00
—|J 5.5.3, Oftros gastos armnortizabled mobiane 0.00 2.500,00 0,00 0,00 0,00
Equipos proceso informacidn 1.000, 00 0,00 0,00 0,00 0,00
_|J 5.6, Presupuesto detallado otro inmovilizade material 31.012,00 15.491,00 15.491,00 15.491,00 15.491,00
. . Total Inmovilizado material 34.512,00 17.991,00 15.491,00 15.491,00 15.491,00
Ij 5.7. Resumen de inversiones Investigacién y desarrollo @,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Concasi admini i 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Propiedad industrial 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Fondo de comercio 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00
Aplicaciones informaticas 3.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Dtro inmoviizado inmatarial 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Inmovilizado inmaterial 3.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inmovilizado financlero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos amortizables 1.400,00 3.000,00 0,00 0,00 0,00
Total inversion 38.912,00 20.991,00 15.491,00 15.491,00 15.491,00 .
mancan IVA Inversion 6.225.92 3.358,56 2.478,56 2.478.56 2.478.56 PAGINA21 HE R
PTG TP LGN Total (+ IVA) 45.137,92 24.349,56 17.969,56 17.969,56 17.969,56
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Plan econémico

-[F 6.1. Plan econémico
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15
1.4.
-5
1.6.
1.7.
1.8.
T2k

Ingresos por Ventas
Otros ingresos

Coste de mercaderia v
Servicios exteriores
Gastos de personal
Gastos financieros
Otros gastos
Amortizaciones

Cuenta de explotacion

Resumen de ventas de productos

Referencia: Horas (50% del total

facturado)
Produccion unidades
Precio de venta
Ventas totales

Referencia: Materiales (25% del

margen)
Produccion unidades
Precio de venta
Ventas totales

Referencia: Otros conceptos (7%

del total facturado)
Produccion unidades
Precio de venta
Ventas totales

Total ventas

Arrendamientos
Reparacidn y conservacidn
Serv. profesionales independientes
Primas de seguros
Suministros

Gastos de viaje
Transportes

Comisiones

Publicidad y promocién
Otros gastos

Tributos

Total Servicios exteriores

Afiol
6,566,567
22,50
150.000,08
1,00
72.500,00
72.500,00
1,00
20.200,00
20.200,00
242.800,08
Afiol Afio2
0,00 16.440,00
3.000,00 4.635,00
5.060,00 6.612,50
4.800,00 6.283,20
15.400,00 24,102,00
7.904,00 12,211,568
0,00 0,00
0,00 0,00
5.440,00 5.274,00
1.500,00 1.545,00
240,00 570,80
45.344,00 77.674,28

Afio2

8.888,89
22,50
200.000,02

1,00
105.000,00
105.000,00

1,00
29.400,00
29.400,00

334.400,03

Afio3
15.933,20
©.365,40
7.192,90
7.850,60
32.251,00
16.770,71
0,00
0,00
5.360,00
1.591,35
715,23

95.030,45

Afio3 Afiod
12,222,23 14.444 45
22,50 22,50
275.000,18 325.000,12
1,00 1,00
140.000,00 175.000,00
140.000,00 175.000,00
1,00 1,00
39.200,00 49.,000,00
39.200,00 49.,000,00
454.200,18 549,000,122
Afio4 AfioS
17.441,20 17.964,44
8.195,45 10.129,58
7.802,07 8.441,06
9.506,72 11.255,01
40.868,47 51.788,53
21.592,29 26.588,07
0,00 0,00
0,00 0,00
5.449,00 5.540,00
1.639,09 1.688,26
867,82 1.028,91
113.362,11 134.523,86

Afio5

17.777,78
22,50
400.000,05

1,00
212.500,00
212.500,00

1,00
61.250,00
61.250,00

673.750,05
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Plan econémico
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. Plan econdamico

6.1.1. Ingresos por Ventas Ventas

6.1.2. Otros ingresos Otros ingresos explotacion

1.3. Coste de mercaderia v Ingresos de explotacion

1.4. Servicios exteriores Variacidn de existencias

Compras

1.5. Gastos de personal - )
Servicios exteriores

1.6. Gastos financieros Gastos de personal

1.7. Otros gastos Amortizaciones

(=T = TR = T = I = I -

= " Otros gastos de explotacidn
Amortizaciones

astos de explotacion

. Cuenta de explotacion
Beneficio de explotacion

Pérdida de explotacion

Ingresos financieros

Gastos financieros

Beneficio actividad ordinaria
Pérdida actividad ordinaria
Ingresos extraordinarios

Gastos extraordinarios

Beneficio antes de impuestos
Pérdidas antes de impuestos
Impuestos de sociedades

Beneficio después de impuestos
Pérdida después de impuestos

Afio 1
242.800,08

700,00
243.500,08

0,00

0,00
45.344,00
§8.722,00
5.181,76
0,00
139.247,76

104,252,321
0,00

0,00
6.994,32
97.257,99
0,00

0,00

0,00
97.257,99
0,00
29.177,40
68.080,59
0,00

Afio 2
334.400,03
0,00
334.400,03

0,00

0,00
77.674,28
196.985,88
§.8332,62
0,00
283.493,78

50.906,24
0,00

0,00
9.968,64
40.937,60
0,00

0,00

0,00
40,937,560
0,00
12,281,288
28.056,32
0,00

Afio 3
454.200,18
0,00
454.200,18

0,00

0,00
95.030,45
248.065,72
10.962,00
0,00
354.058,17

100.142,00
0,00

0,00
12,472,854
87.669,46
0,00

0,00

0,00
87.669,46
0,00
26.3200,84
61.268,62
0,00

Afio 4 Afio 5

£49.000,12 673.750,05
0,00 0,00
549.000,12 673.750,05
0,00 0,00

0,00 0,00
113.362,11 134,523,865
302.087,18 359.180,59
13.090,38 14.026,75
0,00 0,00
428.539,66 £07.731,20
120,460,456 1586.018,85
0,00 0,00

0,00 0,00
14.903,59 17.385,27
105.556,87 148.633,58
0,00 0,00

0,00 0,00

0,00 0,00
105,556,887 148.633,58
0,00 0,00
31.667,08 44.590,07
73.889,81 104.043,51
0,00 0,00
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Plan Financiero

b 6.2. Plan financiero

—| 3 6.2.1. Activo fijo

—|] 6.2.2. Existencias

—|) 6.2.3. Capital circulante
—[_j 6.2.4. Fondos propios

—D 6.2.5. Financiacion ajena

—L] 6.2.6. Balance previsional

EMPRECaN
US|

Activo circulante

Pasivo circulante

Recursos propios / Politica de resultados

Préstamos a largo plazo

Afio: | Elija un afio

Cuantia

Intereses

Afios de amortizacion
Mes de concesion
Carencia (afos)

Afio de devolucion

Mes de devolucion
Intereses de cancelacion

Plazo de amortizacion

v
Préstamo 1 Préstamo 2
| 0,00 0,00
| 0,00 | 0,00
| o 0
| 0| o
| o] 0
| o] 0
| 0| o
| 0,00 | 0,00
Mensual Mensual

Afio 4 Aiio 5
| 0,00 | 0,00
| 30000,00 | 30000,00
| 100,00 | 100,00
| 158105,53 | 231995,34
| 0,00 | 0,00
| 73889,81 | 104043,51
| 0,00 | 0,00
| 261995,34 | 366038,85
| 105556,87 | 148633,58
| 0,00 | 0,00
| 30,00 | 30,00
| 0,00 | 0,00
| 31667,06 | 44590,07
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@ 6.2. Plan financiero

—| ] 6.2.1. Activo fijo

—|] 6.2.2. Existencias

—|] 6.2.3. Capital circulante

_LJ 6.2.4. Fondos propios

Balance previsional

MPRECaIN
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Balance: activo

Gastos amortizables
Inmovilizado material
Inmovilizado inmaterial
Inmovilizado financiero
Amortizacion acumulada
Trabajos inmovilizado

Activo fijo

Existencias

Clientes

Hacienda publica deudora Iva
Deudores y otros

Tesoreria

Excesos de tesoreria

Activo circulante

Total activo

Balance: pasivo

Capital social / aportaciones
Reservas

Subvenciones al capital
Resultados de ejercicios anteriores
Pérdidas y ganancias del ejercicio
Fondos propios

Préstamos a largo plazo
Préstamos puente
Acreedores 3 largo plazo
Recursos ajenos a L/P

Préstamos a corto plazo
Proveedores

Otros acreedores
Acreedores a corto plazo
Seq. social acreedores

Hac. publica acreedores IRPF
Hac. publica acreedora IVA
Impuesto de sociedades
Provisiones por insolvencia de clientes
Necesidades de tesoreria
Pasivo circulante

Total pasivo

Afo 1

1.400,00
34.512,00
3.000,00
0,00
5.181,76
0,00

33.730,249

0,00
117.419,09
0,00

0,00
11.709,55
24.886,52

154.015,16

187.745,40

Afio 1
30.000,00
0,00
0,00
0,00
68.080,59
98.080,59

24,254,253
0,00
0,00
24.254,25

0,00
0,00

0,00
25.874,80
2.320,00
1.500,00
5.538,36
20.177,40
0,00

0,00
65.410,56

187.745,40

Afio 2

4.400,00
52.503,00
3.000,00
0,00
14,015,390
0,00

45.887,61

0,00
161.717,19
0,00

0,00
23.832,62
0,00

185.549,81

231.437,42

Afio 2
30.000,00
68.080,59

0,00

0,00
28.556,32
125.736,91

19.102,71
0,00
0,00
19.102,71

0,00
0,00

0,00
39.425,00
3.584,40
4,949,725
9.695,55
12.281,28
0,00
15.662,24
85.507,81

231.437,42

Afo 3

4.400,00
£7.994,00
3.000,00
0,00
24,977,390
0,00

50.416,61

0,00
219.653,02
0,00

0,00
29.744,21
5.024,52

254.421,75

304.838,37

Afio 3
30.000,00
96.736,91

0,00

0,00
61.368,62
188.105,53

13.608,06
0,00
0,00
13.608,06

0,00
0,00

0,00
51.921,60
4,922,58
5.900,97
14.078,78
26.300,84
0,00

0,00
103.124,77

304.838,37

Afo 4

4.400,00
§3.485,00
3.000,00
0,00
38.067,76
0,00

52.817,24

0,00
265.498,66
0,00

0,00
35.993,94
42.688,16

344.180,76

396.998,00

Afio 4
30.000,00
158.105,53
0,00
0,00
73.889,81
261.995,34

7.747,46
0,00
0,00

7.747,46

0,00
0,00

0,00
£5.133,96
6.337,82
6.907,50
17.208,86
31.667,06
0,00

0,00
127.255,20

396.998,00

Aifio 5

4.400,00
95.976,00
3.000,00
0,00
52.094,51
0,00

54.281,49

0,00
325.828,22
0,00

0,00
42.771,90
108.177,06

476.777,18

531.058,67

Afio 5
30.000,00
231.995,34
0,00
0,00
104.043,51
366.038,85

1.405,54
0,00
0,00

1.496,54

0,00
0,00

0,00
81.197,15
7.833,54
§.477,75
21.424,76
44,500,07
0,00

0,00
163.523,20

531.058,68
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(4 6.3. Plan de tesoreria
] 6.3.1. Tesoreria: afio 1
] 6.3.2. Tesoreria: afio 2
] 6.3.3. Tesoreria: afio 3
{*) Anexo 1: 6.3.1 Tesoreria Ao 1

Tesorera Ane 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes B Mes F Mes &
EstL

innalidel velas

Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Moy, Ao [ Pend
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Analisis econdmico
'L’j 6.4. Analisis econdmico Ventas Cash-Flow {G.B.F.) Beneficios de exp|otacién
— 6.4.1. C ta d Itad i Imi | .. i i i i
B uenta de resultados i Crecimiento cifra de ventas (%) Evolucién del Cash-Flow (GBF) Beneﬁc?o de acthlda-des ordinarias

—[) 6.4.2. Ratios de actividad Margen de explotacicn Beneficios antes de impuestos
—| Y 6.4.3. Andlisis de Cash-Flow Rotacién de activos Ventas / Cash-Flow (GBF) Beneficios despues de impuestos

— slisi ili Rotacion d ti fij . - —
1 6.4.4. Andlisis de rentabilida dacion de acuvos Tjos Activo total neto / Cash-Flow (GBF) Ratios de rentabilidad

| P . EBITDA o :
] 6.4.5. Apalancamiento finan Rentabilidad econdmica bruta

- i _ Crecimiento EBITDA (% Fondos propios / Cash-Flow [GBF - i
] 6.4.6. Apalancamiento operc (%) prep (GBF) Rentabilidad econdmica neta

—1 6.4.7. Politica financiera . - Dividendos / Cash-Flow (GBF) Rentabilidad econdémica
Beneficio neto de explotacion

Recursos propios Ventas Rentabilidad financiera
Ventas Costes fijos

B.A.LT. Costes variables AT / Recursos propios
B.A.T. Margen cobertura Costes fijos Politica dividendo

Beneficios de explotacidn T L

Apalancamiento financiero e ——

Apalancamiento operativo

Analisis financiero

<[ 6.5. Analisis financiero

I:'—] Lol Ems e e Liquidez reducida - Liquidez: Ratio utilizado para medir la capacidad de
[} 6.5.2. Ratios de solvencia Liquidez inmediata la empresa para hacer frent_e a sus deudas a corto

plazo realizando su activo circulante. Se calcula

averiguando la relacion existente entre el total del

Liquidez general

-] 6.6. valoracién de resultados

Autonomia financiera activo cirulante sobre el total de las deudas a corto
plazo.

Endeudamiento total

Endeduamiento a corto plazo . Solvencia: Ratio que mide la capacidad de una

Endeudamiento a largo plazo empresa para hacer frente sus obligaciones de pago.
Este ratio lo podemos encontrar tanto de forma

Financiacién basica agregada, activo total entre pasivo total, o de forma

desagregada esto es en funcién del activo y pasivo
corriente o no corriente.
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Los mas importantes...

El Activo Circulante debe casi duplicar el Pasivo Circulante.
El Realizable + el Disponible han de igualar, aproximadamente, el Pasivo Circulante.
Los Fondos Propios deben ascender al 40%-50% del Pasivo total.

Ratios de Balance

Ratio de Liquidez = AC/PC

- R deliquidez=2 Correcto

- R. de liquidez <2 Peligro S.P.
- R. de liquidez > 2 AC ocioso

Ratio de Tesoreria = (Realizable + Disponible)/PC
- R detesoreria=1 Correcto

- R. de tesoreria < 1 Peligro S.P.

- R. de tesoreria > 1 AC ocioso

Ratios de Rentabilidad

Rentabilidad Economica. Rendimiento. R.O.A.
(return on assets).

BAIT
ATN

Rentabilidad economica =

BAIT: B° antes de intereses e impuestos.
ATN: Activo total neto.

& BAIT = Ventas  BAIT = Ventas
ATN Ventas Ventas ATN

Margen x Rotacion

Ratios de Balance

Ratio de Disponibilidad = Disponible/PC
- R. de disponibilidad optimo: 0,3

Ratio de Endeudamiento = Total Deudas/Total Pasivo
- R. de endeudamiento optimo: 0,4 <ratio <0,6

Ratio de Calidad de Deuda = Deuda a cp/Total Deudas
- Cuanto menor es el ratio, mejor.

Ratios de Rentabilidad

Rentabilidad Financiera. R.O.E. (return on equity).
BDIT

Rentabilidad financiera= -
Fondos propios

BDIT: B despues de intereses e impuestos. B® Neto.

Sj BDIT Ventas Activo
1 X

FP Ventas Activo
Obtenemos, Margen x Rotacion x Apalancamiento:

BDIT Ventas - Activo
Ventas Activo FP
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Forma juridica de la empresa y su motivo de
eleccioén frente a otras féormulas

Régimen fiscal

HASTA EL 20 MODELOS

RENTA Y SOCIEDADES

Retenciones & ingresos a cuenta de rendimientos del trabajo, actividades
econdmicas, premios y determinadas imputaciones de renta, ganancias de
wansmisiones o reembolses de acciones y participaciones de |as institu ciones
de inversion colectiva o de aprovechamientos forestales de vecinos en montes
pUblicos, rentas de amrendamiento de inmuebles urbancs, capital mebiliario,
personas autorizadas y saldos en cuentas.

Nombre y personalidad de los socios o inversores,

# Febrero 2009. Grandes Empresas THLIIE,117,123,124,126,128 " . . "
WA con el porcentaje accionarial correspondlente , SUS
@ Febrero 2009. Régimen General. Autoliquidacion 303 . s . -
Febrera 2009. O I I ta 380 d f b I
= Fobrar, 2006, o e condodes. el gl 322 Iferentes categorias, sus obligaciones y
® Febrero 2009. Grupo de entidades, modelo agregado 353 o -
e e e eon s 40 restricciones
IMPUESTO SOBRE LAS PRIMAS DE SEGUROS
@ Febrero 2009 430

IMPUESTOS ESPECIALES

@ Diciembre 2008, Grandes Empresas [*] 553,554,555, 556,557,558
» Diciembre 2008, Grandes Empresas ... 561,562563
# Febrero 2009, Todas las empresas ... . 564,566
@ Febrero 2009, Todas s @MPresas [*f........ e, 570,580 z = = = =

< Feteer, 2009 Grarie Evprear Todos los tramites administrativos y legales
[*]Los Operadares registrados y no registrados, representantes fiscales

S o (e e, lean 2 o necesarios para su constitucion deben aparecer
HASTA £L 21 mobELoS detallados paso a paso con indicacion del tiempo

DECLARACION ANUAL DE OPERACIONES CON TERCEROS

= o 206 dedicado a cada uno de ellos y su coste.

DECLARACION INFORMATIVA DE ENTIDADES EN REGIMEN
DE ATRIBUCION DE RENTAS
& Afo 2008 184

DECLARACION ANUAL DE DETERMINADAS RENRS OBTENIDAS POR
PERSONAS FISICAS RESIDENTES EN OTROS ESTADOS MIEMBROS DE LA
UNION EUROPEA Y EN OTROS PAISES Y TERRITORIOS CON LOS QUE SE
HAYA ESTABLECIDO UN INTERCAMBIO DE INFORMACION

® Afo 2008 . S——eL]

DECLARACION INFORMATIVA DE VALORES, SEGUROS Y RENTAS
® Afio 2008 .. 189
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9. VALORACION FINAL

Calendario

Constitucion de la sociedad
Desembolso de capital
Obtencion de financiacion
Compra de terrenos
Elaboracién del proyecto
Construccion del pabellon
Contratacion del equipo directivo
Contratacion del personal
Formacion del personal
Pedidos de los equipos
Instalacion de los equipos

Puesta en marcha de los equipos
Suministro de los materiales
Inicio de la produccién
Homologaciones

Contacto con distribuidores

Efectos multiplicadores en el desarrollo
de la zona.

La incorporacion al proyecto de
tecnologia avanzada

Innovacion aplicada a los procesos,
productos y la ejecucidn de planes
estratégicos empresariales.

Viabilidad técnica, econdmica y
medioambiental del proyecto.

Interés del proyecto para Cantabria y
Su repercusion en la economia regional
en base a reforzar su potencial de
desarrollo enddégeno.

o Empleo directo e indirecto afectado.

‘ Utilizacion de recursos naturales o
E‘T'PBEE?_,Q. factores productivos de la zona.




Tener claro tu ambicion y tus objetivos personales
iImplicacion

Evaluar tus habilidades empresariales ... capacidades

Encontrar  un tutor, consejero ... asesoramiento /
experiencia

Planificar, planificar, planificar ... vy
contrastar con el mercado

Revisar vy ...
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CON
CONCLUSIONES

EVIDENCIAS IRREFUTABLES

“El ser humano es imperfecto”
“Esa imperfeccion hace que cometa errores”
“El error es inherente al ser humano”

“El error convive con nosotros desde que nacemos”
“El primer error es no asumir nuestros propios errores”
“Yo no he cometido errores”

“El error lo ha cometido otro”

“No asumir un error implica que se vuelva a cometer con peores
consecuencias”

“El origen de los errores esta en la falta de planificacion”

“A mayor planificacidon menores sorpresas’”
“Planificar no significa que no vayamos a cometer errores”
“Pero, para muchos de los imprevistos, tendremos alternativas”
“Planificacidon + planes B = riesqo medido”
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ERRORES MAS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

Errores de planificacion |

1.- Idea original mas que innovadora

— Con vigencia a largo plazo

— De inversion reducida

— Facil de desarrollar e implementar

— Debe dar un beneficio, al menos, a medio plazo

2.- Plan de negocio inexistente

— Una idea innovadora no asegura el éxito

— Un plan de negocio te ayudara a prever, anticipar o influir en el futuro
— Planificacion para evitar sorpresas

3.- Desconocer las claves del negocio

— ¢Cual es tu modelo? Descubriras necesidades de financiacion, de personal...

— ¢Cuanto dinero necesitaras? ¢Cuanto te costara emprender? ;Qué parte cubrirds con recursos propios?
— ¢Qué rentabilidad tendra? ¢Es viable o no?

4.- Rechazar las criticas

— Se imparcial y expdn tu idea a la critica

— Evaluada por un experto del mercado, otro que no sea del sector y otro en gestion empresarial
— Acepta los cambios que ayuden a mejorar la viabilidad de tu negocio

5.- Fijar objetivos irreales

— Apoya tu idea en valores reales

— Evita exageraciones en el plan de negocio porque pueden saber mas que tu

— Nunca generes falsas expectativas

EMPRECSN ~ Haz prospecciones de tu mercado y de otros que puedan influirte PAGINA 34 HEE
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ERRORES MAS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

EMPRECaN
LIS

Errores de planificacion |1

6.- Planes alternativos inexistentes
— Tu negocio no es inmortal

— Plan de negocio moldeable

— Disefia un plan de contingencias:

1° Vigila el entorno para adelantarte

2° ;Qué necesidades tendras?

3° ¢Qué medidas adoptaras?

7.- Revisable a largo plazo

— Plan de negocio flexible

— Lo que ayer valia, con toda seguridad, dentro de unos meses ya no sera asi
— Revisable a corto plazo

8.- Crecimiento no planificado
— No sabras si estas o no preparado para asumir nuevas demandas de productos;

de captar nuevos clientes; de ampliar tus lineas de negocio; de asaltar otros mercados; de reducir
costes ...

— ¢Cuanto, como y a qué coste creceras?

9.- Morir de éxito

— No haber planificado como enfrentarse a un explosivo crecimiento (aumento de la demanda,
incremento de la cartera de clientes ...)

— ¢Qué pasaria si ...?
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ERRORES MAS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

Errores en la GESTION FINANCIERA I

1.- La liquidez no es importante
— La clave esta en la gestion de la tesoreria
— Te permite hacer una prevision de futuro
y, en funcion de eso, tomar medidas

2.- Gestion con la cuenta de resultados; Gestiona desde la caja. Sabras donde esta
cada euro y tomaras mejores decisiones

3.- (Qué y cuanto hay que pagar?

— Plan de tesoreria: ¢(Qué tengo que pagar y cobrar en los proximos meses?

— Vigila los desfases y desviaciones

— Veras como se desarrolla todo y podras anticiparte a posibles y futuros problemas

4.- Ingresos y gastos vs. cobros y pagos

— Los primeros son simples anotaciones contables si no somos capaces de convertirlos en cobros (entrada de
dinero en caja) y pagos (salida)

5.- Falta de politica de cobros y pagos

— Evita desfases entre uno y otro

— Si tienes que pagar antes de cobrar, tu colchon de tesoreria tiene que ser mayor
— Revisa y renegocia con proveedores

— Predica con el ejemplo. Si no puedes pagar, negocia para evitar ser un deudor

g
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ERRORES MAS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

Errores en la GESTION FINANCIERA 11

6.- Sin colchon de tesoreria —
— Balén de oxigeno para cubrir los desfases e

— Cuanto mayor sea el desfase entre fechas, mayor debe ser ese colchon: al menos, el equivalente a un mes de
facturacion

— Fondo de maniobra para imprevistos o cualquier gasto o inversion no anticipada

7.- No prevenir impagados

— Estudia al cliente: historia comercial, facturacion, deudas, activos, duefios y socios, ratios de rentabilidad y
liquidez...

— Para reclamar, labor previa: letra, cheque, pagaré, pedido, contrato, albaran, factura...

— Negocia fraccionar los pagos

8.- Comprar sin control

— Un ahorro del 5% en los costes de compras supone un aumento del beneficio del 30%

— Centraliza las compras en una persona

— ¢Es rentable? ;Compras lo que necesitas lo que te venden?

— Renegocia con tus proveedores
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ERRORES MAS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

Errores en ventas v marketing |

1.- Vender siempre es ganar

— Vender no siempre significa ganar

— Puedes vender por debajo del precio o vender y no cobrar
2.- ;Son rentables tus clientes?

— Entre el 20 y el 30% no lo son

— Evalla los costes y quédate s6lo con aquellos que lo sean

— Elimina a los que dan pérdidas

— Elimina a los que pagan mal

— Elimina a los que no aportan valor

— Elimina a los polémicos

— Concede privilegios a los rentables:

a) Déjales probar antes que a los demas

b) Dales formacion e informacion gratis que a otros les cobras
c¢) Ofréceles categoria VIP

3.- Nuevos clientes, ¢a qué coste?

— Politica de analisis y de validacion de nuevos clientes

— Analiza su solvencia y riesgo de impago para prevenir imprevistos
4.- Todos los huevos en la misma cesta

— ldentifica qué clientes aportan mucha y poca facturacion

— Diversifica para no depender de pocos clientes que generan mucho

— Planifica cdmo afectaria la pérdida de un gran cliente

5.- Y los productos, ¢qué?

— Andlisis financiero de costes por areas de negocio, catalogo de producto, etc.

— Averigua su rentabilidad

— Prescinde de los no rentables PAGINA 38 HE N
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ERRORES MAS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

6.- Y los precios, ¢qué?

— Si bajas el precio, vendes igual.

— Te hace comerte el margen a lo bestia

— Adapta formatos, caracteristicas, servicios... de tus productos
— Lo importante es que los clientes perciban que los precios son
mas bajos

7.- ¢Quiénes son tus clientes?

— ¢Quién es tu publico?

— ¢Qué aportas?, ;qué necesidades cubres?,

;competidores?, ¢tamafio del mercado?,

¢potencial de crecimiento?

— Fija el perfil de tus potenciales clientes

— Estudia donde y cémo encontrarlos

8.- No acatar las ideas de los clientes

— “Porque se ‘desvirtua’ el producto”

— Dispuesto a modificar, renovar o actualizar

— Valora antes qué coste afiadido y qué grado de modificacién van a suponer
9.- Desoir las quejas de los clientes

— No basta con recopilar quejas si luego no se hace nada con ellas

— Analizarlas, filtrarlas y derivarlas a expertos que las solucionen

— Ninguna queja puede quedar si respuesta

10.- Desvirtuar la pérdida de clientes

— Averigua por qué se han ido

— ¢En qué parte del proceso has fallado?

— La pérdida suele venir precedida por quejas desoidas o no resueltas

— Busca soluciones para recuperarlos y para prevenir otras fugas
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ERRORES MAS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

11.- Falta de enfoque en segmentos

— Si es por desconocimiento y experiencia, busca
profesionales cualificados

— Si el mercado es nuevo y no hay referentes, analiza
sectores paralelos y evalia qué puedes aplicar
12.- No detectar oportunidades

— El mercado es un ente vivo

— Preparado para adaptarte y cambiar

— Atento a lo que ocurre en tu mercado, en otros, competidores, tendencias...

— Vigilancia y alerta

13.- Reacio a invertir en marketing

— Para que conozcan tus productos

— No hay que hacer grandes inversiones

— Innovar en la forma de darse a conocer: redes sociales, marketing de guerrilla, etc.
14.- ;Cuales son mis ventajas”?

— Ignorarlas te hace débil en el mercado

— ldentifica parametros, cualidades, propiedades..., y presume de ellas

— Enfoca tus camparias destacandolas

15.- Ignorar a la competencia

— iiiSiempre hay!!!

— Controla a tus competidores, a todos

— De todos se puede aprender
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ERRORES MAS COMUNES DEL EMPRENDEDOR

Errores en la relacién con socios

2 Y Sl ANTES DE
EMPEZAR LO QUE
HAY QLIE HACER EMPE-
ZAMOS LO QUE TENDRIA -
MOS QUE HABER
HECHO 2

1.- ;Hacia déonde rema cada uno?
2.- Desconocer quién hace qué
3.- Decisiones no consensuadas
4.- No planificar la salida

Errores en la gestion de RRHH

1.- Reducir plantilla

2.- No ser transparente

3.- No motivar a la plantilla

4.- Desconocer el potencial del equipo
5.- El sindrome del ‘hombre orquesta’

EMPRECSI PAGINA 41 HE N
pmme————LUS




SDDEFICBI'I

sociedad para el desarrollo regional de cantabria

Gracias por su atencion

Diego Fontaneda

Responsable del Area de Creacidon de Empresas de Sodercan
C/ Isabel Torres, n21 PCTCAN

39011 Santander

Teléfono: 942 29 00 03

Fax: 942 76 69 84

E-mail: dfontaneda@gruposodercan.es
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