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1. Introduccion

Bienvenido al Asistente para la Elaboracion del Plan de Empresa del CEEI
(Centro Europeo de Empresa e Innovacion) Ciudad Real.

La herramienta que se presenta a continuacion ha sido disefiada para
poderla utilizar de la manera mas practica y sencilla posible.

El objetivo del presente Asistente es guiarle y acompanarle en todo momento
en el disefio de su propio Plan de Empresa. Asimismo, le permitira simular y
manejar distintos escenarios de futuro que le ayudaran a tomar las mejores
decisiones antes de la puesta en marcha de su proyecto empresarial.

Debe saber, desde el principio, que en los diversos apartados y ventanas del
Asistente encontrara un botén en forma de interrogacion para solucionar sus

dudas al completar cada apartado:

Por ultimo, recuerde que independientemente del apartado del Asistente en el
que se encuentre, podra volver al inicio haciendo clic en el botén en forma de

casa.
L F |
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2. Cbmo empezar

Antes que nada, instalese los archivos en local. Le recomendamos que utilice
el Escritorio de su ordenador, también denominado Desktop.

Al abrir la aplicacién (archivo excel) le aparecera la siguiente pantalla:

Microsoft Excel ed |

Di\Documents and SettingsimaceciagalDeskiopl ASISTEMTE CEETL xls contiene
TMacros.

Algunas macros pueden conkener wirus, Siempre s mas seguro
deshahilitatlas, perao silas macros son de confianza v las deshahbilita, puede
perder Funcionalidad.

{ Deshabilitar macros | Habilitar macros | Mas informacion I

Para un correcto funcionamiento del Asistente debera “Habilitar macros”. El
mensaje nos dice que algunos macros pueden contener virus, pero al
deshabilitarlas podemos perder la funcionalidad de la herramienta. Por tanto,
no dude en habilitar las macros.

Nada mas abrir el Asistente para la Elaboracion del Plan de Empresa
aparecera la siguiente pantalla. Antes de empezar la sesion usted podra
obtener el Manual de Usuario pulsando en el link correspondiente

m ASISTENTE PARA LA ELABORACION DE PLANES DE EMPRESA

I

CEEl Ciudad Real

CEEI Ciudad Real

?
Generar Contrasefia ) |
Manual de

- -
@ Manual de Usuario FoTT YT Tl <P A el
“reacion vy Desarrollo de

Bierwenido al Asistente para |a elaboracidn de Planes de Empresa.

usuario

Antes de comenzar con esta aplicacidn le recordarmos gue cuenta con un botdn
de Ayuda donde le indicaremos las instrucciones de uso de esta herramienta.

Estudio de Mercado

Centro Europeo de Empresas e Innovacidn de Ciudad Real
Edificio Camara de Comercio de Ciudad Real, C/ Lanza n® 2 -22 Planta

13004 Ciudad Real

Recuerde que si desea formarse sobre todos o algunos de los apartados gue
componen el Plan de Empresa, el CEEI Ciudad Real pone a su disposicidn un
curso de formacidn on-line al gue podra acceder desde |3 siguiente direccion:
www. direcciéncursoebusinessplan.es

Para cualquier consulta sobre esta aplicacion podra contactar con su tutor del
CEEIl Ciudad Real personalmente y a traves de e-mail o teléfono, en la
direcciones que aparecen a continuacidn.

I I e B B |

:
ar
o Commbduins b www.Ceeicr.es e-mail:ceei@ceeicr.es
Castilla-La Mancha

Tel: 926 27 3034 Fax: 926216398
[Eommemria & vy e |

Para iniciar su sesion en el Asistente debera hacer clic en el apartado de
Introduccién. El Asistente le solicitara una contrasefa.
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Introduzca su contrasefia para comenzar a
usar el asistente:

Contrasefia: I

Aceptar |

* Para obtener la contrasefia, por Favar,
contacte con su tubar del CEET Ciudad Real,

Usted en este momento debera llamar al CEEIl Ciudad Real y pedirsela.
Posteriormente pulse “Aceptar” y podra comenzar con su Plan de Empresa..

Le aconsejamos que mientras lee este manual de usuario tenga abierta la
herramienta. De esta forma, le sera mas facil e util su lectura.

Una vez en el Asistente, le recomendamos que en primer lugar lea la Ayuda
General situada en la parte superior derecha:

?

Esta ayuda le permitira conocer cdmo navegar a través de la herramienta. Al
hacer clic en esta interrogacion le aparecera la siguiente informacion:

Esta es la ayuda general de la aplicacion. A continuacion podras conocer la forma de navegar a través de esta herramienta la
cual te permitira elaborar de forma asistida tu plan de empresa. Le recomentamos gque siga las instrucciones gue se
presentan a continuacién para obtener un mayor beneficio en su uso.

ASISTENTE PARA LA ELABORACION DEL PLAN DE EMPRESA

Estos son los apartados principales Cada apartado del plan del empresa se

8

de los que se compone el plan de Plan de Marketing compone de distintos subapartados, Le
empresa, Le recomendamos que los recomendamas que los vaya realizando
vaya realizando de arriba a abajo. . | | de izquierda a derecha v de arriba a

Y abajo,
Dentro de cada médula encontrard ﬁ' " A 2 e
un submeni que aparecerd en la > [recrp— Frods recw | En cada subapartadao se encontrard

con un formulario que debe rellenar
- introducienda los datos de su propio
T ﬂ . olan de emoresa.

parte superior de la aplicacion v que
se desplegara cuando haga click en
cada uno madulos,

Todas las ventanas cuentan con un
= | aspa en el margen superior derecho, 5i
‘ las cierra, los datos no seran validados,

Este s el Formulario donde deberd
introducir los datos de su plan de

empresa, En el mismo podra m

encontrar distintos objetos con
distinta funcionalidad,

| 1 El formulario dispone de una ayuda
Lo |‘ situada en el margen superior derecho,
¥ representada con un simbolo de
inkerrogacion que le ayudara a

El formulario, cuenta también con En las cajas de Una vez rellenado el En las cajas de entender mejor la informacion que le
unas pestafias que debe pinchar de texto que estan farmulario, pulsanda la texto que piden.
izquierda a derecha para seguir en blanco debe tecla “Aceptar” situada estan en gris
rellenanda la infarmaridn que le intraducir las en el margen inferior no debe
piden. datos que le derecho se cerrard v introducir
piden, va sean podra pasar al nada porque
ndmeros o siguiente subapartado son datos de
texto, validdndose los datos, salida.

Cerrar
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La informacion de esta Ayuda General es basica para una correcta utilizacion
del Asistente.

Los principales puntos a resaltar son los siguientes:

e Los apartados en los que se divide el Plan de Empresa son:
Introduccién, Estudio de Mercado, Plan de Marketing, Plan de
Organizacion, Aspectos Juridicos y Fiscales y Plan Econoémico-
Financiero.

Se recomienda realizar estos apartados en el orden expuesto; es
decir, de arriba a abajo.

e Cada uno de los apartados del Asistente esta compuesto por varios
subapartados. Igualmente se recomienda realizarlos de izquierda a
derecha y de arriba a abajo.

En cada uno de estos subapartados nos encontraremos con una serie
de ventanas que deberemos rellenar con los datos de su propio Plan
de Empresa. Si tiene dudas, en cada ventana se encontrara con
botones de informacién para aclararle como debe ser completado. En
cualquier caso, recuerde que siempre dispondra de su tutor personal
en el CEEI Ciudad Real para el caso de que su duda no sea resuelta
dentro de la ayuda que el Asistente le proporciona.

e Sidentro de alguna ventana se encuentra con varias pestafias, debera
rellenarlas de izquierda a derecha. Los apartados preparados para ser
rellenados aparecen en blanco. Todos aquellos apartados que
aparezcan en fondo gris no debera ni podra modificarlos, pues son
datos de salida.*

e Una vez que haya completado todos los datos necesarios debera
hacer clic en el boton “Aceptar” para que se guarden los datos.
Posteriormente podra pasar a rellenar los datos de los siguientes
apartados.

Aceptar

e Cuando quiera salir de alguna Ayuda solicitada, o cuando quiera salir
de una ventana sin guardar los cambios debe pulsar el botén en forma

de aspa:
X

* No olvide que a la hora de introducir los datos numéricos estos deberan ser escritos sin
puntos y con una coma para sefalar los decimales. Por ejemplo, 10.300,50 se escribe
10300,50
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3. Apartado 1°: Introduccion

En el apartado de introduccion se completaran los datos mas generales sobre
los aspectos identificativos de su empresa o Plan de Empresa. Los apartados
con los que cuenta son:

Identificacion Antecedentes del Proyecto Promotores

Producto/Servicio

En el apartado de Identificacién debera rellenar los datos correspondientes
a la identidad de su empresa, sector al que pertenece, etc.

Identificacion

2 |+ Ayuda
Actividad: \

Sector:

CNAE 93: 1320 - Extraccién de minerales metalicos no férreos, excepto min = |

1AE: 1*07 - Explotaciones mixkas j
Nombre de la empresa:

Forma Juridica: Sociedad Andnima Laboral -

Direccidn:

Poblacidn:

> Campos a rellenar

Provincia

Emprendedores:

DNI Nombre Apellidos

y, Haga clic en Aceptar para

/V guardar los cambios

—»

En el apartado Antecedentes del Proyecto debera comentar brevemente la
historia, objetivos y vision de su empresa o proyecto empresarial.

Aceptar 1

Antecedentes del proyecto : |

Para redactar el capitulo de antecedentes del proyecto rellene los siguientes
apartados. Tenga en cuenta gue el total del capitulo no deberia tener una
longitud superior a una pagina.

Hstaris | objetivos | visor | P No se olvide de rellenar cada una
HISTORIA DEL PROYECTO de las tres pestafias y guardar los
Indique de forma resumida cdmo se inicid, el nivel de desarrallo, los pasos datos en Aceptar_

dados hasta la fecha y la situacion de desarrallo actual de la idea (local,
inversiones, matetiales, etc)

Sefiale los contactos realizados y las expectativas de apoyo previstas.;De
gué forma ayudaran a desarrollar el proyecto y a llevarlo a buen término?.

Aceptar
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Este apartado es especialmente importante para que los promotores de la
empresa tengan en mente, al inicio y con posterioridad, la mision, visién y
objetivos con los que nace el proyecto empresarial. Debe recoger la razén de
ser de la empresa, su enfoque y los objetivos que pretende conseguir desde
sus comienzos.

En el apartado de Promotores debera rellenar los datos de los promotores
del plan empresarial.

Es importante que dicha informacion sea concisa y a la vez completa. Este
aspecto suele ser crucial para los proveedores financieros. A través del
curricula de los promotores (experiencia y conocimientos adquiridos) se trata
de demostrar que tienen capacidad para conseguir el éxito en la gestion del
proyecto empresarial.

Promotores

|
2|
CURRICULUM VITAE DE LOS PROMOTORES

Introduzca los datos relativas a la farmacidn y experiencia profesional de los promotores que sean relevantes
para el negocio a emprender.

Promator 1 | Promaotor 2 | Promotor 3 Promator 4

Nombre y apellidos del promotor Fecha de nacimiento:

Natural de:

|
Domicilio: |
|
|

Nacio

Formacidn

Experiencia profesional

Idiomas

Informatica

Aceptar |

El ultimo apartado, Producto/Servicio, cuenta con cuatro pestafias que debe
rellenar:

e Descripcion técnica del producto/s

e Innovaciones que presenta dicho producto o servicio respecto a los de
la competencia. Es decir, el valor afadido que ofrece a los
consumidores.

e Tecnologia Aplicada al producto.
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e Funciones basicas del producto y Oportunidades de negocio o
mercado.

Descripcion del producto o servicio x|

Descripoidn Técrica I Innowaciones I Tecnologia Aplicada ~ Funciones y oportunidades

Funciones basicas. Uso principal y secundario:

Se debe exponer los beneficios que el producto o sericio puede aportar al usuario final, las
necesidades gue cubre, en definitiva las funcionalidades, prestaciones y servicios gue ofrece
al cliente.

Oportunidades de negocio y mercado:

Se pide justificar brevemente que se ha estudiado el mercado en busca de oportunidades de
negocio, y que realmente existen posibilidades de tener éxito en la comercializacidn del
producto o senvicio en el mercado.

Aceptar |

De las cuatro pestanas, podemos destacar como especialmente importantes
los aspectos de Innovacion y Funciones y Oportunidades.

¢ Por qué?. Principalmente porque es critico conocer las ventajas que reporta
nuestro producto con respecto a los que ya estan en el mercado. ¢Por qué
nos van a comprar a nosotros y no a su proveedor habitual?. ;Qué
aportamos de novedoso y diferenciador en nuestros productos?. ;Existe una
clara oportunidad de mercado?. A estas y otras preguntas habra que
responder en este apartado.
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4. Apartado 2°: Estudio de mercado

En el apartado de “Estudio de mercado” deberemos completar los datos
referentes al entorno en el que se mueve la empresa: entorno politico, social
0 econdmico, situacién del sector, competencia y clientes potenciales de la
empresa.

Este se completara con un analisis DAFO, que recoge las principales

Debilidades y Fortalezas de la empresa asi como las Amenazas Yy
Oportunidades del mercado y del entorno.

Analisis del Entormo Situacion Global def Sector Anglisis de Chentes

Analisis de la competencia Analisis DAFD

En el primer apartado, Analisis del Entorno, deberemos analizar tanto el
entorno genérico en el que se mueve la empresa (elementos politicos,
sociales, juridicos o legales) como el entorno especifico.

En el entorno especifico utilizamos el modelo de 5 Fuerzas de Porter, con el
fin de analizar la situacién competitiva de la empresa en el sector.

Analisis del entorno

Entorno Genérico  Enkorno Especifico I

FUERZAS COMPETITIVAS. MODELO DE PORTER. ? |

Entrada de nuevos
competidores
Rivalidad
competitiva

Productos
sustitutivos

Poder de
negociacion
proveedores

Poder de
negociacion
de clientes

Aceptar |

No se olvide que en cada uno de los apartados del modelo de las 5 Fuerzas
de Porter debe hacer clic y rellenar los datos de la pantalla que se va a abrir.
Por ejemplo, al hacer clic en “Entrada de nuevos competidores” aparecera la
siguiente pantalla:

10
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Entrada de nuevos competidores |

CRITERIOS PARA VALORAR EL RIESGO DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Debe evaluar el riesgo de que entren nuevos competidores en el mercado. Para ello debera
tener en cuenta:
- Atractivo del mercado. Un mercado en el que se obtengan altas rentabilidades sera
mas atractivo para los potenciales entrantes.
- Barreras de entrada. Entendidas como obstaculos a la entrada que pueden ser de
caracter econdmico, legal o cultural.

Atractivo del mercado I alka j

Describa las razones por las gue el mercado
puede o no ser atractivo para otras empresas

Existencia de barreras de entrada I Baijo j

nuevos competidores indicando su naturaleza,

Describa las barreras existentes a la entrada de
impartancia y evalucian prevista ’

En general valore 1a entrada de nuevos competidores coma... I Amenaza vl
Aceptar |

Y asi con el resto de los apartados sobre Poder negociacion proveedores,
Poder de negociacion de clientes, Productos sustitutivos y finalmente
Rivalidad competitiva.

En el apartado Situacion global del sector debemos hacer un repaso de los
principales elementos que influyen en el sector en el que nos movemos.
Estos son: “Canales de distribucién”, “Tamafio y Evoluciéon” del segmento en
el que nos moveremos, “Clientes”, “Competencia”, “Proveedores” y “Precios y
Rentabilidad”.

No se olvide que es muy importante estudiar y analizar la situacion actual del
sector y estimar las previsiones futuras. “Dialogar con el presente y entender
el futuro” nos permite entender como puede evolucionar el sector y
posicionarnos de la mejor forma posible.

11
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Situacidn global del sector x|

ﬂ No se olvide
de completar

> todas las

pestanas

Tamario y Evolucion ICIientes | Competencia | Provesdores | Canales de distribucian | Precing vy Rentabilidad |

CUANTIFICACION (en términos monetarios) DEL TAMANO DEL MERCADO

agsaaazaaszaal 1111 3aa333335333353833395 33333 33335532 33395 IIFIAIIFIFIIFIISIA
SRR IR IIAFIFAATIIFIIFIAAT I AN IIAIIIAT I IFAR
EEEE LR R R R R R e Rl T R R e e e e L e e L L e e e e Lo e e e Ta e e e = L e Lo e [ e e
EEEEEE e R R R R R e Rl T R R e e e e e Ll e e L L e e e e Lo e e e e Ta e e e e L e L e [ e e

TASA DE CRECIMIENTO % I 2 CICLO DE VIDA DEL I Lanzamienta vl

PRODUCTO
GRADO DE INTERNACIONALIZACION

11111111111 azdasdasdasdPEPEPPEPEPEEaaaas 2388 AR 8888 A3305 AR30 588 A58 3339 8533
L L e L L L L Lo e L L L L e e L L L e E R L
L L e L L L L L e e L L L e e L E e E P EE L

Aceptar |

En el apartado siguiente, Analisis de clientes, tenemos que estudiar los dos
grandes mercados con los que se encuentra toda empresa:

Andlisis de Clientes x|

TIPO DE MERCADO

Las caracterisiticas de los mercados de consumo e industrial
son muy distintas. Por ello a la hora de realizar el analisis sobre
los clientes gue componen el mercado utilizarernos una
metodalogia de analisis distinta. Haga click en cada uno de
ellos.

/

Debe entrar en cada
uno de ellos para

>
/ completar los datos

/
MERCADO INDUSTRIAL

Aceptar |

e El mercado de consumo, es aquel en el que la empresa vende al
consumidor final. La principal informacion a tener en cuenta es la que
aparece en la ventana: informacion sobre su identidad, principales
caracteristicas y los factores de decisién de compra.

12
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Mercado de consumo

Informacian sobre cliertes | Caracteristicas I Factores de decizidn de compra I

Si el mercado en el gue va a operar es un mercado de consumo e

5 esencial gu
obtenga informacidn sobre los siguientes aspectos relacionados con los clientes. \

x|

B

5 Quienes son?

5 Clué compran?

i Por gué compran?

5 Guign influye?

;Cuando compran?

;Camo compran? |

i Donde cormpran?

Aceptar |

Si tiene
cualquier duda
puede acudir a

esta ayuda

No se olvide de
rellenar todas
las pestanas

De estos tres aspectos, cabe destacar en especial los factores de
decision de compra, de manera que en funcion de cuales sean para
cada cliente, deberiamos saber como actuar.
e El mercado industrial es aquel en el que vendemos a otras empresas,
no a consumidores finales, y por tanto, la relaciéon con este tipo de
clientes es muy diferente. Al igual que en el mercado de consumo,
conocer los factores de compra es vital para saber como actuar ante

ese cliente y facilitar la venta.

Mercado Industrial

Caracteristicas del cliente industrial Factores de decisidn de compra

Ordenar por factores de decision de compra segln se considere
cliente.

I Contacto personal j
I Imagen de empresa j
I Marca de producto j
I Flazas de entrega j
I Fiabilidad/Puntualidad entrega j
I Proximidad proveedor j

mas importante para el

Aceptar |

/

No se olvide de
hacer clic en
Aceptar para

que los datos
/ queden
registrados

13
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El siguiente apartado corresponde al Analisis de la competencia. Como nos
dice la ayuda que tenemos en esta ventana, analizando la competencia
podemos definir el perfil estratégico de nuestros competidores y conocer
nuestra situacién respecto a ellos.

Para ello, se ha dividido el analisis en “Perfil general’, “Marketing”,
“Produccion”, “Tecnologia” y “Organizacion y RR.HH.”. En cada uno de los
elementos debera valorar varios componentes de 1 (peor) a 5 (mejor).

La valoracion debera ser realizada para la propia empresa (Emp.) y para los
dos competidores mas destacados (C1 y C2). Trate de ser objetivo vy, si es
posible, apoyese en distintos indicadores o valores que justifiquen su
valoracion.

Analisis de la competencia =

2]

Establezca valores de 1ipeor) a 5 (mejor), tanto para su empresa como para

sus dos principales competidores (C1 y C2), en los siguientes aspectos: No se olvide de

completar cada
una de las 5
pestafias

—>

Perfil General IMarkeﬁng I Produccidn I Tecnologia I Organizacion v RR.HH. I

Nombre del competidor

c1 I Pepel \

o) I Antonial

Valoracién de la
Emp C1 (2 Calificacién empresay dos
Dimensionamiento [ 1 [1 | vebidss competidores.
Cartera de Clientes IT |5_ |5_ Fortaleza Debemos calificar
Gama de productos IQ_ |3_ IT Debiidad cada apartado como
Ambito Geografico |2— |3— l‘l_ Debiidod Fortaleza, Debilidad

Estrategias competitivas I 2 I 3 I 4 [ 0 neutro

[ R R X

Aceptar |

El ultimo apartado de “Estudio de mercado” corresponde al Analisis DAFO.
El principal objetivo de este analisis es resumir de una forma esquematica los
principales aspectos a tener en cuenta tanto del mercado (Amenazas y
Oportunidades) como de nuestra empresa (Debilidades y Fortalezas).

Otro aspecto interesante del analisis DAFO es relacionar los aspectos
internos con los externos. Por ejemplo, saber aprovechar Oportunidades del
mercado con Fortalezas de la empresa. O eliminar aquellas Debilidades mas
delicadas debido a que coinciden con una Amenaza del mercado.

En esta pantalla los datos son de salida y se obtienen a partir de la
informacion anteriormente suministrada. Usted debera observar que esta de
acuerdo con los datos que se presentan.

14
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Estudio de Mercado

Para cerrar la

ANALISIS DAFO +JJ —> ventana haga

clic en el aspa

AMENAZAS OPORTUNIDADES
Prugba 1 Poder de negociacidn de proveedores
Prugha 2
Prugha 3
Prugha 4
Prugha 5
Prugha B
Prueba 7
Prugha
Rivalidad en el mercado

Poder de negociacidn de clientes

Entrada de nuevos competidores

Paosible aparicidn de productos sustitutivos

DEBILIDADES FORTALEZAS

Dimensionamisnte Lartera do cliontes
Gama de productos Equipos comerciales
Ambits Geogréfice Carmunicacion
Estrategia Logistica

Producto Folitica de Precios
Distribucian Eficacia

Irmagen Calidad
Productividad Costes

Almacenes Tecnologias de la Informacidn
Capacidad productiva Fulitica General
Inno¥acion y desarrollo Estilo directivo
Tecnologla productiva Costes salariales
Funcidn RR.HH Clima laboral

Cultura Corporativa

Estructura Organizativa

Formacidn personal

Flexibilidad organizativa

15
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5. Apartado 3°: Plan de Marketing

El apartado de Plan de marketing se compone de los siguientes aspectos:

OhjetivoEstrategia Producto Precio

Distrihucion Promocion Presupuesto de Venlas

El primer apartado se refiere a Objetivo/Estrategia. La importancia de este
apartado reside en que el éxito empresarial se fundamenta en alcanzar una
serie de objetivos.

Si no nos planteamos objetivos, nunca sabremos si estamos haciendo las
cosas bien o hasta qué punto podemos mejorar y en qué aspectos.

Los objetivos de la empresa deben ser realistas, ambiciosos pero a la vez
asumibles. Si son muy conservadores nos sera facil alcanzarlos y no
aprovecharemos todo nuestro potencial. Si son demasiado ambiciosos no los
alcanzaremos y la dedicacion y esfuerzo pueden verse igualmente afectados.

Objetivo,/Estrategia ﬂ

Sefiale los ohjetivos cuantitativos v cualitativos que pretende alcanzar en su
ampresa durante el primer afio de actividad. Para ello, tenga en cuenta los

—>

datos analizados en el estudio de mercado del maddulo anterior. Esta ventana esta
formada por dos
Objetivos Cualitativos pestafas

Objetivos Cuantitativos

Aceptar |

Por otro lado, es importante conservar esta informaciéon para comprobar en el
futuro si se han alcanzado.
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El segundo apartado se refiere a Politica de producto. Esta politica se
refiere a los productos que la empresa va a producir y las caracteristicas de

cada uno de ellos.

Politica de producto

productos comercializados por la empresa

A continuacidn debe introducir la politica de producto para cada uno de los

Producto/Servicioly

Producto/ServicioZk

Producto/Servicio3a

Producto/Servicioda

Producto/Servicio Unidades vendidas

Factor incremento ventas

Afio 1 Afio 2 Afio3 Afiod Aiod
ProductoyServiciolg | 10000 | 2 | 3 | 4 | 5
Producto/Serviciazk | 20000 [ 4 [ s B [ 1
ProductoyServicio3a | 1as00 [ 1 IE |4 | s
ProductoyServicioda | 16000 | 1 | 1 | 1 | 2

Aceptar |-

Si tiene alguna
—» duda recurra a

la ayuda

\
Cartera de productos de
- su empresa. Haga clic en
cada uno de ellos para
detallar sus caracteristicas
/
\

No se olvide de
calcular las unidades
que prevé vendery el
crecimiento esperado

-

< No se olvide de
— Aceptar para grabar

la informacion

Tenga en cuenta que a la hora de rellenar los apartados de unidades
vendidas no debemos poner puntos en los millares. Asimismo, el factor de
incremento ird en numeros enteros, es decir, si estimamos un crecimiento del

5 % escribiremos 5, y no 0,05.

Al hacer clic en cada una de los botones de los productos aparecera la
siguiente ventana que debera completar:

Politica de Producto,/Serviciolq

Concepto IFormaI I Ampliado I

Agui se representan las caracte
servicio, es decir, qué es, para g
funciaon basica, etc.

risticas mas basicas del producto o
Ué sirve, para gqué esta destinado, su

Aceptar |
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Los elementos a desarrollar son:

e Concepto, donde debemos definir las caracteristicas mas basicas del
producto.

e Formal, donde ampliamos la informacién a aspectos externos como el
envase, el logotipo de la marca, los puntos de venta de la empresa,
etc.

e Ampliado, donde incluiremos aquellos servicios “extra” que vamos a
ofrecer con nuestro producto y que nos diferencian de la competencia:
garantia, servicio pos-venta, entrega, etc.

Una vez definidos los productos que vamos a realizar en nuestra empresa
debemos establecer los precios de cada uno de los productos, es decir
Politica de Precio.

Una correcta definicién de los precios y margenes con los que nos vamos a
mover es vital para la viabilidad del negocio. El precio definido debe cumplir
tres caracteristicas:

e Debe estar de acuerdo con las caracteristicas del producto, es decir,
su coste de produccién y nivel de calidad alcanzado.

e Debe estar de acuerdo a las necesidades de la empresa, es decir,
debe respetar un margen comercial que necesita la empresa para
sobrevivir.

e Debe estar de acuerdo con el publico objetivo al que se dirige, es
decir, si el precio que vamos a establecer para el producto lo estan
dispuestos a pagar los consumidores a los que nos dirigimos.

Politica de Precio |

2|

A continuacian debe introducir la politica de precios para cada uno de
los productos comercializados por la empresa
\
Producto/Serviciolq Producto/ServicioZk
Cartera de productos de
>- su empresa. Haga clic en
cada uno de ellos para
Producto/Serviciola Producto/Servicioda detallar su precio
/
— Condiciones de Pago N No se olvide de
Porcentaje de Yentas a crédito s % calcular el porqentaje
> de ventas a crédito y
Crédito concedido en dias 0 el nimero de dias de
crédito concedidos

18
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Si entra en cada una de las ventanas de Producto/Servicio, se encontrara con
esto:

Politica de Precio de Producto/Serviciolq il

A la hora de fijar el precio de los productos y senvicios a comercializar debemos .
tener en cuenta multiples aspectos. No se olvide de
En las siguientes pestafias hemos incluido los elementos a considerar a la hora rellenar las 3

defijar el pracio //V pestafas
Posicionatmiento | Frecio Consumidor — Determinacion precio I

Limite superiar I 200 \L

Estos datos
> aparecen

Precio segdn posicionamiento o
gun g Limite inferior 150

Precio segin consumidar K3 Supeniar A1 automaticamente en
Limite inferiar 100 funcién de lo
Precin 100 rellenado en las dos

pestafias anteriores
Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5

Incremento precios | 3 | 3 | 3 | 3

Aceptar |

Esta ventana se compone de tres pestanas:

e Posicionamiento, donde en funcién de las calidades y caracteristicas
ofrecidas por nosotros y la competencia deberemos fijar un limite
minimo y maximo para nuestro producto.

e Precio consumidor, teniendo en cuenta el publico al que va dirigido
podremos saber cual es el precio minimo y maximo que ese publico
estd dispuesto a pagar por el producto. Inferior al minimo es
contradictorio pues puede inspirar baja calidad, y superior al maximo
ese publico objetivo no lo va a querer pagar.

o Determinacion precio, una vez conocidos el posicionamiento y el
precio consumidor, hay que fijar un precio compatible con ambos.

En el egfemplo de la ventana, la competencia esta posicionada entre 200 y
150 €, y los consumidores estan dispuestos a pagar entre 200 y 100. Al fijar
el precio en 100 nos estamos posicionando como un producto mas
econdmico que nuestra competencia y que esta dispuesto a pagar nuestro
publico objetivo.

Por ultimo, no se olvide de establecer el incremento de precios durante los
proximos 5 afos. Recuerde como se introducen los incrementos
porcentuales: si calcula en subir el precio un 2% escriba 2, y no 0,02.

El siguiente apartado se refiere a la Politica de Distribucién. Una vez
definidos la cartera de productos y los precios debemos decidir la mejor
manera de hacer llegar nuestros productos a los clientes.
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La ventana que aparecera es la siguiente:

|
]
Producto 1 IProducto 2 | Producto 3 | Producto 4 | Presupuesto |
Canal % Venta
[ HoRreca =l | u
I Minoristas j I 11
I Warios Canales j I 11
I Franquicias j I 11

Descripcidn de la forma en la que se va a utilizar el canal

1A5DASaaaaazadddddddddddddddddddddddddddddddddd ddddddddddddddddddddd
ddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddd
ddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddd
ddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddddd

Ventajas de la utilizacion del canal

1ASDASD, d
{ddddddddsDasD, d
DASD

DASDaaaa

Aceptar |

Esta ventana se divide en varias pestafas:

e Canal, donde determinaremos el canal elegido para cada producto, el
porcentaje de venta canalizado, como lo vamos a utilizar y las ventajas
que nos reporta.

e Presupuesto, donde estimaremos los costes variables de distribucion
de los productos por unidad. También debemos calcular las
comisiones comerciales sobre el total de ventas (si pensamos que es
un 1% escribiremos 1 y no 0,01). Por ultimo estan los costes fijos de
distribucion.

El apartado de Politica de Promocion recoge los diferentes medios que va a
utilizar la empresa para dar a conocerse y publicitar sus productos. Las
diferentes modalidades de promocion son:

e Publicidad, que incluye los diversos medios de informacién que se
pueden utilizar para dar a conocer nuestros productos. Debera rellenar
las casillas correspondientes a los medios elegidos y el presupuesto
que estima que va a dedicar a publicidad.
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Politica de Promocidn

No se olvide de

Publicidad | Promociones I Comunicacion I Patrocinio I

hWlargue los medios publicitarios a emplear para dar a conocer sus
productosy servicios

v ¥ Radio ¥ Directorios ¥ Mailing

[” Prensa " Cine " Internet Otros I

iA cuanto estima que ascendera el presupueto de publicidad de los
cinco primeros gjercicios de vida de su empresa?

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5

completar la
informacion de todas
las casillas

Las casillas de
presupuesto deben

Aceptar |

e Promociones; entendemos por promociones,

ser rellenadas sin
puntos en los
millares

los descuentos

temporales para dar a conocer el producto o reducir stocks.
Deberemos calcular el % de ventas en promocion sobre el total de

ventas.

e Comunicacion; entendemos por comunicacién, la actividad que tiene
por objetivo ofrecer noticias de la empresa en medios de

comunicacion.

e Patrocinios; entendemos por patrocinio la participacion de la empresa

en eventos y ferias para darse a conocer.

Una vez rellenados todos los apartados de Plan de Marketing, podremos
comprobar los resultados en el Presupuesto de Ventas, es decir, todos los
datos que aparecen en el Presupuesto de ventas provienen de los datos

anteriormente rellenados.

UNIDADES VENDIDAS

AHO 1 Afio 2 Afi0 3 AHO 4 AHO 5

Unidades vendidas producto 1 10,000 10.200 10.506 10.926 11473
Factor incremento en ventas 2% 3% 4% 5%
Unidades vendidas producto 2 20,000 20500 21.540 23,5606 241044
Factor incremento en ventas 4%, 5%, 9% 1% Para cerrar
Unidades vendidas producto 3 14300 14 645 1:5.054 135655 15.472 la ventana
Factor incremento en ventas 1% 3% 4% 5% haga clic en
Unidades vendidas producto 4 16.000 16160 16,5322 16.485 16815 e| aspa
Factor incremento en ventas 1% 1% 1% 2%
PRECIOS
Precio unitario producto 1 100,00 103,00 106,09 109,27 112,55

100,00 103,00 106,09 109,27 112,55

100,00 103,00 106,09 109,27 112,55
Precio unitario producto 4 134,00 14070 147 74 15512 162,55
YENTAS TOTALES
Importe de |2 cifra de negocios 6594000 | B.A75147 | 7443457 | BO66635 | 8.590.042
Unidades totales vendidas 60500 51805 53.752 GE 905 55.503
Precio medic 108 55 112486 116,75 120,57 12455
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6. Apartado 4°: Plan de Organizacioén

El Plan de organizacion de la empresa incluye los siguientes apartados que
iremos viendo a continuacion:

Ef proceso productivo Proveedores nversiones

Recursos Humarnos

El primer apartado corresponde al Proceso productivo, que engloba desde
la recepcién de las materias primas, pasando por la produccién y almacenaje
hasta la venta final.

Al entrar en el proceso productivo nos aparecera la siguiente pantalla:

El proceso productivo

x|
2]

Procesos  Aprovisionsmientos | Mano de obra variable I Costes fiios I Existencias

Producto Consumo unitariec Incremento precios consumos
Aiio 1 Ao 2 Aiio3 Afiod Aiio5

11 [ 21 E [ a1 {%)

Pro-:luc’lo.'Sewiciozkl =0 | 52 | 52 | 72 | g2 (%)
| | | |

| | ! |

Producto/Serviciolq I =0

Producto/Servicio3a I =0

13 23 (%)

B4 (%)

43 13

Producto/Servicioda | n 24 a4 54

Aceptar |

Las pestanas de la que se compone son:

Procesos; debera definir de forma breve el proceso productivo de su
empresa.

Aprovisionamientos; debera establecer el consumo por unidad
producida en € y el incremento de este coste a lo largo de los préximos
afnos.

Mano de obra variable; debera contabilizar el coste (en €) de la mano
de obra directamente relacionada con la produccién de la cartera de
productos.

Costes fijos; debera incluir aquellos costes del departamento de
produccién que no varian proporcionalmente con ésta. Los alquileres
no se incluyen.
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e FExistencias; debera calcular el % de existencias iniciales necesarias
para llevar a cabo su actividad asi como el % de existencias medias en
almacén.

El siguiente apartado corresponde a los Proveedores de nuestra empresa.
Deberemos especificar el material suministrado y el proveedor, asi como el
periodo medio de pago a los proveedores:

Proveedores ] x|

— Lista de proveedores

Suministro Proveedor

— Periodo medio de pago

Intraduzca el plazo al que pagara a sus proveedores I (dias)

Aceptar |

No se olvide que es muy importante conocer a nuestros proveedores vy
mantener una buena relacion con ellos para garantizar el suministro de
materiales necesarios para nuestra actividad y para lograr los mejores
precios.

El tercer apartado del Plan de organizacion corresponde a las Inversiones,
gue son el conjunto de bienes y derechos adquiridos por la empresa. Las
inversiones pueden ser de dos tipos:

e Inversiones Materiales, que tienen caracter tangible y se valoran por
su precio de adquisicién o coste de produccion.
e Inversiones Inmateriales, que tienen caracter intangible.

Al hacer clic en Inversiones nos aparecera la siguiente ventana:
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Inversiones il

TIPO DE MERCADO

Las inversiones de una empresa son el conjunto de bienes y derechos
adguiridos por la empresa, que no se destinan a la venta, y gue por
ello se wen vinculados de manera permanente.

Las inversiones materiales son los terrenos, edificios y maguinaria que
la ermpresa utiliza para fabricar y distribuir sus productos. Tienen
caracter tangible y se valoran por su precio de adguisician.

Las inversiones inmateriales son los elementos patrimoniales de la
ermpresa de caracter intangible.

INVERSIONES MATERIALES

INVERSIONES INMATERIALES

Aceptar |

Seguidamente debemos completar los datos de nuestras inversiones
materiales e inmateriales.

Comenzando por la materiales, nos aparecera esta ventana:

Inversiones X|

3 pestafias a

Produccion IComerciaIizacién | Estructura |

rellenar
ELEMENTO - | \@mcm REGIMEN _?~|\IMPORTE 2| ALTA | BAJA
Construcciones j Leasing j \ \
Maquinaria (i Alquiler (i \ \ \
Mabiliatic - Compra (i \ \ \
Equipos Informaticos - Compra - \\ \ \
Elementos de Transporte (i Alquiler E \ \ \
Otro Inmovilizado Material j Compra j N \
Obro Inmovilizado Material j Compra j \\
Terrenos (i Alquiler (i \\& Ayudas
Caonstrucciones i Campt a i para
Maquinaria - Compra - rellenar la
Mobiliario z Compra z ventana
Equipos Informaticos j Compra j
Elementos de Transporte j Compra j
Okro Inmovilizado Material j Compra j Haga dlic
en Aceptar
Aceptar —>» para
guardar
los datos
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La ventana de Inversiones materiales esta formada por 3 pestanas:

e Produccion, en esta pestafia tenemos que incluir los elementos
patrimoniales de la empresa relacionados directamente con la
actividad productiva.

e Comercializacién, donde sefialaremos los elementos patrimoniales
relacionados con la actividad de comercializacion de los productos o
servicios.

o Estructura, todos aquellos elementos patrimoniales que no son de
produccion ni comercializacién. Por ejemplo el despacho de la
direccién de la empresa.

Para rellenar estas pestafias se cuenta con ayudas en los diferentes
apartados. Por ejemplo, si hace clic en la interrogacion de Elemento le
aparecera una ventana que le explicara qué se entiende por cada concepto:

x|
Terrenos
Esta constituido por solares de naturaleza urbana, fincas risticas, otros terrenos no
urbanos, minas y canteras. A diferencia de los demas elementos del inmovilizado material,
los terrenas no se amartizan.
Construcciones
Son las edificaciones en general, cualquiera que sea su desting.
Maquinaria
Es el conjunto de maguinas mediante las cuales se realiza la extraccion o elaboracidn de
log productos. En esta cuenta figurardn todos aguellos elementos de transporte interno gue
se destinen al tralado de personal, materiales y mercaderias sin salir al exterior
Mobiliario
Maobiliario, material y eguipos de oficina con excepcidn de los equipos informaticos
Equipos informaticos
Ordenadores y demas conjuntos electrinicos
Elementos de transporte
“ehiculos de todas clases utilizables para el transporte terrestre, maritimo o aéreo de
personas, materiales y mercancias a excepcion de los gque se incluyan como maguinatia
Otro inmovilizado material
Cualesquiera otras inmovilizaciones materiales no incluidas en los anteriores apartados
La ventana de Inversiones inmateriales es la siguiente:
Inversiones Inmateriales 5'

Produccién | Comercializacion | Estructura |

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 DESCRIPCION

GASTOS +D 1000 | 2000 | 3000 | 4000 | 5000 |

PROPIEDAD IHDUSTRIAL gooo |  7ooo|  sooo|  sooo [ 1oooo |

11000 12000 13000 | 14000 [ 15000 |
16000 |  17ooo | 1800 | 1gooo [ 20000 |

DERECHOS DE TRASPASO

APLICACIONES INFORMATICAS

OTRO IIMOVILIZADO INMAT. zooo | zooo0 | zsooo | 24000 [ 2so00

Aceptar |
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También se incluyen tres pestafias a rellenar correspondientes a Produccion,
Comercializacion y Estructura. Las inversiones que vaya a realizar debe
incluirlas en cifras sin puntos en los millares, como tenemos en el ejemplo
(11000 si, 11.000 no).

Esta ventana cuenta con una Ayuda que le aclarara los conceptos incluidos
en inversiones inmateriales.

El ultimo apartado del Plan de organizacion corresponde a Recursos
Humanos.

Recursos Humanos X|

No dude en

2|— recurrirala
Ayuda si tiene

Organizacion | Descripeian | Dimensicn | Remuneracion | Seleccidn v Farmacion |

cualquier
problema

DEPARTAMENTOS TIPO DE DEPARTAMENTO

I Yentas I Comercial vl

I Yentas2 I Comercial VI La ventana de

RR.HH. cuenta

I productival I Praduccion VI con 5 pestaﬁas a
completar

I productivoz I Produccidn VI

I Administracion2 I Estructura vl

I productivos I Produccidn VI

I Juridico I Comercial VI

I Recursos Humanos I Estructura VI

Aceptar |

Las pestafas de esta ventana son las siguientes:

e Organizacion; tenemos que especificar los departamentos de la
empresa y al area al que pertenece.

e Descripcion; tenemos que describir cada puesto de trabajo:
departamento y caracteristicas.

¢ Dimensién; tenemos que calcular las personas que van a formar parte
de cada departamento.

e Remuneracion; tenemos que estimar el salario fijo de cada puesto y
los incrementos salariales de los proximos afios.

e Seleccion y Formacion; tenemos que explicar nuestra politica de
formacion y seleccion asi como los presupuestos que vamos a
dedicarles.
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7. Apartado 5°: Aspectos Juridicos y Fiscales

El apartado de aspectos juridicos y fiscales esta conformado por:

Estructura legal Fiscalidad y Sequridad Social

El primero de los apartados, Estructura Legal, presenta la siguiente ventana:

Farma Juridica IGastos |

& Responsabilidad limitada
" Responsabilidad ilimitada

Tipo de sociedad I Sociedad Andnima |

Mimero de socios I 3

Aceptar |

Esta ventana esta formada por dos pestanas:

e Forma juridica; donde debemos sefalar el numero de socios. El tipo
de sociedad y si es de responsabilidad limitada o ilimitada sera un dato

que se obtendra del primer apartado Introduccién.

La ayuda que se

encuentra es esta pestafia nos explica brevemente las diferencias

entre responsabilidad limitada e ilimitada.
e Gastos; donde debemos determinar los gastos en

los que se va a

incurrir en la puesta en marcha de la empresa: gastos de constitucion,
gastos de primer establecimiento y gastos de ampliacion de capital.

El segundo apartado es Fiscalidad y Seguridad Social.

Al pulsar en este apartado nos aparece la siguiente ventana

Fiscalidad y Seguridad Social x|

H)

Impuesto sobre el beneficio | Retenciones empleados | IVA' Seguridad Social | \

Impuesto al que esta sujeto T IRPF
" Impuesto de Sociedades
Impuesto sobre el beneficio I B o
o

Aceptar |

Si tiene cualquier
> duda haga clic en la

Ayuda

La ventana esta
formada por 4
pestafnas
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Esta formada por cuatro pestanas:

Impuesto sobre el beneficio; debemos senalar el impuesto al que esta
sujeto y el tipo del impuesto.

Retenciones empleados; introduciendo el tipo de retencidon media
anual.

IVA; hay que determinar el tipo de IVA y la periodicidad de liquidacion.
Seguridad Social: cuotas.
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8. Apartado 6°: Plan Econémico-Financiero

El Plan Econdmico-Financiero esta conformado por los siguientes apartados:

Progupuaosto de Produccion Proesupuaesto Comercializacion Presupuesto Estructura
Tesoreria Py G Provisiondies Financiacion
Balance Provisional Prosupuesto de Tesoraria Ratios y panito de eguilibrio

Como hemos visto anteriormente con otros apartados, aquellos que aparecen
en naranja no son para rellenar, sino que son los resultados de datos de
apartados anteriores.

Este apartado econdémico-financiero es fundamental para comprobar la
viabilidad del proyecto de empresa.

Su utilidad reside en que a partir de los datos de los aparatados anteriores
(estudios de mercado, productos y precios, RR.HH., etc) obtenemos unos
resultados objetivos sobre los distintos presupuestos, cuenta de pérdidas y
ganancias, balance y ratios.

Con toda esta informacién podemos simular distintas alternativas y plantear
distintos escenarios.

Por ejemplo, si subimos el precio un 10% y las ventas disminuyen un 4%:
¢como seran los resultados?, ;obtendremos ganancias?, ¢y si bajamos un
poco el salario medio?, ¢qué pasaria si vendemos un 20% menos de lo
esperado?.

Los apartados donde todavia debemos introducir datos son:

Tesoreria. Debemos calcular la tesoreria inicial que necesitamos para operar
y el nivel medio de tesoreria medido en % de las compras anuales:

Tesoreria de funcionamiento |

Introduzca la tesoreria con la que va & empezar a funcionar.
Posteriormente introduzea |a tesareria para el resto de afios.

Pagos (primer aiio} I 4024573
Tesoreria inicial (%/compras anuales) 180

Tesoreria en % sobre compras anuales I a0

Aceptar |

29



Asistente para la elaboracion del Plan de Empresa @)

El siguiente apartado a rellenar es el de Financiacién. Al hacer clic en este
boton nos aparece la siguiente ventana:

Financiacion _ 5[

Fondos Propios I Necesidades de Financiacion I

— Fondos Propios
Aportacion inicial de capital I 10000
Ajio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Ampliaciones de capital | 22HETIT | | | |
Beneficio ejercicio | rosasst | azio1e4 | zmesssa | 61anees | -1zae2i7a
Reparto de dividendos (%) | 50 | an | a0 | a0 | a0
— Subvenciones
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Subvenciones recibidas I 1000 I 2000 I 3000 | 4000 I 5000
Vida itil | 10| 10 | 10| 10 | 10

Aceptar |

Hay dos pestafias que tenemos que rellenar:

e Fondos Propios; en la ayuda tenemos una breve definicion de cada
uno de los conceptos que constituyen los fondos propios.

o Necesidades de Financiacion; cuya ventana podemos ver adelante. A
partir de los datos ya introducidos obtenemos unas necesidades de
financiacion. A partir de ella tenemos que decidir cuanto vamos a pedir
de préstamos a largo plazo y a corto plazo.

Financiacion x|

Fondos Propios  Necesidades de Financiacion I

Teniendo en cuenta las necesidades de financiacidn, decida la cuantia de prestamos a largo plazo gque necesitara de
proveedores financieros. Por defecto le saldrd los prestamos a corto plazo que deberd solicitar. Tenga en cuenta gue
es conveniente disponer de un fondo de maniobra positivo.
Inicial Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Inversion a Financiar(Activo) | 21440416 | 13488214 |  1ieszi1z | 16141265 | 16108414 | 14200871
Fondos Propios | 10000 | 21465527 | 21521233 | 19534314 | 15952469 | 9327098
Financiacién Espontanea | o o078 | 77666 | 26002 | 55265 | 254077
Subvenciones | o ano | 2600 | el &0 | 11500
Necesidades de Financiacion [ »14s416 | sossons | oreazss | 342408 | 184210 [ 5116449
Prestamos a largo [ 1205835 o o o o n
Prestamos a corto | eossom | eoes2ez | grasame | 3adaosn | 184210 | 5116449
FONDO DE MANIOBRA | 508100 | 1867104 | 14316181 | 14672661 | 13832402 | 9646173
Actualizar

_petuler |
Aceptar |

30



Asistente para la elaboracion del Plan de Empresa

Una vez que completemos ambas pestafias y hagamos clic en Aceptar nos
aparecera el Presupuesto de Financiacion:

PRESUPUESTO FINANCIACION

INVERSION A FINAHCION (ACTIVO) 21440416 13.468.214 11.852.112 16.141.266 16.106.415 14.200.972
...... Capital Social o |.o.Mooo ) eeseenst | gessensy | easeerar | | Eesaenst | 22BOBTST
...... Subvenciones e e 3OO BEOO LB B e
...... Beneficio (Rérdide) |l EEaw |- sessos | - z7eRsEs | . BaeAZeR | - 129%9Em |
...... Ressrvas e e e
...... Proweedores e e e e
HF y 55 Acreedoras FO07E 77 EEE 26.002 B3.264 254077
HECESIDADES DE FINAHCIACION 21.430.416 8.068.292 9.749.387 3.424.050 184.210 5.116.449
Préstamos & largo plazo 12,135,335

Préstamos & corto plazo

5.235.081

- B0ERZS2

8748387

- 3424080

134,210

516443

El ultimo apartado que debemos rellenar es el de Presupuesto de
Tesoreria, y que esta formado por dos partidas, que son las que aparecen en
la ventana inicial:

Presupuesto de Tesoreria

PARTIDAS DE TESORERIA

Seleccione entre insertar los datos referentes a las

partidas de:

- Pagos: Importe de las salidas de tesoreria realizadas

durante el primer afios de |a actividad.
- Cobros: Cantidades satifechas en tesoreria.

~

PAGOS

e

Aceptar |

Al entrar en cobros nos aparecera la siguiente pantalla:

>L
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x|

Finaciacidn IIngrest pot Wenkas | Otros |

Esta seccidn hace referencia a los diferentes cobros de cantidades atribuibles a los Fondos Propios v a los Fondos Ajenos, a lo largo de los meses del
primer afio de existencia de la empresa.

Afio 1 TOTAL
Mes1 Mes2 Mes3 Mesd4 Mes5 Mest6 Mes7 MesB8 Mes9 Mesi10 Mes11 Mes12

FONDOS PROPIOS

Capital | 725267z | 111 | 12 | 1 | 1 | 1 | 1 I 1 I ! I ! I ! I ! I ! I 135
FONDOS AJENOS

Prestamos a CP Ig |11 |11 |1 Il Il Il |1 I1 I1 I1 I1 I1 |:32|
Prestamos a LP I 9295101 I 11 I 1 I 1 I 1 I 1 I 1 I 1 I ! I ! I ! I L I ! I =
II::ITA‘:IIE:IACI(:'!N | 316216 | 133 | 24 | 3 | 3 | 3 I 3 I 3 I 3 I 8 I 9 I s I s I 187

El botan de "Actualizar" permite calcular las sumas de los actualizar
importes asf como guarar el valor de los mismos,

Aceptar |

Esta ventana esta dividida en 4 pestafias (Financiacion, Ingresos por Ventas,
Inmovilizado Material y Otros) y en cada una de ellas deberemos repartir a lo
largo de los doce primeros meses del afio las diferentes partidas.

Igual deberemos hacer con las partidas de Pagos:

Inversiones Materiales | Inversiones Inmateriales I Consumos de Materias I iaastos de Administracion I Gastos Marketing I Gastos Financieras I

Esta seccidn hace referencia a los pagos a realizar a consecuencia de las diferentes Inversiones Materiales durante los meses del primer afio de
existencia de la empresa.
n TOTAL
AIOT " Mes1 Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mest Mes7 Mess Mesd Mes10 Mes 11 Mes12
Terrenos Imoo |1 Io Iu Io Io ID |0 Iu |0 |0 ID |0 |1
Construcciones | 1000 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 12
Maquinaria Ig Ig Ig Ig Io Io ID IU IU IU IU ID ID ID
Mobiliario I 33000 I 1 I 1 I 1 I 1 I I 1 I 1 I I ! I ! I ! I ! I 10
Eﬂ:,",'i'ﬂ;im |0 |0 |0 ID |0 |0 |0 |0 |u |0 |0 ID |0 |0
E::g*::;‘r‘::ﬂe |12000 |1 |1 |1 |1 |1 |1 |1 |1 |1 |1 |1 |1 |12
Otro Inmovilizado | 6000 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 1 | 12
Material
TOTAL |53UUU |5 |4 |4 |4 |3 |4 |4 |3 |4 |4 |4 |4 |4?
El boton de "Actualizar” permite calcular las sumas de los actualizar |
impartes asi como guarar el valor de los mismos,

Aceptar |

Recuerde la importancia de calcular bien cuando se van a producir los cobros
y pagos. Ya que podemos tener un Plan de Negocio con beneficios pero que
el coordinar mal pagos y cobros podemos no tener liquidez en algun
momento para afrontar nuestras obligaciones de pago.
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IS

Aunque al final de un ejercicio haya mas cobros que pagos, puede ser que en
determinados momentos se produzcan muchos pagos y pocos cobros y nos
veamos sin liquidez para pagar.

Una vez completadas ambas pestafias (cobros y pagos), daremos en Aceptar
y nos saldra automaticamente el Presupuesto de Tesoreria.

ESTADO DE TESORERIA ANO1: PAGOS

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES § MES & MES 7 MES & MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL 12 MESES

INYERSIONES

15

Inmovilizado Material

4

a7

Inmovilizado Inmaterial

[13

PAGO DE LOS CONSUMOS

153

ProductalServicioly

123

ProductofServiciollk,

1z

ProductalServicioda

12

ProductalServicioda

12

PERSONAL

165.792

Sueldos

140.000

Seguridad Social

25792

GASTOS DE DISTRIBUCION

ASAT

Gastos variables de distribugidn

45458

Gastos fijos de distribucion

2

Comigiones de Venta

GATOS DE PROMOCION

1z

GASTOS DE ADMINISTRACION

183

Alquileres

Electricidad

13

Teléfong,

22

Material de Oficing

4z

Servicios Profesionales.

24

Tributos

A

Otros gastos

[ry

GASTOS FINANCIERDS

21

Paao Intereses

21

Devolucién de Capitsl

GASTOS EXTRAORDINARIOS

b1

HACIENDA P* ACREEDORA

10,640

I¥A soportado

25

PAGOS DE I¥A
OTAL PAGO

CASH IHICIAL

COBROS - PAGOS AL MES

SALDO DE CAJA ACUMULADO

o

Una vez completados todos los campos de los diferentes apartados llega la
hora de analizar los resultados obtenidos.

Por un lado, tenemos los presupuestos de produccion, comercializacion y
estructura, dividido las partidas en gastos e inversiones. Todos los datos de
estos presupuestos son consecuencia de los valores introducidos
anteriormente en los diversos apartados.

En los presupuestos de producciéon y comercializacion los datos aparecen ya
reflejados, pero en el presupuesto de estructura hay que introducir algunos
gastos de estructura que todavia no hemos contemplado tales como
electricidad, teléfono, material de oficina, etc.

La ventana que aparece cuando entramos en el presupuesto de estructura es
la siguiente:
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Gastos de Funcionamiento il

Importe Incremento anual (%)

Aiio 1 Afio 2 Ailo 3 Afiod  Aiiod

Electricidad | 10000 K IE | 2 | s
Teléfono I 20000 I ! I 3 I 2 I 5
Material de oficina I 30000 I ! I 5 I 2 I 5
Servicios profesionales I 40000 I ! I 8 I 2 I 5 Haga clic en Aceptar y
Tributos | 50000 | 1 [ 3 [ 2 [ s le aparecera el
[ suo0o [ E B [ presupuesto de

Otros gastos

5
/ estructura
o ]

Aqui tenemos el ejemplo del presupuesto de estructura. No se olvide de
analizar los datos tanto de gasto como de inversién.

PRESUPUESTO ESTRUCTURA ]
GASTO INVERSION |
TOTAL COSTES DE SOPORTE 252.096 252,595 259,767 B 282212
Gastos de funci ient 212.000 212100 215463 226532 237,978 R
astos de Tuncionamiento Haga ClIC en
Alguileres 2.000 - - 4.000 4.000
= cada uno de los
Electricidad 10.000 10.100 10.403 10511 11.142 bot
Teléfona 20.000 20.200 20,808 21222 22283 otones para ver
Waterial de oficing 30.000 30.300 31.209 31.533 33.425 tanto gaStO como
Servicios Profesionakes 40.000 40.400 41512 42 444 44 566 Inversion
Tributos 50.000 50.500 52015 53.055 55.708
Ctros Gastos £0.000 60.600 52418 53 566 656.850
Mano de obra no variable 40.096 40 496 41,304 42.540 44 235
TOTAL COSTES DE SOPORTE 252,096 252,596 259,767 269.373 282.212

Los tres apartados que nos quedan por ver son especialmente importantes,
pues van a definir la viabilidad del plan:

El apartado de P y G Previsionales recoge la cuenta de Pérdidas y
Ganancias que se ha obtenido con todos los datos.

Antes de mostrarnos la Cuenta de P y G Previsional tenemos que rellenar los
siguientes datos:

e Amortizaciones; los porcentajes de amortizacién de los elementos
patrimoniales de la empresa. Tiene una ayuda que le aclarara el
concepto de amortizacion.

e (Gastos financieros y atipicos; tenemos que introducir los tipos de
interés esperados para los 5 proximos afos, los gastos e ingresos
extraordinarios.
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-

Pérdidas y Ganancias x|
No se olvide de
Amortizaciones | Gastos financieros v atipicos | > rellenar las dos
— Amortizaciones pestaﬁas
INMOVILIZADO MATERIAL % AMORTIZACION Ll

Construcciones

Maquinaria

Mobiliario

Equipos informaticos
Elementos de transporte

Otro Inmovilizado Material

ERRNKN

INMOVILIZADO INMATERIAL % AMORTIZACION
Gastos de 1+D

Propiedad Industrial

Derechos de Transpaso
Aplicaciones Informaticas

Otro Inmovilizado Inmaterial
GASTOS DE ESTABLECIMIENTO

— Provisiones
Provision per insolvencias
(% sobre ventas)

1 RRARRN

Aceptar |

Una vez completada esta pantalla hacemos clic en Aceptar y obtendremos la
Cuenta de Pérdidas y Ganancias:

PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONALES |

VEHTAS HETAS 5594 000 75147 7443157 5066 635 5.590.042

COnSUMos:

SO -2 =R I IS N 411
Proviziones por insolvencias 329.700 348757 372158 403.332 429502
MARGEH BRUTO 2647 530 1.691.291 110.141 - 3.104.630 - 9.465.400

______ Menodsobranovarisble | ts2se2 | tsanis ) 1sTase | te1e0s | 188373

______ Amorizaciones deinmovizade | 27esss3 | zemipes | 2sdese3 | 28e38s3 | 2916453
Ctros gastos fijos de explotacidn 225061 237182 264576 252976 509144
MARGEN EXPLOTACION - 495.576 - 1.300.790 - 3160293 - 5.439.364 - 12.860.370
Gaztos financieros 367.733 - 489 986 - 362.270 - 59.096 145768
RESULTADO ACTIVIDADES ORDINARIAS - 866.310 - 510804 - 2795023 - 5.350.268 - 13005135
Ingresos atipicos 5.000 7000 5.000 9.000 10.000
Gastos atipicos 1.000 2.000 3.000 4.000 5.000
BEHEFICIO ANTES DE IMPUESTOS - S61.210 - 803504 - 2792423 - 5.544 268 - 12999635

Impuesto de sociedades - - - - -

TOTAL EMPLEADOS 3 3 3 3 ]

La siguiente gran cuenta que debemos analizar es el Balance Previsional.
Al hacer clic en el botén de Balance Previsional nos aparecera la siguiente
ventana:
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BALANCE DE SITUACION i

ACTNO PASIVO

GASTOS DE ESTHBLECIMk"TU 12 435 435 3.702.102 6. 968763 4 235 435 1.502.102 - 1.231.231
INMOYILIZADD |NMATEH|AL\ 165000 137400 253350 363000 443 100 523 200
Gaztos de D F.000 Fo00 000 18000 / F0.000 45,000
15.000 1E.000 3000 ES.DDJ 90,000 120.000
F5.000 FE000 £3.000 108.0& 150.000 135.000
4,000 4E.000 33000 ISCADD 210.000 2710.000
R E3.000 EF000 123,000 1/8.000 210000 F45.000
[Amartizacion de Immovilizada Inmaterial] - 21600 - 55,650 - /177.000 - 300300 - 445,500
INMOYILIZADO MATERIAL 53.000 3900 57.200 A4.220 13&.600 140380
Terrenos y Construcciones 2.000 - 1.000 / 15000 45000 45,000
FE000 1000 1000 22,000 26.000 SE.000
________________ - 36,000 / 36,000 40,000 50.000
______________ \.ooo - 33,000 35000 53,000
Doz Inmowilizado material 5000 14 000 / 14000 SE.000 SE.000
[Amartizacion del Inmowilizado Material] - 1400 JUE:) - S TE0 57400 105.620
Activo Circulante B T8T.001 \ 12035526 IS.llS_I‘ISJ 10.306_350 21.107_368 A& D48 321

Existencias 1.542.750 1573000 5724 633 12,740,553 30.266.664

2.834/13

o l2dnsas 1545452 15035165

17arni24 2342555

.......... LR S SR £ 1. J

Tesoreria 7.244.251 L1 3675543 £.563.360
TOTAL ACTI¥O 21440436 21.834.978 7T0L3T2 15599006 23137170

F41.545

15.433.713

AT 487270

Haciendo clic en Activo y
Pasivo nos aparecera cada
uno

No se olvide que el Balance de la empresa es como una “fotografia” de la
situacién de la empresa de la que podemos sacar multiples lecturas.

Podemos analizar la evolucién de partidas como el activo circulante, la
depreciacion progresiva del inmovilizado, beneficio acumulado, etc.

A partir de la cuenta de P y G y del Balance Previsional podemos obtener una
serie de ratios.

Este apartado de Ratios y punto de equilibrio esta compuesto por una serie
de indicadores que nos sirven para analizar la situacién de la empresa y su
evoluciéon a lo largo de los afios. Esto permitira ver la evolucion de los
mismos a lo largo de los afios asi como la comparacion con otras empresas
del sector (en el caso de que disponga de esa informacion).

Al hacer clic en el botén de Ratios y punto de equilibrio, nos aparecera la
siguiente pantalla:
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PRINCIPALES RATIOS FINANCIEROS -

INICIO ARD 1 AHD 2 AHD 3 AHD 4 AHD 5

RATIOS DE GESTION ECONOMICA

Cash flow bruto anual TEA 2.009.132 442192 - 4TT3625 - 18328669 - B1787.430

Rotacidn del activo A 0,3 032 0,36 052 037

RATIOS DE ESTRUCTURA FINANCIERA

Rentabilidad financiera

Endeudamiento

Coste medio de la deuda.

Apalancamiento financiero

Solvencia

Al situar el ratén sobre estas

pestafas rojas nos aparece la
férmula de cada ratio

RATIOS DE ESTRUCTURA FINANCIERA BEREFIETH lHETD 7 i

______ Rentabilidad financiera _________]. |FONDOS PROPIOS

______ Endendariento o Jomee |z |

_______ Costemediode ladeuda. foohee LB |

______ Apalancamienta financiero 1 2msoe | todm
Solvencia 04z 12,85

Finalmente, si desea obtener su plan de empresa ‘pre-redactado” pulse el
boton “Imprimir en Word”. A partir de este documento usted podra matizar
los distintos textos que la herramienta le suministra de forma predeterminada.
El objetivo ultimo de esta plantilla de word es facilitarle la redaccion final de
su propio documento.

A continuacion le indicamos donde debe pulsar.
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i
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/

¥

Este es el botén para
poder imprimir en Word

No nos gustaria terminar sin recordarle dos aspectos que consideramos
importantes:

Le aconsejamos que envie a su tutor personal del CEEI Ciudad Real
de vez en cuando este documento para que éste le pueda dar feed
back (por ejemplo, le recomendamos que lo envie cada vez que
realice un médulo del Asistente). No espere hasta el final. De esta
manera se garantizara puntualmente que el proceso de realizacion de
su plan de empresa esta siendo el correcto.

Sepa que en todo momento podra consultar a su tutor personal del
CEEI Ciudad Real y solventar las dudas que se le presente por
cualquier medio: teléfono, e-mail, entrevista personal, etc..

Por ultimo, esperamos que esta herramienta cumpla la finalidad para la que
ha sido disefiada y le deseamos un gran éxito en la nueva aventura
empresarial en la que ha decidido involucrarse.
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