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1. INTRODUCCIÓN

En este Plan de Empresa se presentarán los aspectos más relevantes del proyecto empresarial , relativo a la puesta en marcha de una empresa de  en , que prestará, como más adelante se recoge en este Plan de Empresa, servicios altamente innovadores, además de los servicios clásicos de este tipo de actividades.
1.1. Identificación

Los parámetros básicos identificativos del presente proyecto empresarial son los que se muestran a continuación:

1.2. Antecedentes del proyecto

1.3. Presentación de los promotores

Los promotores de este negocio contamos con la suficiente formación y/o experiencia la cual se considera relevante para el éxito del proyecto:

	Experiencia profesional

	


	Experiencia profesional

	


	Experiencia profesional

	


	Experiencia profesional

	


1.4.    Descripción del producto o servicio

El producto/servicio que se pretende comercializar presenta un conjunto de características técnicas y de elementos innovadores de vital importancia, que nos permitirán satisfacer las expectativas de nuestros clientes.

Características técnicas:

Tecnología aplicada:

Los anteriores requerimientos técnicos y la tecnología utilizada condicionan las funciones básicas del producto/servicio de manera que permite garantizar la satisfacción de las necesidades del cliente al que pretendemos dirigirnos.

Innovación

Por otro lado, somos conscientes de la importancia de la innovación empresarial, como principal vía para la supervivencia de un negocio en un mercado cambiante e inestable como el actual. Por eso es importante que el cliente perciba y reciba un valor diferencial con respecto a los actuales productos/servicios que el mercado viene ofreciendo.

En nuestro proyecto la diferencia reside en las cuestiones que a continuación se presentan:

Funciones Básicas:

En este sentido, la idea empresarial que presentamos, pretende dar una respuesta integral a las demandas del mercado, desde el punto de vista funcional, técnico y práctico.

Oportunidad del Mercado

En base a las características técnicas descritas, a las innovaciones que presenta el producto/servicio, que se pretende comercializar, y que le confieren una serie de funcionalidades y usos particulares y distintivos, hemos detectado una serie de oportunidades en el mercado, y que a continuación detallamos.

2. ESTUDIO DE MERCADO

La realización de un estudio de mercado debe tener como principal misión comprender al cliente así como sus necesidades y preferencias, las decisiones que éstos toman y, por ende, las posibilidades del desarrollo de un negocio en un determinado mercado dependen del entorno en el que se desenvuelven.

Para ello, se desarrollará un análisis minucioso del sector, del entorno socioeconómico en el que se desarrolla, la demanda real y potencial, así como la oferta existente y las necesidades que cubren los productos/servicios que se están ofreciendo, el resto de competidores y puesta en marcha de nuestra empresa.

Este minucioso análisis, nos permitirá definir nuestro posicionamiento en el mercado y definir nuestra estrategia competitiva, que nos permita hacernos un hueco en el mercado.

Para ello, consideramos esencial realizar un diagnóstico de “arriba-abajo” donde se analicen el macroentorno y el microentorno, poniendo especial énfasis en la competencia y en los clientes a los que pretendemos dirigirnos (público objetivo).
En primer lugar, se analizaremos el entorno genérico o macroentorno y el entorno específico o microentorno y, posteriormente, pasaremos a analizar el sector, los clientes y la competencia.

2.1. Análisis del Entorno

2.1.1.- Análisis del Entorno Genérico o Macroentorno.

Para el análisis del entorno y la búsqueda de elementos significativos del entorno empresarial, que puedan afectar a la marcha de nuestro negocio, emplearemos el “ANÁLISIS PEST” (Político Económico, Social y Tecnológico), que analiza el impacto que sobre la marcha de nuestro negocio pueden tener las decisiones políticas y jurídica, la evolución de ciertas variables económicas, los cambios sociales, poblacionales y de costumbres y, por último, la evolución prevista de la tecnología y de las técnicas que aplicamos en nuestra empresa.

En concreto, el negocio que se pretende emprender se ve afectado por los siguientes factores:

a) Factores político-legales:  
b) Factores económicos:  
c) Factores demográficos:  
d)    Factores tecnológicos:  
2.1.2.- Análisis del Entorno Específico o Microentorno. 

Para estudiar el entorno específico o microentorno de nuestro negocio, vamos a utilizar las “CINCO FUERZAS DE PORTER”, que nos permiten conocer los elementos que influyen en el sector de actividad.

a) Rivalidad existente

b) Poder de negociación de proveedores

c) Poder de negociación de clientes

d) Riesgo de entrada de nuevos competidores

e) Riesgo de aparición de productos sustitutivos

2.2. Situación Global del Sector

Tan importante como conocer los factores que van a condicionar el funcionamiento de nuestro negocio en el macro y microentorno, es analizar desde un punto de vista cualitativo y cuantitativo el sector y/o mercado en el que pretendemos operar. Una vez estudiado el mismo entendemos que existe un hueco de negocio que da cabida y sentido a nuestro proyecto empresarial. A continuación se muestran los principales parámetros que van a definir nuestro mercado objetivo.

Tamaño y Evolución

El ciclo de vida del producto está en su fase de  de manera que actualmente el tamaño del mercado se estima es de  y la tasa media de crecimiento del mercado se prevé para el próximo año del   %  
Grado de Internacionalización

Respecto al grado de internacionalización del mercado podemos decir que .

Cliente

Por otro lado, este mercado se puede diferenciar en distintos grupos homogéneos de clientes. A continuación se presentan cada uno de los segmentos y el porcentaje dentro del conjunto del mercado.

Competencia

Los competidores más importantes que, actualmente, están actuando en el mercado, presentan las siguientes características:  
Productos Sustitutivos

Asimismo encontramos una serie de productos sustitutivos a nuestro producto/servicio, competencia directa de los nuestros, como son:    

Proveedores

El mercado de proveedores que abastecerían nuestras necesidades de compras presentan las siguiente características: 

Asimismo, existen una serie suministros sustitutivos, que en un momento dado pueden ser una alternativa para nuestra empresa, permitiéndonos ahorros en costes, plazos de entrega o devoluciones, como pueden ser: 

Canales de Distribución

A continuación pasamos a describir los canales de distribución más utilizados por las empresas del sector:  

Además de estos canales tradicionales, existen una serie de canales de distribución alternativos como pueden ser :

Precios y Rentabilidad
En cuanto a los precios medios del sector y de su evolución futura, podemos apuntar lo siguiente: 

Por otro lado, en cuanto a la rentabilidad media del sector, está se caracteriza por los siguientes aspectos: 

2.3. Análisis de clientes

Somos plenamente conscientes de que los negocios se realizan entre personas, por lo que el conocimiento de las características y necesidades de los clientes a los que nos vamos a dirigir es esencial, ya que son los clientes los que tienen la llave del mercado.

Nuestra prioridad como empresa es comprender las necesidades y prioridades de nuestros clientes, los factores y motivaciones de compra que determinan sus decisiones, de forma que podamos tener una idea clara y acertada del perfil de nuestros clientes para, de esta manera, poder anticiparnos a nuestros competidores y aprovechar las nuevas oportunidades que se presenten.

Por todo ello, no se ha querido obviar una serie de cuestiones que se consideran de un alto valor añadido para el desarrollo de presente plan de empresa y, en particular, de nuestro plan de marketing.

En concreto, los clientes del mercado al que nos dirigimos presentan las siguientes características:
Mercado de consumo

¿Quiénes son nuestros clientes?

¿Qué compran?

¿Por qué compran?

¿Quién influye en la compra?

¿Cómo compran?

¿Cuándo compran?

¿Dónde compran?

Asi mismo los clientes potenciales presentan una serie de caracteristicas que son necesarias tener presente a la hora de establecer una adecuada segmentación del mercado y, por tanto una correcta política de marketing.

Entre estas características, cabe enumerar las siguientes:

Por último, los principales factores de decisión de compra, por orden de importancia, se estiman son los siguientes:

1º 

2º 

3º 

4º 

5º 

6º 

Mercado industrial

¿Quiénes son nuestros clientes?

¿Cuál es su tamaño medio?

¿Existe algún mercado de consumo del que dependa en gran medida la demanda del producto?

¿Quiénes son las personas que tienen el poder de decisión?

¿En qué medida fluctúa la demanda en función del ciclo económico?

¿Es el precio el factor determinante en la compra?

Por último, los principales factores de decisión de compra, por orden de importancia, son los siguientes:

1º 

2º 

3º 

4º  

5º    

6º 

2.4. Análisis de la competencia

El análisis de nuestros competidores y de la fuerza relativa en el mercado de cada uno de ellos, nos va a permitir un mapa de la competencia, que nos ayudará a observar los movimientos de nuestra competencia permitiéndonos, incluso, anticiparnos y reaccionar a tiempo.

Para ello, hemos realizado un diagnóstico interno de nuestro empresa, en comparación con el resto de nuestros principales competidores, del cual se extraen las principales ventajas competitivas y comparativas necesarias para asegurar la supervivencia de la empresa en el mercado.

Para la elección de los competidores utilizados como referencia para compararlos con nuestra estructura empresarial, hemos considerado competidores bien posicionados en el sector, que aplican ciertas innovaciones en sus negocios o procesos novedosos para, de esta forma, no sólo establecer una comparación de recursos, medios y capacidades, sino poder extraer un aprendizaje que nos ayude a mejorar nuestra propia empresa.

Los competidores seleccionados son:

El siguiente cuadro muestra aquellos factores en los que la empresa se encuentra en una posición ventajosa, lo que se puede traducir en una fortaleza respecto a nuestros principales competidores y aquellos factores en los que nuestra empresa manifiesta una situación desfavorable, lo que supone una debilidad frente a nuestros competidores.
2.5. Análisis DAFO

Una vez analizado el entorno, genérico y específico, (análisis externo) y nuestro negocio en comparación con nuestros principales competidores (análisis interno), podemos establecer el ANÁLISIS DAFO de debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.

El objetivo de este análisis DAFO es aprovechar nuestras fortalezas y las oportunidades que nos ofrece el mercado, y minimizar nuestras debilidades, tratando de evitar las amenazas del entorno, como base para plantear nuestra estrategia competitiva empresa, que nos permita alcanzar un correcto ajuste entre nuestras capacidades internas y nuestra posición competitiva externa.

Así mismo, el Análisis DAFO nos va a ayudar a definir nuestros factores distintivos que posemos como empresa, que son aquellos elementos diferenciadores de los que disponemos o que sabemos hacer mejor que nuestra competencia.

Descubrir y potenciar nuestros elementos distintivos es un factor clave de competitividad, ya que de coincidir con alguno de los factores críticos de éxito en el sector, cuyo dominio suponga un elemento crucial de mejora, nos permita generar alguna ventaja competitiva,  diferenciadora, estable en el tiempo y defendible, que nos ayude a reforzar y mejorar nuestra posición competitiva en el mercado.

Una vez analizados los factores más relevantes del análisis interno y externo, podemos resumir de nuestro análisis DAFO, en la matriz que se muestra a continuación:

3. PLAN DE MARKETING

3.1.    Objetivos y Estrategia

Los objetivos que se pretenden alcanzar en el primer ejercicio de actividad de la empresa son los siguientes:

Objetivos cualitativos

Objetivos cuantitativos

3.2.    Estrategia
Para conseguir los anteriores objetivos propuestos se piensa seguir la siguiente estrategia que será desarrollada a través de las distintas acciones mix de marketing.

3.3.    Política de producto

En este apartado se presentan los distintos productos que comercializará la empresa comentándose su función básica así como cualquier otro servicio de valor añadido.

3.4.      Política de precios

En la estimación de los precios de los distintos productos/servicios se ha tenido en cuenta las siguientes cuestiones:

· Los precios superan los costes directos e indirectos e incluyen un margen comercial razonable con la media del sector.

· Los precios están alineados con la estrategia competitiva de la empresa

· Los precios son competitivos según al mercado objetivo al que nos dirigimos.

· El valor percibido por el cliente de los beneficios del producto/servicio es igual o superior a precio pagado

Habiendo tenido en cuenta estos parámetros se ha llegado a la conclusión de que el precio de cada uno de los productos/servicios para el primer año así como el porcentaje de incremento de precios para los siguientes será de:

3.5.      Política de distribución

En este apartado se quiere poner de relevancia los principales canales por los que se piensa distribuir los distintos productos/servicios así como las ventajas que éstos reportan al negocio.  

Canales de distribución

A continuación se presenta la forma en que se piensa utilizar los distintos canales así como las ventajas de su utilización.

Canales de distribución

A continuación se presenta la forma en que se piensa utilizar los distintos canales así como las ventajas de su utilización.

Canales de distribución

A continuación se presenta la forma en que se piensa utilizar los distintos canales así como las ventajas de su utilización.

Canales de distribución

A continuación se presenta la forma en que se piensa utilizar los distintos canales así como las ventajas de su utilización.

3.6.       Política de promoción

Con la política de promoción buscamos establecer comunicación con nuestro cliente objetivo de manera que se genere relaciones de confianza con nuestros productos/servicios y nuestra marca. 

Para conseguirlo se van a utilizar los siguientes medios:

Publicidad

Los medios publicitarios que se creen más convenientes son:

.

Para ello, se cuenta con el siguiente presupuesto para cada uno de los próximos cinco años.

Promoción

Se considera asimismo que para nuestro negocio es especialmente importante establecer descuentos sobre los precios de nuestros productos con el objeto de incentivar su consumo desde una fase inicial.

Los porcentajes de descuento sobre precios previstos para los siguientes ejercicios son:

Comunicación

Con la comunicación externa pretendemos conseguir noticias en los medios de comunicación que provoque impacto en nuestros clientes objetivos y revierta en nuestro negocio. 

Para ello se ha destinado un presupuesto de: 

Patrocinio

Se pretende darnos a conocer a través de la realización de eventos, participación en ferias y actividades culturales, sociales y deportivas.

Para ello se piensa destinar un presupuesto de: 

3.7.      Presupuesto de ventas

Es quizás uno de los aspectos más importante del presente plan de empresa puesto que nos va a permitir dimensionar la organización. Por eso, una vez analizado el mercado y sus componentes así como definido las herramientas del marketing mix con la que pretendemos satisfacer las necesidades de nuestros clientes, estimamos que la previsión de ventas para los siguientes años será la que se establece en el siguiente cuadro:

4. PLAN DE ORGANIZACIÓN

4.1.     El Proceso Productivo

Las fases del proceso productivo y/o prestación del servicio de este negocio son: 

4.2.      Proveedores y Gestión de compras

Una vez analizado el mercado de proveedores y los productos sustitutivos se ha decidido que la mejor selección de proveedores y sus correspondientes suministros son los siguientes:

4.3.      Instalaciones e Infraestructuras

Como anteriormente se ha comentado a partir de la previsión de las ventas se ha establecido el dimensionamiento de la organización y por tanto las inversiones que se prevén acometer son las siguientes: 

4.4.     Recursos Humanos
Organización

Los departamentos que la empresa presenta son:

,

,

,

,

,

,

,

.

Estos departamentos presentan el siguiente organigrama:




Puestos por Departamento
Los puestos que se esperan crear en cada uno de los departamentos y su descripción son los siguientes:

Personal

La previsión de incorporación de profesionales en los siguientes cinco años para cada uno de los puestos según los distintos departamentos se recogen en el siguiente cuadro.

Política de selección

Política de formación

5. ASPECTOS JURÍDICOS Y FISCALES

5.1.    Estructura legal

Como inicialmente se comentaba la forma jurídica que se considera más conveniente es la de .

Ésta se crea con un capital social de  euros y el número de socios en el momento de su constitución es de .

6. PLAN ECONÓMICO-FINANCIERO

En este apartado se presentan las previsiones financieras de los siguientes cinco ejercicios. En primer lugar se van a cuantificar las inversiones que son necesarias acometer. Posteriormente se va a establecer el modo en el que se piensan financiar y como consecuencia de ésto se presentará el Balance Previsional a cinco años vistas. Por último, se recogerá la Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional, el Presupuesto de Tesorería del primer año y se analizarán estos Estados Financieros Previsionales a través de un sistema de ratios.

6.1.     Plan de Inversiones

En el plan de inversiones se han cuantificado las inversiones que se piensan acometer en los siguientes ejercicios económicos. Se presentan de forma separada (1) los gastos de establecimientos y constitución (2) el inmovilizado y (3) el activo circulante.

Gastos de establecimiento y constitución

Éstos incluyen los siguientes conceptos:

· Declaración negativa del nombre

· Otorgamiento de escritura pública

· Pago de impuesto de transmisiones patrimoniales

· Inscripción en el Registro Mercantil

· Otros

La estimación presupuestaria para los siguientes años es la siguiente:

Inmovilizado

La cuantificación de la inversión en inmovilizado recogido en el  apartado  4.3. Instalaciones e Infraestructuras del presente plan de empresa es el siguiente.

Activo circulante

En relación al activo circulante se expone los principales parámetros que definen (1) la política de stock, (2) la política de cobro de clientes, (3) política de tesorería y (4) otros deudores. Asimismo se presentan las partidas presupuestarias de cada uno de los apartados.

-Política de stock-

Con el objeto de que no exista rotura de stock ni sobrestock (con el consiguiente coste financiero) se estima suficiente disponer de un stock equivalente al  % del coste de las ventas totales.

Asimismo se considera necesario disponer de unas existencias iniciales de  % del coste de las ventas totales que deberán soportar el proceso de venta inicial.

El presupuesto estimado de existencia es el siguiente:

- Política de cobro clientes-

Como política de cobro a clientes se estima que el porcentaje de ventas a credito sobre la cifra ventas totales es del  %.

Los días de crédito concedido a los clientes será de 

El presupuesto estimado de la partida de cliente es el siguiente:

-Política de tesorería-

Asimismo se estima suficiente para el funcionamiento de la empresa disponer de una tesorería equivalente al  % sobre volumen de compras anuales.

El presupuesto estimado de tesorería es el siguiente:

-Otros deudores: Hacienda-

Por último, se estima que el presupuesto estimado para la partida de Hacienda Pública Deudora es de:

6.2.     Financiación

Las anteriores inversiones se prevén financiar a partir de las siguientes fuentes de financiación (1) Recursos propios (2) Financiación espontánea y (3) Financiación ajena

Recursos propios 

Se incluye tanto las aportaciones iniciales y ampliaciones/reducciones de capital por parte de los socios, como los beneficios pendientes de aplicar y aquellos no distribuidos a los accionistas (reservas). Asimismo se incluye la partida de subvenciones de capital (inversiones).

La previsión para esta fuente de financiación es la siguiente:

Financiación espontánea

En este concepto se ha incluido dos términos (1) acreedores comerciales y (2) Hacienda Pública y Seguridad Social Acreedora.

Respecto al primero el crédito que se espera obtener de nuestros proveedores por término medio será de  días.

La previsión para esta fuente de financiación es la siguiente:

Financiación ajena

Incluye la financiación externa que se piensa solicitar principalmente a entidades financieras tanto a corto como a largo plazo.

La previsión para esta fuente de financiación es la siguiente:

6.3.     Balance de Situación

A partir del plan de inversiones especificado anteriormente y las fuentes de financiación se ha construido el Balance de Situación Previsional para los próximos cinco años.

ACTIVO
PASIVO

6.4.      Cuenta de Pérdidas y Ganancias

En este apartado se presenta la composición de las distintas partidas de la Cuenta de Pérdidas y Ganancias. A continuación se muestra la previsión de las principales partidas de ingresos y gastos y posteriormente se expone la Cuenta de Pérdidas y Ganancias en su modelo analítico.

Ventas e ingresos

Las unidades que se tiene previsto vender así como los precios y su porcentaje de incremento.

Compras de materias primas

A continuación se presenta los costes de materias primas

Gastos de personal

Los gastos de personal por categorías tanto salario bruto como seguridad social son los siguientes:

-Salario bruto-

-Seguridad Social-

Costes variables 

Las principales partidas de coste variable son las que se presentan a continuación.

Costes fijos

Las principales partidas de coste fijo y su presupuesto son las que se presentan a continuación.

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Como resumen de los apartados anteriores se presenta la Cuenta de Pérdidas y  Ganancias Previsional para los próximos cinco años.

PÉRDIDAS Y GANANCIAS

6.5.     Previsión de Tesorería

La previsión de tesorería del primer ejercicio es el siguiente:

Cobros
Pagos
6.6.     Ratios y Punto de Equilibrio

Por último se presenta un análisis cuantitativo de los estados financieros previsionales. Para ello, se utiliza un sistema de ratios de gestión económica y ratios de estructura financiera.

RATIOS
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