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INTRODUCCION

El Plan de empresa es un documento donde toda persona que desea
emprender una aventura empresarial detalla la informacién relacionada con su
proyecto. Es un guién o memoria en sentido amplio que sirve como base de todo
desarrollo empresarial creado por el propio emprendedor desarrollando por escrito
sus ideas y la forma de llevar a cabo las mismas. Recogiendo los objetivos y las

estrategias que piensa desarrollar la empresa, negocio o iniciativa empresarial.

Desarrollar un dossier sobre el plan de empresa es considerado una
herramienta fundamental para alcanzar el éxito deseado en nuestra aventura
empresarial. Este dossier de presentacion va a contener informacion necesaria
para poder efectuar una evaluacion del contenido del proyecto y de su grado de
viabilidad técnica (tecnologia, productos, sistemas de produccion), comercial
(analisis de mercado, comercializacion de productos), econémica (inversiones,
presupuestos, fuentes de financiacion) y humana (estructura, organizacion,

formacion).
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El plan de empresa puede definirse como una herramienta de trabajo para las
todas las personas que desean iniciar y desarrollar una aventura empresarial. Se
trata de un documento escrito que:

Identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio, pudiendo aparecer en
esta fase cuestiones decisivas sobre las que inicialmente no se reparo.

Examina su viabilidad técnica, econdmica y financiera, convirtiéendose en el
argumento basico que aconseja 6 no la puesta en marcha del proyecto
empresarial.

Desarrolla procedimientos y estrategias para convertir esa oportunidad de negocio
en un proyecto empresarial, al tratarse de una definicién previa de las politicas de
marketing, de recursos humanos, de compras, financieras... basadas en el estudio

de mercado.

El plan de empresa es un documento desarrollado por los emprendedores
del proyecto donde se desarrollan los diferentes factores y objetivos de todas las
areas que van a intervenir en la puesta en marcha de una empresa. Debe ser una
herramienta de disefio donde el emprendedor da una forma virtual a su empresa
antes de llevar a cabo su aventura real. Es decir, desarrollando el plan de empresa
el empresario empieza a dar forma a todas las ideas y detalles que tiene en mente

para el desarrollo de su negocio.

Consecuentemente, el plan de empresa puede considerarse una
herramienta de reflexion, donde se analizan teéricamente una serie de caracteres
nuestro proyecto empresarial, antes de encontrarnos con la realidad de nuestra
aventura que puede que no se adapten a los principios tedricos que elaboramos
en un principio, pero que si disponemos de este estudio preliminar nos ayudara a
analizar y solucionar todas las novedades posteriores que vayan apareciendo en

nuestro negocio.
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En el Plan de empresas se expresan las previsiones de como debe evolucionar el
negocio, a los pocos meses podremos ver como varia la realidad de lo previsto
inicialmente y analizar las posibles causas, y por lo tanto, analizar si conviene

tomar decisiones oportunas.

El plan de empresa proporciona antes de empezar nuestra aventura empresarial,
de donde obtendremos todas nuestras fuentes de financiacion, analisis de ventas,

analisis de costes, y conjugando todo, si nuestra aventura es viable.

El plan de empresa debe formularse tanto en el caso de una nueva
iniciativa empresarial, como si se trata de una estructura ya creada que presente

alguna modificacién sustancial.

Otra caracteristica fundamental del plan de empresa es que debe ser
sintético y convincente, ser una extensién del promotor, su empresa, negocio o
iniciativa empresarial, e incitar en el lector el interés de conocer mas el proyecto.
El promotor empresarial se debera sentir identificado con él, pero de ninguna

forma abrumado.

Concretando, podemos definir el plan de empresa como el documento en el
que se va a reflejar el contenido del proyecto empresarial que se pretende poner
en marcha y que abarcara desde la definicion de la idea a desarrollar hasta la

forma concreta de llevara a la practica.
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1- ASPECTOS PRELIMINARES DEL PLAN DE EMPRESA

Si nos plantemos efectuar una iniciativa empresarial y alguien nos comenta
que seria conveniente iniciar la misma elaborando primeramente un plan de
empresa nos aparecen una serie de interrogantes sobre este documento como:

- ¢ Para que sirve un plan de empresa?
- ¢ Quién debe desarrollarlo?
- ¢ Como se estructura?

- ¢ Forma de presentacion?

1.1- ¢ PARA QUE SIRVE UN PLAN DE EMPRESA?

“Siempre que iniciamos una aventura empresarial es recomendable
efectuar un plan de empresa”. Es evidente que la realizacién del mismo debe tener
alguna utilidad. Un emprendedor cuando comienza a poner en marcha su proyecto
empresarial, es ya una persona cuyo tiempo no debe desaprovecharse en
esfuerzos inutiles de ninguna clase. El plan de empresa entonces debe aportar
algo al emprendedor porque de otra forma es mejor no gastar el tiempo en él. El
tiempo que gastamos en el desarrollo de este documento deben entenderse como

la primera y mas importante inversion que efectua la empresa.

La empresa empieza en el momento donde por escrito se empiezan a desarrollar

las ideas que teniamos en mente.

El plan de empresa plasma da forma a las ideas que teniamos en mente de
nuestra aventura empresarial. Empiezan a tomar forma todos los detalles de
nuestra empresa, realizando una simulacion casi real de objetivos que
pretendemos alcanzar, analizando si nos podemos equivocar 0 no en nuestra

empresa.
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El plan de empresa sirve para poner claramente por escrito los distintos
aspectos del negocio y discutirlos de forma objetiva, abordando claramente todos
los temas que puedan tener posteriormente mayor dificultad, como por ejemplo,
que responsabilidad vamos a asumir, que gastos son necesarios realizar, que
beneficio podemos conseguir, que compromisos adquiere cada socio en la
sociedad... También el plan de empresa puede ser considerada una herramienta
de marketing. No todo emprendedor posee todos los recursos necesarios para
comenzar su aventura empresarial, debe buscar financiacion externa, ayudas
tanto publicas o privadas y nos servira de presentacion para obtener estos medios
de financiacion. Los posibles inversores o entidades que nos concedan préstamos
necesitaran saber como vamos a solucionar todos los aspectos de nuestro
negocio, como puede ser su viabilidad y como se afrontaran las perspectivas del

mismo.

De esta forma, un plan coherente y serio demuestra que el emprendedor

esta capacitado para desarrollar el proyecto y salir adelante con el mismo.

Los usuarios del plan de empresa son:

a) Internos, el propio promotor empresarial, como primer interesado, ya que a
través de este documento tiene una herramienta de planificacion de su
proyecto, asi como un elemento de marketing propio. Sirve también a los
potenciales colaboradores, asesores fiscales y juridicos. El plan de
empresa permite a nivel interno, identificar tanto los puntos fuertes como
débiles del funcionamiento de la empresa. Sirve, ademas, como
herramienta interna que posibilita evaluar la marcha de la empresa y sus
desviaciones sobre el escenario previsto, y como una valiosa fuente de
informacion para realizar presupuestos e informes.

b) Externos, bancos, organismos institucionales y privados... El Plan de
empresa sirve como tarjeta de presentacion del proyecto empresarial.

Supone la primera via de contacto a la hora de recabar cualquier tipo de
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colaboracion, ayuda, apoyo financiero y/o busqueda de nuevos accionistas

o inversores.

Podemos resumir diciendo que la utilidad del plan de empresa puede
observarse en los siguientes aspectos:

a) Obliga a los promotores del proyecto a reflexionar internamente sobre el
mismo con unos minimos de coherencia, eficacia, rigor y posibilidades de
éxito, estudiando todos los aspectos sobre la viabilidad del mismo. Ademas,
nos servira para aclarar a todos los posibles promotores del proyecto los
objetivos y estrategias a seguir, determinando sus responsabilidades.

b) También nos sirve como carta de presentacion de nuestro proyecto frente a
terceras personas, ayudandonos a encontrar socios, posibles
proveedores...

c) Ademas nos servira como referencia de la accion futura a realizar en
nuestra empresa y de instrumento de medida de los rendimientos

obtenidos.

1.2- ; QUIEN DEBE ELABORAR EL PLAN?

La elaboracion del plan de empresa debe ser preparada por todos los
socios o promotores del proyecto, garantizando de esta forma la implicacién de
todas las personas que van a intervenir en el proyecto en el analisis previo del

mismo.

1.3- 4 COMO SE ESTRUCTURA?

El plan de empresa debe desarrollarse en un documento escrito con
formato sencillo, debido a que principalmente va dirigido al propio emprendedor. Si
posteriormente, fuese necesario presentarlo a terceras personas podiamos pensar
en utilizar presentaciones multimedia que hacen mas atractivo el mismo. En un
primer momento debe ser considerado en su presentacion como un documento

interno de nuestra empresa.
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Todos los modelos de planes de empresa suelen establecer un orden o
indice de los aspectos del negocio a tratar estableciendo un orden logico de los
distintos aspectos del negocio, tenga en cuenta que cada empresa posee su
propia personalidad y puede organizarse de formas diferentes aunque existen una

serie de elementos y reglas que son comunes a todos ellos.

La mayoria de los planes de empresa contienen las siguientes secciones:

o Presentacion de la empresa o resumen del proyecto.

o Presentacion de los promotores. Se trata de dar a conocer por parte
del interesado o interesados en crear la empresa. Una explicacion, a
modo de “curriculo” de quién es cada uno de los empresarios, a qué
se dedican, 6 cual es su experiencia y sus conocimientos. Nos
permite, a quién lea el proyecto, dar un acercamiento con el
promotor y asi hacerse una idea de sus méritos y aptitudes.

o Analisis de la idea del negocio o descripcion del producto. Se
describira qué es concretamente lo que se va a vender.

» Si se trata de un producto, explicar lo que es: si ya es
conocido, si no lo es y se trata de algo nuevo, qué
posibilidades reales ofrece...

= Sise va a presta un servicio, se trata de detallar lo que se va
a hacer y cdmo ser va a hacer.

o Plan de marketing. Es imprescindible realizar un estudio de lo que ya
existe, en el sector que nos vamos a dedicar, y de que manera
puede lanzarse un negocio y conseguirse suficiente cuota de
mercado, es decir, los clientes suficientes que hagan rentable
nuestro trabajo. Ademas, habra que pensar una estrategia comercial
o plan de marketing, y siempre que sea algo diferente de la utilizada
por los demas, esto es, publicidad, precios, atenciéon a los clientes...
algo que distinga a nuestra empresa de otras del sector y la haga

mas atractiva para atraer a compradores 6 usuarios.
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o Plan de produccion y calidad. Es el plan de puesta en marcha de la
empresa, que acompana a la idea. Como llevar a cabo el negocio
para obtener beneficio. Se realizara una prevision de los pasos que
se van a dar hasta que el negocio funcione a pleno rendimiento, el
tiempo que se necesitara para ello, y las fases por las que habra que
pasar para que el negocio esté funcionando al 100%.

o Plan de organizacion, gestidén y recursos humanos.

o Area juridica fiscal. Consiste en explicar que tipo de empresa se va a
construir, desde el punto de vista juridico y de organizacién. Asi, se
hara mencién al caracter de la empresa (sociedad andénima, limitad,
empresario individual, etc.) y también se detallara su organigrama
interno, los posibles departamentos y areas diferenciadas que pueda
tener indicando las funciones de cada una.

o Estudio econdmico financiero.

» Recursos necesarios.

» Plan de financiacion.

» Viabilidad econémica.
Es el estudio que refleja la estimacion del resultado de explotacion de
la empresa, asi como el origen de los recursos (propios y ajenos) de
la empresa. Se trata de estudiar a “priori” por un lado la rentabilidad
econdmica del proyecto (si genera por si mismo los recursos
necesarios que le permitan desarrollar su actividad en el futuro) vy,
por otro, la rentabilidad financiera (si la plusvalia que genera la

inversion compensa el esfuerzo realizado)

12
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o Anexos

El plan de empresa es un documento de trabajo que es util tanto para el

interesado en el proceso de constitucion de la empresa como frente a terceros, de

cara a una posible financiacion.

CONTENIDO MINIMO

UTILIDADES

- Presentacion de la empresa y

resumen del proyecto.

- Presentacion de los promotores.

- Analisis de la idea del negocio.

- Plan de marketing.

- Plan de produccion y calidad.

- Plan de organizacién, gestion y
recursos humanos.

- Area juridica fiscal.

- Estudio econdmico financiero.

- Recursos necesarios.

- Plan de financiacion.

- Viabilidad econémica.

- Anexos

Permite detectar errores no
apreciados en la idea inicial.
Ayudara en la organizacion y
planificacion.
Mostrara la viabilidad de nuestro
negocio.
Servira como tarjeta de
presentacion ante:

o Entidades financieras.

o Posibles socios.

o Instituciones que prestan

ayudas y subvenciones.

Estimara las perspectivas de
crecimiento en un plazo
determinado, de forma que se
logre corregir las desviaciones
detectadas.
Convencera al futuro inversor (el
que nos proporciona la

financiacion inicial necesaria)

13
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1.4- FORMA DE PRESENTACION

Como hemos ido analizando el plan de empresa va orientado para su
presentacion en entidades financieras, posibles socios y proveedores que,
normalmente, disponen de poco tiempo para realizar una lectura detallada del
mismo, por ello la parte principal del mismo debe ser relativamente breve
alrededor de unas 30 paginas aproximadamente. Asi, para poder mantener el plan
de empresa en un tamano razonable, puede convenir redactar en documentos
aparte o anexos algunos aspectos del plan. De esta forma, el plan de empresa ha
de describir los productos y como se va a fabricar puede ser practico pasar la gran
mayoria de los detalles técnicos a otro documento especifico que describa todo
esto con mayor detalle. En el plan bastaria una descripcidon general para no

expertos y las técnicas concretas y detalladas se describiran en el otro documento.

Los elementos detallados deben formar parte de anexos, los cuales suelen
ser bastante complejos y sélo seran leidos por el lector interesado en ellos (datos

técnicos, documentos financieros, viabilidad...)

En su forma de presentacion no existe un modelo especifico aunque todos
siguen un cierto numero de reglas:

a) Debe tener un dossier principal breve, con un breve resumen sobre las
conclusiones del estudio de mercado, comentarios acerca de los
documentos financieros, presentacion comprensible de los datos técnicos, y
uUNOS anexos.

b) Un resumen obligatorio de una o dos paginas donde se exponen de forma
detallada una sintesis de todos los aspectos del proyecto para que impulse
al lector a proseguir su lectura y formase una opinion favorable del mismo.

Debe considerarse como la publicidad para vender nuestra empresa.

14
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Esquema plan empresa turismo rural

Sintesis de los aspectos mas

relevantes
INTRODUCCION........ocorvieeeeeeeeeee e, INTRODUCCION
ANALISIS DEL ENTORNO........coccoeiieeene. La empresa ................. esta encuadrada en el

DESCRIPCION DEL SECTOR TURISTICO.....
Concepto de turismo rural..................
Componentes basicos de las ofertas.....
Descripcién de las ofertas.....................
Marco juridiCo.........ccoeevicviriiiiieeee e,
Legislacion laboral............ccccccooviieeenns
Demanda del turismo rural....................

ANALISIS DE LAEMPRESA........c.cocveveveveee.
Localizacién geografica.........................
Forma juridica.............ccooeveiviiinnnieneenn.
Objetivos corto, medio y largo plazo.....
Puntos fuertes y débiles........................

DESCRIPCION DEL NEGOCIO............ccc.......
ODbjetivos.......ccooeciiiiieee e
Identidad cultural...........cccccooviieiiennnnne.
Valores percibidos...........ccveeeiiiiieennnns
Hotel rural como producto....................

PLAN DE MARKETING........ccccovriirniienierannnns
Publicidad y promocion...........c...........

DIRECCION DE RECURSOS HUMANGOS......
Inventario de necesidades.....................

PROYECTO DE PRODUCCION......................
Locales y emplazamientos....................

FINANCIACION Y RENTABILIDAD.............
Financiacion..........ccccccceviiiiiinene
Plan de inversion.........cccccceevvieee e,
Recursos financieros............cccccevvuneeen.
GaStOS....eeiie i

CONCLUSION. ..o

ANEXOS......iiiiieciesie st

Esquemas de viabilidad........................

Sector de la Hosteleria, y mas concretamente
en la actividad de pequefios hoteles rurales,
con encanto y dotados de instalaciones para
llevar a cabo reuniones, seminarios y cursos
de formacién para empresas.

Nuestra finalidad no es otra que satisfacer las
necesidades del viajero de ocio, los servicios
para empresas y actividades de ocio.

Cada uno de estos sectores de actividad o

productos que nuestra empresa pretende

Para el producto que llamamos "Viajeros de
Ocio", ofrecemos tranquilidad y esparcimiento
en un ambiente rural, pero con las
comodidades de un hotel con unos
estandares de distincion en su arquitectura y
decoracion, alojandose en habitacién doble
con pension completa.

Para el producto que denominamos "Servicios
para empresas", nuestra oferta es un lugar
retirado en el que efectuar reuniones o cursos
en el que proporcionar la convivencia de los
participantes, para ello ponemos a disposicion
habitaciones dobles para uso individual o
doble, con pension completa y acceso a
instalaciones apropiadas para la celebracién

de las reuniones:

Por tanto las actividades de la empresa
serian:
- Alojamiento.

- Restauracion.

15
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- Organizacién de reuniones, seminarios y
cursos de formacion para empresas.
- Actividades de ocio: bicicleta de montania,

caza, pesca, senderismo, etc.

Por esta raz6n hemos desarrollado un estudio
de mercado, con las distintas estrategias a
seguir y todos los programas y presupuestos
que se deben elaborar para determinar la
viabilidad de la empresa escogida. Para lograr
esto ha sido necesario realizar una dura tarea
de recopilacién de datos, labor que ha
resultado dificil, dada la carencia de datos

fiables sobre el tema.

A pesar de ello creemos que es un proyecto
interesante que describe la realidad del

sector.

2- PRESENTACION DEL PROYECTO

En este apartado de la redaccién del plan de empresa deberemos realizar

una breve descripcion de nuestra actividad y de la historia de nuestro proyecto

desde los inicios analizando el grado de desarrollo en el momento actual

analizando aspectos tales como:

Idea o resumen de nuestro negocio.

Evolucion del proyecto: origenes y actualidad.

Presentacion de promotores.

Valoracion de nuestro proyecto: puntos fuertes y débiles.

16
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2.1- RESUMEN DEL PROYECTO

Con la idea de negocio debemos conseguir como objetivo fundamental

presentar brevemente nuestra futura actividad a los posibles socios, inversores o

entidades publicas.

¢, Como surge la idea?

Por la invencién.

Por medio de las aficiones o hobbies.

Al observar las tendencias sociales que generan nuevas necesidades.
Inventando nuevas utilidades de cosas ordinarias.

Perfeccionamiento de los procesos productivos o de servicios.

Aportando conocimientos nuevos o productos innovadores.

Con la redaccion del resumen del proyecto debemos explicar en que va a

consistir el negocio de una forma clara y concisa evitando excesivas

generalidades y un lenguaje excesivamente especializado en un campo concreto.

Los puntos a analizar deben basarse en explicar de forma clara los

siguientes apartados:

a) Descripcidn del negocio, explicando brevemente en que consiste la

actividad que deseamos poner en marcha, cuales son los objetivos
principales a largo y medio plazo y qué estrategia general se piensa seguir.
Debemos explicar brevemente cuales son los productos o servicios que se
ofrecen.

o Si se trata de una nueva iniciativa empresarial debera hacer
referencia a la experiencia y a los objetivos de los promotores. Asi
como la localizacién de la empresa, justificando el emplazamiento
elegido.

o Para las estructuras ya existentes es preciso comentar los origenes

de la compainia, sus objetivos y las personas que ocupan los puestos

17
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b)

de responsabilidad en la misma. Deberemos también indicar el

porqué de la eleccion del emplazamiento.
Mercado a quien va dirigido nuestro proyecto, deberemos justificar que
nuestra empresa se situa en un mercado con suficiente demanda para
asegurar su futuro y crecimiento, aportando datos reales basados en algun
estudio previo, adjuntado si poseemos una lista de posibles clientes. Es
decir, una vez definida la actividad de nuestra empresa deberemos precisar
el mercado a quién nos dirigimos.
El mercado de un producto o servicio puede definirse como el conjunto de
personas, fisicas o juridicas, que intervienen en el consumo: consumidor
final, comprador...
El estudio de mercado debe cubrir dos objetivos:

o Demostrar la viabilidad del proyecto.
o Proporcionar informacién necesaria para convencer de la existencia

de un hueco de mercado para el producto.
Posibles diferencias de nuestra empresa con la competencia. Deberemos
introducir algun factor diferenciador de nuestra empresa con las demas
existentes del sector, para conseguir atraer al inversor a un nuevo proyecto
empresarial y que no derive sus inversiones en alguna empresa que ya esta
en marcha haciendo lo mismo. También seria conveniente indicar los
recursos econdémicos y humanos con que cuenta y si dispone de licencias o
patentes que aportaran mayor seguridad al inversor.
Localizacion de la empresa, delimitando donde vamos a localizar nuestro
negocio desarrollando los requisitos necesarios en cuanto a ubicacion vy
dimension. En algunos casos puede que las posibilidades de ubicacion
sean muy limitadas, pero en otros, es probable que contemos con un
abundante abanico de posibilidades que es necesario valorar.
Analisis del futuro de la empresa, puesto que los inversores buscaran un
rendimiento a corto o largo plazo en una empresa con futuro. Debemos

explicar cuales son las previsiones de crecimiento basadas en datos
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objetivos, indicando como vamos a financiar este crecimiento y cual sera el
rendimiento esperado en nuestro negocio.

f) Riesgo que debemos afrontar. Analizando de forma realista los posibles
riesgo que se pueden asumir indicando su alcance y como hacer frente a
los mismos. Para dar confianza a nuestros inversores demostrando la

capacidad de llevar a cabo el proyecto.

2.2- EVOLUCION DEL PROYECTO: ORIGENES Y ACTUALIDAD

En los origenes y actualidad del proyecto deberemos hacer un breve
resumen de la evolucion del proyecto, desde las causas que motivan a
plantearnos la creacion de una empresa y los posibles problemas encontrados.

Debemos ofrecer un analisis sobre los siguientes aspectos:

- ¢ Como surgio la idea de crear este negocio?
- Pasos seguidos hasta la terminacién completa del negocio.
- Problemas que se nos han planteado hasta formalizar nuestra idea, asi

como las posibles soluciones encontradas.

Hay que explicar cual es la idea fundamental que esta detras de la iniciativa
de negocio. Ofreceremos una perspectiva de cuales han sido los factores que han
motivado nuestra idea y argumentaremos las posibles claves de éxito. También
podremos indicar las tendencias sociales, cambios de mercado, etc. que van a

hacer de éste un buen negocio.

Si nuestro negocio esta inicialmente centrado en un producto o servicio en
concreto, indicaremos cual es este producto, sus principales caracteristicas y qué

necesidades va a cubrir en un mercado concreto.

También indicaremos si existe algun factor clave que influya decisivamente

en el éxito de la empresa.
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Indicar cuales son los objetivos a corto, medio y largo plazo de la empresa.
Deberemos dar intencion de pretender ser la primera empresa de su mercado,
aportando datos concretos de como conseguir este objetivo con el analisis de los
pasos que se van a dar en esta direccidn y los esfuerzos que va a representar. Es
importarte desde el primer momento como sera nuestra empresa dentro de tres o
cinco anos. Esta visidn marcara todas las decisiones que se tomen respecto a la
empresa. Y sobre todo hay que ser coherentes en la estrategia de desarrollo

elegida respecto a los objetivos trazados.

También deberiamos haber estudiado los distintos riesgos comerciales,
tecnoldgicos, financieros, sociales y legales a los que se puede ver sometido el
negocio, y evidentemente haber propuesto soluciones de cdmo se superaran los

mismos.

Analizaremos una imagen global del proyecto, de sus objetivos principales y de los

factores claves de éxito.

2.3- PRESENTACION DE PROMOTORES
En esta seccion debemos presenta al equipo promotor de la idea, con el
objetivo de poder convencer a nuestros inversores que el equipo al frente del

proyecto va a poder dominar todos los aspectos de un negocio.

Si vamos a desarrollar un proyecto nuevo debemos insertar el curriculum
vitae de los distintos promotores que sirve para demostrar que nuestro equipo esta
equilibrado y puede afrontar todas las areas de nuestro proyecto con total

seguridad. Deberemos seinalar las experiencias previas en negocios similares.

Si por el contrario es un negocio que ya esta funcionando deberemos
indicar como ha ido evolucionando el mismo en los ultimos afos y describir con

detalle la situacion actual de la empresa.
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2.4-VALORACION DE NUESTRO PROYECTO: PUNTOS FUERTES Y DEBILES.
Debemos describir de forma breve y clara el conjunto del proyecto,
resaltando los aspectos positivos, todos sus puntos fuertes y la coherencia entre
las diferentes areas de la empresa. Por lo que deberiamos destacar de forma muy
clara:
- Los aspectos mas atractivos de nuestro proyecto.
- Argumentacion coherente de su viabilidad.

- Valoracion global positiva del mismo.

Plasmacion de idea de negocio “turismo rural”

Nuestro producto no sélo entrara a satisfacer al turista rural, sino que buscamos

algo que tenga mas utilidad de la que tiene una simple casa rural.

La existencia de unos nuevos tipos de turismo emergentes como son el turismo
activo, turismo de incentivos, turismo de reuniones nos da la oportunidad de
preparar nuestro inmueble para satisfacer estas necesidades. La CASA RURAL
esta situada en la zona estratégica, en el término de ALCAZAR DE SAN JUAN en
la Comunidad de CASTILLA-LA MANCHA y preparado debidamente con salon de
actos, bar-restaurante de comida tipica, mobiliario elegido cuidadosamente y con
todo tipo de ayudas técnicas tanto para el acceso de personas con discapacidades

0 personas de la tercera edad.

En la Comunidad de CATILLA-LA MANCHA no existen muchos hoteles de estas
caracteristicas luego parece que se da la oportunidad adecuada para entrar en este

mercado y en estas provincias.

En cuanto a las tarifas hemos procedido a realizar un analisis en base a las
distintas listas de precios ofrecidos por la Junta de Castilla-La Mancha para los
distintos establecimientos casas rurales, posadas y para los hoteles en el medio

rural hemos acudido a la guia de hoteles.
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Génesis y motivaciones del proyecto “Venta de muebles”

MOTIVOS: el principal motivo de nuestra actividad es poder desarrollar totalmente
un proyecto propio adaptado a las exigencias actuales del mercado, el cual ha
evolucionado mucho respecto de hace 10 6 12 afios.

Considero un momento excepcional para el desarrollo de una empresa que en sus
objetivos esta al servicio global y especializado destinado a empresas y
organizaciones que demandan cada dia mas soluciones eficaces realizadas por
verdaderos profesionales.

Formar un equipo de colaboradores que en su forma de pensar y trabajar este ese
espiritu de servicio y sacrificio destinado a satisfacer necesidades de clientes

relacionados con el equipamiento de oficinas.

LA IDEA: él porque nos proponemos esta actividad viene de la experiencia que he
tenido durante el tiempo que llevo trabajando en este sector, y en particular por mi
relacion directa con grandes y medianos clientes durante ya 20 anos (10 afios con
el grupo AAAA 'y 10 como miembro de BBBB)

Las razones por las que desearia crear mi propia empresa es porque observo que
aunque en este sector hay muchos “vendedores de muebles”, no existen tantos
proyectos como el que yo quiero desarrollar, por lo tanto creo que existen
actualmente grandes posibilidades de éxito para la empresa que ofrezca lo que a
mi me manera de ver reclama el mercado, y lo haga mediante un trabajo bien
hecho, serio y responsable, como debe ser cualquier concesionario de una marca

tan importante como la que deseo representar.

Para lograr estos objetivos, aprovecharé los conocimientos y la experiencia que he
acumulado de una parte en mi relacion directa con los clientes a los que considero
la parte fundamental del negocio, y por otra por haber formado parte de la direccion
de una empresa similar en la que dia a dia con el esfuerzo de todos hemos hecho

conocida y respetada en nuestro sector.
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Puntos fuertes “turismo rural”

ANALISIS DE LAS PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA DE
TURISMO RURAL

ASIDUIDAD. Destaca el hecho de que mas de la mitad de las personas que hacen
turismo en el espacio rural lo realizan de vez en cuando, concretamente en un
54% de los casos, encontrandose en el intervalo del 20 al 25% las personas que lo
realizan habitualmente (20%) y raramente (25%). Al analizar conjuntamente la
asiduidad en la visita vacacional a los espacios rurales con los lugares visitados,
se observa como las personas que visitan el espacio rural “raramente” y “de vez
en cuando”, lo hacen a pueblos del “interior y pueblos” de montana en el 65% de
los casos, mientras que las personas que lo hacen “habitualmente” lo hacen en
menor proporcidon en Parques Naturales y viajes itinerantes, llegando al 34% y

38% respectivamente.

La franquilidad es la principal motivacion para los turistas que viajan de forma
“habitual” y “raramente”, mientras que para los que viajan “de vez en cuando” al
medio rural la principal razén es la naturaleza, aunque con parecido porcentaje,
pero hemos de sefalar que si unimos la motivacion “por la naturaleza” con los que
han afirmado que viajan a sus destinos porque es “parque natural’ resulta que la
motivacion medioambiental es la mas importante. La tercera razén para cada una
de las tipologias de visitantes son los atractivos turisticos que tienen la mayoria de

las zonas rurales de nuestro pais.

Un fendmeno observado, y de gran importancia debido a la fuerte estacionalidad
del turismo rural, es que de las personas que lo practican de forma “habitual” algo
mas de la cuarta parte lo hacen en época veraniega (julio y agosto), mientras que
las que lo realizan “de vez en cuando” lo hacen en un 40% en dicha época, es
decir, las personas que hacen turismo rural de forma habitual no van a concentrar

sus visitas determinados meses. De esta forma, mientras que en meses no

23



GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

vacacionales como enero, febrero, marzo, abril, mayo, octubre y noviembre hacen
turismo en espacio rural casi la mitad de las personas que declaran visitarlo de
forma “habitual”, éste disminuye a la tercera parte de los que los declaran visitarlo
“de vez en cuando”. Otro aspecto importante es el alto grado de satisfaccion de las
personas que realizan visitas turisticas rurales con asiduidad. Asi, las personas
con una alta valoracion de la experiencia vivida en sus vacaciones en el espacio
rural, que asciende al 53% en términos absolutos, lo estan en idéntico porcentaje,
con independencia de si sus visitas a la zona rural son de forma habitual, de vez

en cuando o raramente.

LUGARES VISITADOS. Los lugares de visitas mas frecuentes son los puebles de
montana y los de interior. Ademas, debemos sefalar que mas de la tercera parte
de los turistas del medio rural han elegido mas de un destino en sus épocas
vacacionales, como seria una visita a un pueblo de interior y un parque natural. La
calificacion de viajes como muy satisfactorio es, como norma general la respuesta
mayoritaria de los turistas sea cual fuera su lugar visitado.

Como puede desprenderse del comentario anterior, se vuelve a constatar que casi
la totalidad de los turistas piensa volver el proximo afo a realizar turismo rural,
relacion que se mantiene en los mismo términos para cada tipo de lugar visitado,
con lo que redundamos en la fidelidad del turista de espacio rural hacia este

destino especifico.

La mayoria de los turistas que viajan hacia estas regiones de destino, lo suelen
hacer en grupo de 4 a 7 personas. Siendo su nota predominante el viajar
acompanado de familiares, aunque también debemos de destacar la importancia

que tiene el viaje de amigos y en pareja.

En cuanto al mes que mas desplazamiento se producen por el turista al punto de
destino, podremos afirmar que es mes de agosto el mes donde se producen la

mayoria de los desplazamientos a estas regiones.
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3- PLAN DE MARKETING

El plan de marketing consiste en establecer unos objetivos comerciales
coherentes con los objetivos globales de la empresa. Analizando si existen en el
mercado consumidores interesados en el producto que ofrecemos. Por ello,
deberemos analizar detalladamente los siguientes aspectos:

- Definicion del producto.

- Analisis del mercado.

- Analisis de la competencia.

- Prevision de ventas.

- Plan de marketing.

- Punto muerto o umbral de rentabilidad.

- Determinacién del precio de venta

3.1- DEFINICION DE PRODUCTO

Debemos definir con claridad y detalladamente la actividad de la empresa,
identificando con toda precision el tipo de negocio a desarrollar, para a la hora de
estudiar el mercado poder identificar claramente quienes van a ser nuestros

clientes y nuestros competidores.

Analizaremos de forma detallada el producto que queremos ofrecer,
describiendo las caracteristicas desde el punto de vista técnico, econémico vy
comercial. Asi mismo, determinaremos los elementos que lo diferencian del resto

de productos o servicios de caracteristicas similares existentes ya en el mercado.

Determinaremos el segmento de mercado a quien va dirigido y que
necesidades demandadas por este sector aparecen ya cubiertas. En este sentido,
seria conveniente identificar si nuestro producto o servicio va a satisfacer una
necesidad ya existente que esta cubierta por otro producto igual o similar, o si por

el contrario se trata de crear esa necesidad. Si el producto esta cubierto por otras

25




GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

empresas deberemos destacar que novedades o ventajas competitivas estamos
aportando: precios, servicios, calidad, proceso de fabricacion, producto final... con
nuestro producto frente a los similares ya existentes en el mercado, y estudiar la

forma de que esa diferencia pueda ser percibida por nuestros potenciales clientes.

Es conveniente conocer los productos de la competencia (caracteristicas técnicas,

puntos fuertes y débiles), asi como sus especificaciones y consumos.

También seria necesario determinar una cuota minima de clientes que nos
permita rentabilizar nuestra empresa, por que deberemos ofrecer un producto

atractivo al cliente motivado de esta forma su necesidad de adquisicion.

Para la realizacion de toda la investigacion relativa a los productos
podemos obtener informacion a través de distintas fuentes, entre otras: Instituto de
Fomento Regional, Organismos Oficiales, Asociaciones de Empresarios, Camaras
de Comercio, Ferias y salones comerciales, publicaciones especializas, anuarios,

informes sectoriales...

El producto o servicio de la empresa

De la actividad de la empresa deben destacarse entre otros los siguientes
puntos:
- Definiciéon de las caracteristicas del producto o servicio que va a ser
objeto de nuestra actividad.
- Mercado al que va dirigido y necesidades que cubre.

- Caracteristicas diferenciadoras respecto de los productos o servicios de

la competencia.
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3.2- ANALISIS DEL MERCADO
El mercado esta compuesto por dos elementos fundamentales: el
consumidor, que se define como el componente mas importante y los

competidores existentes en el mismo.

Nuestro proyecto empresarial debe estar en consonancia con el mercado a
donde se dirige, realizando un estudio detallado de los posibles clientes y
necesidades de los mismos. Es conveniente efectuar el estudio observando el
tamano del mercado, la evolucidn y tendencias observadas, asi como la
competencia existente en el mismo. Deberemos identificar los segmentos del
mercado, caracterizando los mismos con el maximo detalle para poder decidir que
segmentos vamos a explotar y cuales deberian evitarse, siempre justificando el
porqué de nuestra decision. Es decir, realizaremos un retrato robot del cliente tipo

y las razones por las que nuestro producto puede satisfacer sus necesidades.

Nuestro analisis el mercado debe estar delimitado y segmentado, es decir,
subdividido en submercados mas homogéneos con caracteristicas de compra
comunes, grupos de clientes o compradores homogéneos entre si, y diferentes a
otros grupos, de los que seria preciso conocer sus caracteristicas y necesidades.
En la segmentacidn en grupos podemos utilizar variables como sectores

industriales, de actividad, geograficos, de poblacion, de renta...

Si contamos con experiencia en el sector puede ayudarnos bastante en
nuestro objetivo, pues nos determinara de antemano los canales de distribucion,
asi como posibles épocas del afno de poca actividad, proponiendo posibles

soluciones a las mismas.

Un conocimiento exhaustivo de nuestro mercado nos permitira colocar
nuestros productos de la forma mas idonea posible. Determinando si para nuestro

producto o servicio existen expectativas de aceptacion de nuestros potenciales
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clientes. El cliente por lo tanto, sera el centro de nuestras decisiones y todas las
demas que tomemos respecto al precio, la distribucion y la comunicacion estaran

basados en el cliente al que nos dirigimos.

El analisis del mercado debe determinar entre otros factores:
- Cual es el mercado real.
- Claves de su posible crecimiento.
- Posibles cambios en la demanda.
- Tendencia del mercado.

- Segmentacion del mercado en grupos, clases, regiones geograficas...

3.3- ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Identificaremos las empresas que existen o pueden existir que produzcan o
vendan los mismos que nuestra empresa. Se trata de conocer que competidores
existen, como trabajan y como venden, que ventajas e inconvenientes va a tener
nuestra empresa con respecto a ellos, en definitiva analizar sus puntos fuertes y

débiles de las empresas de la competencia

La informacion sobre las empresas de la competencia debe centrarse en
aspectos tan concretos como: marcas y productos, ventas y cuota de mercado,

que se pueden obtener en las camaras de comercio y entidades similares.

Por lo tanto, todo estudio de mercado debera dedicar un capitulo de su
contenido a la identificacion de las empresas competidoras, al conocimiento de la
fortaleza y debilidades de las mismas, donde se encuentran localizadas, precios a

los que ofrecen sus productos, etc.

También, cuando llevamos a cabo el estudio de la competencia deberemos
dedicar un apartado a las posibles barreras de entrada, es decir, si existen

mecanismos que dificultan la incorporacion al mercado de nuevos competidores al
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sector. Es fundamental conocer las barreras de entrada existentes en el sector
para tratar de superarlas y disefiar la estrategia adecuada de la entrada en el
mismo. Las barreras de entrada mas comunes suelen ser:

- Economias de escala. Los costes de fabricacion disminuyen a medida que
aumenta la produccién debido a la existencia de costes fijos elevados, lo
cual implica una ventaja significativa para las empresas ya consolidadas en
el sector.

- Ventajas de la competencia, en términos de coste, en un entorno geografico
préximo.

- Diferenciacion del producto mediante patentes y marcas.

- Sectores que requieren grandes necesidades de capital.

- Dificultades de acceder a los canales de distribucion.

Aspectos a analizar sobre la competencia:
- Descripcion de las empresas de la competencia: cuales son, como se
denominan...
- Analisis de sus puntos fuertes y débiles, comparando sus perspectivas con
las propias del proyecto.

- Futuras fuentes de competencia.

3.4- PREVISION DE VENTAS

Se indicara de forma razonada las cifras de ventas del producto o servicio
bien en importes o en unidades durante los primeros anos (dos, tres o cinco afios
dependiendo del tipo de empresa) y si es posible determinaremos la cuota de
mercado que vamos a alcanzar. Estas previsiones deben aparecer tan detalladas
como sea posible indicando los productos, los clientes... que van a aportar

volumen de negocios y en la medida que lo van a hacer.

Analizaremos también el coste que va a suponer realizar estas ventas, sin

centrarnos solamente en el coste de los materiales y de fabricacion, sino también
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estudiado los costes de distribucidn, comisiones, servicios post-venta...

identificando posibles riesgos en las variaciones de los precios de compra.

Asimismo, deberemos especificar los circuitos de distribucion y el tema de

stock en los almacenes.

En las previsiones analizaremos:
- Prevision de ventas.

- Sistemas de distribucion.

3.5- PLAN DE MARKETING

Es Marketing es la combinacién de actividades dirigidas a lograr, con
beneficio, la satisfaccion de las necesidades del consumidor, con un producto o
servicio; siendo el plan de marketing el documento por que se rige. Es decir, por
un lado, una declaracion de a que clientes potenciales se va vender el producto o
servicio y, por otro, la estrategia para dar a conocerlo y despertar el interés para
comprarlo. En consecuencia consiste en el estudio de las variables comerciales de

nuestro proyecto: producto, precio, distribucion y comunicacion.

El plan de marketing es el documento por el que se rige la combinacion de
actividades dirigidas a lograr, con beneficio, la satisfaccion de las necesidades del

consumidor con un producto o servicio.

La formulacion del plan de marketing debe efectuarse a partir del estudio de
mercado. En el se establecen las politicas adecuadas para introducir en el
mercado un producto o servicio. También desarrolla el crecimiento o evolucion en

el mercado del producto o servicio, al menos a medio plazo.

En este punto del plan de empresa se traza la estrategia que ha de seguir la
empresa, que le servira como guia de funcionamiento, describiendo cémo la

empresa va a alcanzar los objetivos con las previsiones de ventas, qué segmentos
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se van a atacar y bajo que condiciones, como y cuando se van a producir los

productos...

Requisitos del plan de marketing:

- Debe estar adecuado a la

Ventajas de preparar un plan de

marketing:

estrategia global de la empresa.
- Cualificable, revisable y sobre

todo, practico y que se pueda

Sirve de elemento de conexion
entre los distintos departamentos

de la empresa.

llevar a la realidad.
- Debe contener metas

alcanzables.

- Permite detectar nuevas
oportunidades de negocio para la
empresa.

- Sirve de elemento de control

interno.

Marketing-Mix

Comprende el estudio de variables estratégicas referidas a cada uno de los

factores o medios de accion de nuestro proyecto: producto, precio, distribucion y

comunicacién. De tal forma que supone la combinacién de actividades dirigidas a

lograr, con beneficio la satisfaccidon de las necesidades del consumidor con un

producto o servicio.

a) Producto, se describe detalladamente qué gama de productos o servicios

se van a ofrecer y a que clientes

En cada producto debemos identificar sus caracteristicas fundamentales y

traducirlas en beneficios que obtiene el cliente de ese segmento.

Recordemos que los clientes comprar beneficios no caracteristicas, por lo

tanto, se trata de desarrollar el concepto del producto y decidir como se va

a presentar, describiendo con detalle el mismo.

También, mediante el analisis de las caracteristicas propias de nuestro

producto deberemos intentar diferenciar al maximo del resto de producto o

servicios similares.
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b) Precio, es importante decidir que tarifas se van a aplicar en funcion de sus
costes para no incurrir en el error de vender por debajo de ellos, lo que nos
acarrearia pérdidas. Pero no solo debemos saber los costes en que incurre
nuestro producto, sino también debemos tener en cuenta los precios de la
competencia asi como la percepcion psicologica que los consumidores
tienen sobre el valor del producto.

c) Distribucion, nos permite poner los diferentes productos o servicios al
alcance de los posibles compradores. Debemos identificar los posibles
canales de distribucion y su funcionamiento. Fundamentalmente debemos
averiguar si el producto se distribuira directamente por la empresa o se van
a necesitar distribuidores para hacerlos llegar al cliente final.

d) Comunicacién o medios de dar a conocer el producto o servicio en el
mercado. Deberemos describir qué métodos se van a utilizar para contactar
con los clientes, si se van a utilizar vendedores y con que caracteristicas.
También, indicaremos qué sistemas de promocion y publicidad se van a

utilizar.

Mechandising

Marketing interno que enfatiza las ventajas del producto en el punto de
venta y lo aproxima al comprador en condiciones que refuercen la motivacién de
compra. Es importante dentro del sector comercial o de servicios. Ejemplo, es el
escaparatismo, decoracion interior, organizacién y presentacién de los productos,

recogidos sugeridos al cliente dentro de los locales de la empresa...

3.6- PUNTO MUERTO O UMBRAL DE RENTABILIDAD

El umbral de rentabilidad es aquel volumen de ventas que cubre todos los costes
fijos mas los costes variables que determinen este volumen de produccion. Aquel
volumen minimo de ventas que la empresa necesita para obtener beneficios, es
decir, el punto muerto se alcanzara cuando la cifra de ventas cubra todos los

gastos y costes de la empresa, tanto variables como fijos.
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Umbral de rentabilidad es el volumen de produccién donde la empresa empieza

a obtener beneficios, ya que, cubre todos sus costes fijos y los costes variables

correspondientes a esta produccion.

Analiticamente.
Costes fijos

Umbral rentabilidad=

1- (coste de ventas — ventas)

Graficamente

Ingresos PERDIDAS GANANCIAS

Costes 4 Ingreso total
Coste total

Coste fijo Y Coste variable

Produccion

Punto de equilibrio

3.7- DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

Consiste en determinar cual puede ser la estrategia de precios mas
adecuada para nuestra empresa a partir de las valoraciones de los costes fijos,
variables y de comercializacion efectuados, es decir, estara en funcion del coste
real de la elaboracién del producto o servicio, del margen comercial o beneficio

que se quiera obtener y de los precios de la competencia.
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El precio es una decisidn empresarial de gran importancia y requiere un
analisis detallado. A la hora de fijar el precio debemos establecer unos limites
maximos y minimos, uno maximo por encima del cual el cliente no estara
dispuesto a comprar el producto y otro minimo, por debajo del cual no deberemos

vender ya que se produciran inevitablemente pérdidas econdémicas.

Al comienzo de la actividad podemos establecer varias estrategias de
precios diferentes:

- Altos, se usan normalmente cuando el precio es un indicador de la calidad
del producto y asi lo van a percibir los clientes.

- Bajos, sacrificando beneficios a corto plazo para adquirir cuota de mercado,
analizando tanto el riesgo economico como los riesgos que puede
comportar una subida posterior.

- lgualar los precios con los de la competencia, pero resaltando algun

elemento diferenciador propio o exclusivo de nuestro producto.

No siempre el precio es un factor decisivo de compra, y por tanto, no
siempre resulta acertado poner excesivo énfasis en el precio bajo como estrategia,
pudiendo resaltar otro tipo de ventajas competitivas, como pueden ser la marca, la

garantia de suministro...

PUBLICIDAD Y PROMOCION “Casa de turismo rural”

Las principales acciones promocionales que llevan a cabo estos organismos son
las siguientes:
- Edicion del catalogo de establecimientos acogidos a las normativas de
Turismo Rural existentes.

- Edicion de diferentes materiales de informacion general, comarcal o
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regional, en la que se incluye especificamente el Turismo Rural. Estos
productos se confeccionan sobre diferentes soportes: papel, video, redes
tematicas, etc.
- Presencia en ferias y exposiciones.
- Campanas publicitarias en los medios.
- Puntos y teléfonos de informacion.
En los casos en que sea posible, se intentara recurrir a la publicidad blanca (por
ejemplo, aprovechando el acto de inauguracion).
Intentar entrar en el canal de promocién mas eficaz en estos momentos: “boca-
oreja”. La mayor parte de los clientes conocen los servicios de esta clase de
hoteles a través de este canal. A continuacion se explica con mayor detenimiento
estos seis puntos de actuacion:
Primero de ellos pretende hacer llegar a un determinado numero de personas la
notificacion e invitaciéon a la inauguracion del hotel durante un fin de semana.
Estas personas tienen en comun su vinculacién con el Turismo de la localidad y a
nivel nacional (representantes de las principales instituciones que fomentan el
turismo), y varios propietarios de comercios de la localidad.
Segundo, con respecto a los folletos informativos que se van a elaborar podemos
sefnalar los siguientes aspectos:
El folleto es un triptico desplegable.
En la parte interior se explican las caracteristicas mas sefaladas del hotel y las
actividades que se llevan a cabo en el mismo o en los lugares préximos a ellos,
como por ejemplo, visitas a diferentes emplazamientos de interés turistico e
histérico, senderismo y demas.
Cuenta con cinco fotografias a color en las que queda reflejado el cuidado aspecto
exterior e interior del edificio. Dos fotografias del exterior: una de la fachada
principal y entrada, que se situa en la portada del folleto, y otra un plano de todo el
exterior del complejo multifuncional, que se encuentra en el interior de dicho
folleto. Las demas fotografias se situan en el interior del folleto también y en ellas

se refleja una de las habitaciones, el comedor y la recepcion.
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En la portada del folleto, ademas de la fotografia, se incluye el nombre del
complejo multifuncional y el logotipo. En la parte posterior a la contrapartida, hay
dos graficos (pequefios mapas), para que los clientes no tengan dificultades a la
hora de encontrar el emplazamiento del hotel y su acceso por carretera.

La mayor parte de los folletos se distribuiran por las Oficinas de Turismo de la
provincia de Castilla La Mancha; Organismos Oficiales Locales y otros pueblos
préximos al hotel, y en la recepcion del propio complejo multifuncional.

Tercero, al pertenecer a Asociaciones de Turismo podemos estar representados a
través de ello en ferias y exposiciones de caracter nacional, sin que esto suponga
un coste alguno para el negocio. Las dos ferias mas importantes para un hotel
rural de nuestras caracteristicas son FITUR (que se celebra una vez al afio en
Madrid). La presencia en esta clase de acontecimientos nos da la oportunidad de
damos a conocer a nivel nacional.

Cuarto, dado el caracter local del negocio, si a la apertura del mismo asisten las
personalidades que se tienen previstas, podemos conseguir que con su presencia,
algun medio de comunicacién local informe de este acto y, por tanto, de nuestra
existencia. Por ello, es de vital importancia que el acto de inauguracién se prepare
cuidando el mas minimo detalle, para evitar que nadie pueda tener a primera vista
una mala percepcion del complejo multifuncional. Un fallo o descuido de algun
aspecto de imagen, puede ser trascendental para el “renombre” del hotel durante
todo su periodo de actividad.

Quinto, la mayor parte de los clientes actuales de esta oferta de turismo, la han
conocido a través de recomendaciones de la familia o amigos.

Este canal de comunicacion “gratuito” es posiblemente el mas eficaz de todos,
pero para que este lo sea plenamente, los que vayan siendo clientes vy
conocedores del hotel han de tener una percepcién del mismo lo mas favorable
posible, y esto no es sencillo de conseguir, ya que de primeras, exige el esfuerzo

conjunto de todas las personas que trabajen en él.

Por este motivo, es necesario cuidar todos los aspectos (calidad del servicio
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prestado al cliente por parte del personal, lo referente a la restauracion, diversidad
de actividades, una apropiada estética y decoracion de todos los lugares del hotel,

etc.).

Ademas, para que este canal prolifere de forma positiva, seria necesario colocar
en las zonas comunes del hotel (recepcion y salones) folletos informativos
(anteriormente descritos), ya que su reducido tamano permite que los clientes los
guarden como recuerdo del lugar y para ensefnarlo a otras personas que aun no lo

conocen.

Ademas, a partir del segundo afo de funcionamiento, se estudiara la posibilidad

de contratar una pagina en Internet.

Con todo este conjunto de actuaciones se pretende que el complejo multifuncional
sea conocido por el mayor numero de personas posibles. Con cada uno de los
trabajos, se quiere alcanzar a un mismo publico objetivo, que se encuentra
repartido por toda la Comunidad de Castilla - La Mancha, aunque esperamos
turistas de toda la geografia espafnola; es por ello que cada actuacidon tenga

definida una zona de influencia determinada.

El mayor coste publicitario corresponde a los folletos, que no supondran realmente

un elevado gasto en la inversion de la nuestra actividad.
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4- PLAN DE PRODUCCION Y COMPRAS

El plan de producciéon o compras tiene como objetivo detallar como se van a
fabricar o adquirir los productos que se han de vender. Se trata de conocer los
recursos humanos y materiales que son necesarios en la empresa para llevar a

delante la nueva empresa.

La producciéon es el proceso mediante el cual se fabrican bienes o
productos o se prestan los servicios propios de la actividad de la empresa. Para
desarrollar las actividades propias de la producciéon, sera necesario contar con
maquinaria y suministros. Deberemos también realizar una planificacion y un
control de la misma para lograr una Optima utilizacién de los equipos y de las

personas.

Dentro del proceso de produccidn se debe hacer referencia a otros
aspectos como la gestion de calidad, la logistica de equipamientos e
infraestructura, y las medidas de proteccion en el trabajo. Analizaremos aspectos
relativos a la localizacion de la empresa, las materias primas necesarias, la
maquinaria, las necesidades de almacenamiento, el plan de compras, la

negociacion con los proveedores, formas de pago...

Para realizar un plan de producciéon o compras deberemos tener en cuenta
los siguientes aspectos:

- Compra de materias primas o productos necesarios para prestar nuestro
servicio.

- Organizacion del proceso productivo en todas sus fases: que volumen
necesitamos producir o comprar y como se distribuye el tiempo de
produccion.

- Necesidades de maquinarias o equipos de distribucion.

- Diseno del producto adaptandolo a las necesidades del mercado.

38



GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

Incorporacion de nuevas tecnologias.

Calculo de los costes de fabricacion o prestacion de servicios.

Calidad del producto o servicio.

Gestidn de stock, depdsito y almacenaje de productos.

Nuestro principal objetivo es fabricar productos o prestar servicios de calidad y al

minimo coste posible, intentando obtener la maxima rentabilidad de las

infraestructuras, recursos humanos, equipamientos y maquinaria.

En el proceso de produccidn deberemos desarrollar entre otros los

siguientes contenidos:

Plan de compras.

Proceso de fabricacion.

Tecnologia aplicada.

Capacidad de produccion.

Gestion de stock.

Proveedores.

4.1- PLAN DE COMPRAS.

El plan de compras debe recoger la relacion de materias primas o productos

terminados, materiales y equipos necesarios para producir y comercializar el

producto o servicio.

La planificacion de las compras implica programar las siguientes funciones:

o

o

o

Seleccion de proveedores.

Fijacion de fechas y cantidades.

Caracteristicas técnicas de materias primas y materiales.
Andlisis de los costes de estos.

Controles de calidad.

Gestion de existencias.
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o Organizacion de almacenes.
o Suministros alternativos.
o Proveedores alternativos.

o Equilibro entre las compras y las existencias.

Dentro del plan de compras debe hacerse referencia a la gestion y
almacenaje de las mismas, disefiando una politica de compras que nos permita en
todo momento disponer de las materias primas necesarias para llevar a cabo la
actividad empresarial, sin incurrir en acumulacidon de existencias excesivas. Para

ello, deberan fijarse los periodos minimos de reposicion, al menor coste posible.

Lo mismo que en las ventas, puede hablarse de los diferentes instrumentos
de la politica de compras, entre los que se pueden considerar el precio, el método
de compra, los canales compra, la publicidad y la combinacion 6ptima de los
instrumentos de compra en funcién de los objetivos, los costes y los resultados de
las decisiones. El departamento de compras debera optar por realizar las mismas
de una de las siguientes formas:

a) Forma centralizada, donde se obtienen las siguientes ventajas: mejor
control de compras e inventarios, descuentos por cantidad y mayor poder
de negociacion.

b) Forma descentralizada, obteniendo las siguientes ventajas: accion mas
rapida, conocimiento mayor de cada una de las necesidades, mayores
canales de aprovisionamiento con la consiguiente disminucién del riesgo en
aprovisionamiento, disminucion del coste de transporte por una mayor

proximidad del proveedor.
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4.2- PROCESO DE FABRICACION.
Debemos describir detalladamente el proceso de fabricacién de los
diferentes productos o servicios, indicando los elementos materiales necesario asi

como los tiempos previstos para cada fase y el tiempo total de produccion.

Deberemos también detallar cuales son nuestras materias primas, quienes
son nuestros proveedores, como y donde se transportan, cual es su plazo de
entrega, como se almacena hasta su uso, como se usan en el proceso de
fabricacion y en qué, consiste el proceso de produccion detallando todos sus
elementos. También indicaremos como se almacena el producto final y como se

transportan al cliente.

El proceso de produccion o prestacion del servicio debe aparecer detallado
al maximo, indicando todas las partes del proceso y decidiendo, por ejemplo, si las

etapas se realizan dentro de la empresa o se van a subcontratar a terceros.

4.3- TECNOLOGIA A APLICAR.

Detallaremos la maquinaria y tecnologia necesaria para el desarrollo del
proceso productivo o ventas a realizar, asi como las innovaciones tecnologias
necesarias para adecuar nuestro proceso productivo a las posibles necesidades

del mercado, indicando los inmovilizados necesarios y coste de cada uno.

Si nuestra empresa lleva a cabo produccion es necesario describir las
caracteristicas fundamentales de los locales e instalaciones necesarias, la
maquinaria a necesitar y el personal que se empleara, asi como la formacion
necesaria que debe tener. Determinaremos las caracteristicas y valoracion del
local, tanto si es propio como alquilado, asi como los permisos que afectan al local
y a su situacion. Es decir, debemos detallar y cuantificar las instalaciones

necesarias para el desarrollo de la actividad. También indicaremos si necesita

41



GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

algun tipo de transporte (permanente, peridodico o puntual) para llevar a buen

término la actividad, asi como su coste aproximado.

En el caso de subcontratar parte del proceso de fabricacion, hay que saber

a quién se va a subcontratar y que caracteristicas deben cumplir.

Dentro de los recursos requeridos deberemos indicar:
- Locales e instalaciones (tamafno minimo, ubicacion idénea...)
- Equipos técnicos.
- Recursos humanos (numero de empleados, formacion...)
- Materias primas (cantidades minimas necesarias en el almacén, analisis de

diferentes proveedores.

4.4- CAPACIDAD DE PRODUCCION

Determinada la tecnologia y el proceso de fabricacion deberemos
determinar la capacidad de produccién que se va a tener y la flexibilidad de
adaptar esta capacidad de produccién a posibles variaciones, tanto en aumentos o

disminucién, de la demanda por parte del mercado.

4.5- GESTION DE STOCK

En funcion de los plazos de entregas de las mercancias deberemos
estudiar la necesidad que tenemos de asegurar las mismas, es decir,
analizaremos cual es el volumen optimo de productos. La gestion de stock es de
vital importancia en las empresas comerciales. Dado que la existencia de stock
supone un coste para la empresa, se hace necesario disenar un plan de
almacenamiento 6ptimo que minimice estos costes, estableciendo para ello un
rango de stock, que determine un maximo y minimo de existencias por cada uno
de los productos y que permita un stock de seguridad que garantice el normal

funcionamiento de la empresa.
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La gestion de stock incluira también la determinacion de los espacios de
almacenaje de los diferentes materiales y productos. Asi pues, en la planificacién
de existencias se establecera:

o Cantidad a pedir.

o El momento para efectuar el pedido.

Estos factores dependeran del tipo de producto que se vaya a fabricar o
comercializar. Si la fabricacion o comercializacion se realiza en serie, se
necesitara un flujo continuo de suministros; por el contrario, si la empresa trabaja

bajo pedido las compras se realizaran después de haber asegurado el pedido.

4.6- PROVEEDORES
Es necesario prestar especial atencion en cdmo la empresa va a proveerse
de las materias necesarias para la produccion, tratando de reducir al minimo la

dependencia de algun proveedor concreto o de alguna materia determinada.

4.7- ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO
Entre las estrategias que pueden llevar a cabo las empresas para aumentar
su capacidad de produccion podemos citar entre otras:
- Estrategias de expansién, hacia los productos y mercados de la empresa.
- Estrategias de diversificacién hacia nuevos mercados o empresas similares.
- Estrategias de innovacion, necesarias para sobrevivir, crecer y

desarrollarse.

El analisis del proceso de produccién debe identificar claramente:
- Determinacién del proceso de produccion.
- Seleccién de instalaciones y equipos de montaje necesarios.
- Aprovisionamiento: materias primas, proveedores, suministros basicos...
- Gestion de stock.

- Control de calidad.
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5- ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

En esta area debera demostrarse que el equipo promotor del proyecto esta
capacitado para afrontar y sacar adelante el proyecto empresarial, asignando las
distintas responsabilidades a las diferentes personas que van a trabajar en la
empresa. Contemplando la organizacién de los participantes a partir de las
funciones determinadas por los objetivos a conseguir, quedando reflejado en el
organigrama de la empresa. Ademas, indicaremos todas las personas necesarias
para llevar a buen término el proyecto, es decir, el estado actual de la plantilla y
prever su evolucion a medio plazo, asi como los sueldos y la forma de reparto de

beneficios.

El desarrollo de un plan de organizacioén tiene vital importancia en nuestra
aventura empresarial, debido a que si no establecemos claramente las
responsabilidades de cada miembro y su organizacion profesional desde el primer

momento puede generar tensiones entre el equipo emprendedor.

5.1- SOCIOS
Describiremos con detalle quiénes seran los socios de la empresa y que
aportaciones van a realizar. Ademas, debera quedar claro que socios van a

trabajar en la empresa y cuales seran socios capitalistas.

Es importante determinar las aportaciones y funciones de cada uno de los
socios antes que la empresa llegue a nacer para evitar futuras discrepancias y
evitar de esta forma un mal funcionamiento de la misma por términos no

implicados directamente de la actividad productiva.

5.2- ORGANIZACION
Las diferentes tareas a realizar en una empresa requieren una correcta

organizacion. Es por ello necesario definir los puestos de trabajo, sus funciones y
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actividades concretas, en base a las necesidades de la empresa y, a partir de este

punto asignar las personas que los ocuparan.

Debe quedar claro al poner en marcha la empresa sobre quien recaen las
distintas responsabilidades que requiere la empresa. Esto es independiente del
numero de socios pues incluso en el caso de un unico emprendedor, siguen

existiendo distintas areas que atender con distintos objetivos que alcanzar.

Es necesario detallar quién se va a hacer responsable de las diferentes
areas de nuestra empresa: marketing, produccion, finanzas... Identificando que
persona tiene las habilidades necesarias para hacer frente al area
correspondiente. Se puede buscar un experto externo que asesore al equipo en
esa area o incluso buscar un nuevo socio o emplear a alguien con habilidades en

ese campo.

Para efectuar esta tarea es de gran utilidad dibujar un organigrama donde
quedan reflejadas las diferentes responsabilidades existentes en la empresa,
asignado un responsable a cada funcion, o tener varios responsables evitando
asignar directamente responsabilidades a una persona en concreto. De acuerdo
con el organigrama disefiado es mas facil determinar el numero de personas
necesarias y las caracteristicas de las mismas asi como el momento en que se
preveé su incorporacion. . El organigrama recoge las funciones a desarrollar en la
empresa y los responsables de su ejecucidon. Su formulacidén permitira una mejor

distribucion de las tareas.

Organizacion funcional de la empresa:
- Definir las funciones en base a los objetivos del proyecto.
- Repartir las funciones entre los diferentes promotores en base a curriculum
y experiencia profesional.

- Organigrama.
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- Gestion y direccion para la toma de decisiones.
- Perspectivas de evolucion de plantilla.
- Establecer sueldos previstos y forma de distribucidon de los beneficios

obtenidos.

5.3- RECURSOS HUMANOS
Disenada la actividad de la empresa, las instalaciones y los medios técnicos
necesarios los promotores del proyecto deben plantearse algunas preguntas en

relacidon con las personas que son necesarias para el desarrollo del mismo.

El equipo humano con que cuenten las empresas, sera uno de sus
principales recursos y es fundamental, tanto para la buena marcha de la misma,

como por el elevado coste econdmico que supone.

Por ello se hace necesario realizar una planificacion en cuanto a numero de
personas necesarias, el coste de personal, asi como poder contar con las

personas mas cualificadas para las tareas que les van a ser encomendadas.

El tiempo dedicado a la seleccion y formacion de los recursos humanos
debe ser importante, debido a que el factor trabajo sera el mayor capital con que

va a contar la empresa en el futuro.

Se podra contar con asesoramiento y los consejos de empresas de
seleccion de personal, pero la ultima decision le corresponde siempre al
empresario. El sera quien evalue, en el ultimo término, la capacidad, la formacién,

la destreza y los niveles de confianza que le merece cada uno de los candidatos.

Para seleccionar al personal que necesita una empresa, sea o no de nueva
creacidn, debera tener en cuenta lo siguiente:

- Definicion del puesto de trabajo.
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- Requisitos de los posibles candidatos.

- Publicacion en medios, colegios oficiales, facultades...
- Realizacion de pruebas selectivas.

- Realizacion de entrevistas personales.

- Solicitud de informes de antecedentes laborales.

Una vez seleccionado el candidato, se debe buscar asesoramiento en los
organismos correspondientes en relacién a la modalidad mas conveniente de
contratacion laboral, a la normativa aplicable, convenios colectivos sectoriales,
bonificaciones y cotizaciones a la Seguridad Social, ayudas a la creacion de
empleo, etc., para determinar el tipo de contrato que mejor se adapte a las

necesidades de la empresa y que mayores beneficio reporte.

Es posible y bastante habitual que ciertas funciones, tales como la asesoria
laboral o fiscal, no recaigan en personal de la empresa, sino que se contraten,

debiéndose especificar su coste y condiciones.

Se analizara también la posibilidad de subcontratar ciertas actividades a
empresas auxiliares, en los casos de pedidos atipicos, concretos y muy

especializados que, dificilmente, volveran a repetirse.

En la media en que evoluciona y crece la empresa, habra que ir
introduciendo relaciones de mando y de dependencia, que quedaran plasmados

en un organigrama que refleje las diferentes relaciones establecidas.

De acuerdo con el tamafio de la empresa, se valorara la necesidad de
contar con un area de recursos humanos.

Con los planes de formacion y aprendizaje se buscara la puesta al dia o
reciclaje de los conocimientos necesarios para que el personal de la empresa

realice correctamente sus funciones.
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En relacidon a los recursos humanos seria conveniente definir entre otros aspectos:
- ¢ Cuantas personas va a necesitar la empresa?
- ¢Qué cualificacion deben tener?
- ¢ Como debe efectuarse la seleccion?
- ¢Qué categorias profesionales van a tener?
- ¢Qué responsabilidades se les va a asignar?

- ¢Qué politica de retribuciones se le aplicara?

5.4- ASESORES EXTERNOS.

Cuando desarrollamos el proyecto empresarial, podemos detectar la
necesidad de contar con el consejo de expertos externos, debiendo entonces
quedar reflejado en el plan indicado la relacion que estos expertos van a tener

respecto a la empresa: consultores, miembros del consejo...
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RECURSOS HUMANOS “turismo rural”

En funcion de las actividades que se van a realizar:
- Vamos a prestar un servicio de alojamiento.
- Con posibilidad de realizar seminarios y reuniones de empresa.
- Servicio comedor (Desayuno/cena).
- Realizacién de actividades complementarias.
A priori, se necesitaria:
- Alguien que se encargase de la gestion de la empresa.
- Alguien que se encargase de la difusidn de los servicios prestados y
captacion de clientes.
- Alguien que se encargase de recibirlos, distribuir las habitaciones.
- Alguien que se encargase de la realizacién de las comidas que se ofrezcan.
- Alguien que se encargase de la limpieza.
- Alguien que se encargase del mantenimiento en general.
- Alguien que se encargase de las actividades complementarias

Total unas 9 personas aproximadamente.

Las necesidades de personal no van a ser las mismas a lo largo de todo el afo,
dado el caracter de estacionalidad de este sector. Por lo que habra que atender a

las épocas de mayor demanda.

Las épocas de mayor demanda son:

Fines de semana.

Semana santa.

Julio y agosto.

Habra que responder a las necesidades de plantilla en momentos criticos de la
empresa, ya sea por incremento de la produccion, lanzamiento de nueva actividad,
suplencias por vacaciones, incapacidades temporales o bajas por maternidad.

Teniendo en cuenta estas consideraciones las necesidades de personal
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permanente durante todo el afo serian:

Administrador............ooeeiiiiiinneeee. 1 persona.
Comercial.........cuvveiiiiiiieiieie, 1 persona.
Recepcionista..........ccooeevvviiiiiiiennnnnnn. 1 personas.
Servicio de cocina...........cccceeeeeeen. 3 personas.
CONSErjE...cccii e 1 persona.
Servicio de limpieza......................... 2 personas.
TOTAL....eeeiiiiiinnns 9

Este personal ser veria incrementado (atendiendo a las épocas de
mayor demanda) en:
Marzo /Abril por 1 persona.
Mayo /Junio por 2 personas.
Julio /Agosto y septiembre por 3 personas.
De este personal, no seria necesario que todos fueran a jornada completa como

es el caso del servicio de limpieza.

Ejemplo de caracteristicas para seleccién de candidatos

Administrador general.

Denominacion del puesto: administrador general.
Dependencia jerarquica: respondera ante los demas socios.
Funcion/responsabilidades:
- Mantener y promover la imagen de la empresa.
- Mantener la representacion de la sociedad.
- Establecer objetivos y medios necesarios para la captacion de recursos.
- Control de los costes generales.
- Controlar la calidad de los servicios prestados a los clientes.
- Planificacién
- Revision periddica de los objetivos y aplicando acciones correctivas.
- Supervision del equipo de trabajo.
- Motivacién de su personal y consecucion de un equipo integrado y

adecuadamente formado con el fin de lograr los objetivos marcados.
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- Evaluar periédicamente al personal.
Perfil, para este puesto hemos pensado que sea ocupado por el administrador de
la sociedad. En caso contrario, el perfil del puesto a ocupar seria:
- Hombre/mujer de 35 a 45 anos.
- Con estudios superiores, preferentemente licenciados en econdmicas,
empresariales.
- Experiencia en el sector.
- Capacidad de tomar decisiones y asumir riesgos. Entusiasmo y espiritu
emprendedor.
- Capacidad de negociacion y de trabajo en equipo.
Cocina
Denominacion del puesto: encargado de cocina y cafeteria.
Dependencia jerarquica: directamente del administrador general.
Funciones/responsabilidades:
- Elaboracion y preparacion de las comidas que se sirvan.
- Realizacién de los suministros necesarios.
- Control de limpieza/conservacion.

- Encargado de cafeteria.

- Hombre alrededor de 45 afos.
- Con experiencia en la elaboracion de platos tradicionales.
- Con capacidad para trabajar en equipo.

- Buen trato.

Politicas de seleccién

La descripcion de los puestos de trabajo nos proporciona informaciéon para la
seleccion, pero un buen conocimiento de las actividades que se realizan en la
empresa nos sirve para reclutar y seleccionar personal, asi como un conocimiento
del mercado de mano de obra y el presupuesto de que se puede disponer.

Para realizar la seleccion, previamente es necesario realizar un reclutamiento de
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personal para disponer de un numero suficiente de personas interesadas en el
puesto que se pretende cubrir. Como caracteristica general vamos a atender a las
cualidades personales ya que pretendemos dar un trato muy personalizado a

nuestros clientes.

Dentro de las fuentes para conseguir personal destacan:
- La oferta publica (anuncio): que nos permita captar un gran numero de
candidaturas.
- Los asesores o consultores de empresa.
- Empresas de consultoria en recursos humanos.

- Empresas de trabajo temporal (ETT).

Estructura organizativa / organigrama

Nuestro proyecto de empresa responderia, desde el punto de vista externo, a un
modelo de estructura funcional centralizada en torno a la figura del Administrador
General y desde el punto de vista interno, a un modelo de estructura interna por

funciones.

Aparece la figura del comercial como colaborador del Administrador general, su
principal funcién sera la captacion de clientes de empresa, por eso se ha creado
esta figura separada del resto pero en intima colaboracion con el Administrador

general.

Para ello, la empresa contara con la siguiente estructura:

GERENTE ----------------- > COMERCIAL

l

CAMAREROS COCINERO PERSONAL LIMPIEZA
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6- AREA JURIDICO-FISCAL

Dentro de éste apartado haremos referencia a los aspectos legales que

afectan a la constitucién de la empresa y en el transcurso de su actividad diaria.

Es importante un previo conocimiento de las diferentes posibilidades legales
que existen a la hora de elegir la forma juridica mas adecuada para la empresa, y
por supuesto deberiamos efectuar previamente un estudio de las diversas
alternativas, analizando exhaustivamente las ventajas y desventajas de cada

modelo.

También deberemos analizar los diferentes aspectos fiscales que tendran
relevancia en el desarrollo de nuestra empresa, impuestos como IVA, IRPF e

impuesto sobre sociedades.

Los puntos que debemos desarrollar en esta area son:
o Determinacion de la forma juridica.
o Obligaciones fiscales propias de la actividad.
o Aspectos laborales.

o Permisos, licencias y documentacion oficial.

6.1- FORMA JURIDICA
El proyecto empresarial puede optar en su constitucién, basicamente, la

forma de persona fisica o juridica.

Persona fisica o empresario individual, es el que organiza los medios de
produccion para conseguir unos resultados. Los recursos materiales son
propiedad del empresario, deberan ser suficientes para garantizar el riesgo que

soporten terceras personas sea practicamente inexistentes; a mayor dimension de
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la empresa y de sus actividades, mayores seran las necesidades de patrimonio

personal.

Son caracteristicas del empresario individual:
o Su responsabilidad es ilimitada por deudas y compromisos ante
terceros, no solo con los recursos que aporta a la empresa, sino
también con todos sus bienes presentes y futuros.

o Tiene derecho propio y originario a la direccidon de la empresa.

En contraposicion, la persona juridica es una organizacion de un grupo de
personas encargadas de desarrollar un grupo de funciones propias de la actividad
empresarial. Puede adoptar distintas formas juridicas, tales como Sociedad

Anonima, Colectiva, de Responsabilidad Limitada, Cooperativa, etc.

Cuando desarrollemos el proyecto empresarial deberemos indicar la forma
juridica correspondiente, efectuando una breve indicacion del porqué de su

eleccion.

En el caso de no estar aun legalizados, debemos indicar la forma juridica
elegida y argumentar la razén de la eleccion, describiendo la tramitacion y el

calendario de legalizacion.

Se trata de especificar el proceso de analisis que se ha llevado para
adoptar una determinada forma juridica, siendo esta preferida respecto a las
demas, incidiendo en los aspectos que hacen referencia a los gastos de

constitucion, al proceso de tramitacion y al calendario de legalizacion.

Debemos determinar la forma juridica elegida, incluyendo todos los tramites
administrativos y legales necesarios para la constituciéon de la empresa, asi como

el régimen fiscal que le es aplicable.
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6.2- OBLIGACIONES FISCALES
Crear nuestra sociedad mercantil nos determinar la realizacion de un
sistema de tramites que reflejan el hecho juridico de creacion de la sociedad

mercantil con personalidad propia.

Para crear nuestra empresa deberemos efectuar una serie de tramites
analizando en este apartado todos los aspectos fiscales que son necesarios para

la puesta en marcha de nuestra empresa.

Las obligaciones fiscales mas usuales son:
o Certificacion negativa de nombre.
o Otorgamiento de escritura publica.
o Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados.
o Cddigo de Identificacion Fiscal.
o Declaracién Censal.
o Inscripcion de la empresa en la seguridad social.
o Alta en el Régimen de Autonomos.
o Alta en el Régimen General.
o Comunicacion apertura del centro de trabajo.
o Licencia de obras.

o Licencia de actividades e instalaciones (apertura)

6.3- OBLIGACIONES LABORALES

Nuestra empresa, mas tarde o mas temprano, debera contratar terceras
personas para el desarrollo de su actividad apareciendo en escena la relacion de
nuestra empresa con los trabajadores.

Describiremos en este apartado los tipos de contratos, mercantiles,
laborales que se piensan establecer en la empresa indicando cada una de sus

caracteristicas.
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6.4- PERMISOS, LICENCIAS...
Debemos hacer una breve redaccion de todos los permisos, licencias y
documentacion oficial que precisamos para llevar a cabo el desarrollo de nuestra

actividad empresarial.

ESQUEMA PARA EL CALCULO DE LOS GASTOS NECESARIOS PARA LA
PUESTA EN MARCHA DE NUESTRA ACTIVIDAD

Esta hoja de calculo quiere ser simplemente un documento orientativo de todos los
gastos que se deben incluir a la hora de llevar a cabo la creacion de nuestra
actividad. Solamente se incluyen una enumeraciéon de todos gastos, sin incluir el
coste concreto de cada uno, ya que dependera de la situacion geografica de

nuestra empresa.

Gastos formales (aproximados)
a) Tramites de constitucion...............cccooevvviiieeeneee,
- Certificacion negativa del nombre
- Escritura publica ante notario
- Publicacién en el Registro mercantil
b) IMPUESLOS.....cceeeeeciee e 1% capital social

- Impuestos de Actos Juridicos documentados

Gastos de establecimiento
- Solicitud de licencia de obras.
- Inscripcién de la empresa en la seguridad social.
- Comunicacioén apertura del centro de trabajo.
- Alta en el Régimen de Autbnomos.

- Alta en el Régimen general.
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7- AREA ECONOMICO FINANCIERA

Definidos los objetivos y las directrices de la empresa debemos realizar una
fusidn de toda la informacion obtenida: el coste de las materias primas del plan de
compras, sueldos y salarios del capitulo de organizaciéon y recursos humanos,
realizando una sintesis de los mismos que plasmaremos de forma cuantitativa en
lo que se denomina presupuestos generales de la empresa (produccion, inversion,

financiacion, tesoreria...)

Los presupuestos tienen por objeto expresar en términos econoémicos el
contenido de nuestro plan de negocios y sus implicaciones, es decir, todos los
aspectos econdmicos financiero de nuestro proyecto, que constituye ademas la

ultima parte del plan de empresa.

El estudio econdmico financiero debe informar sobre las siguientes

cuestiones:

o Los fondos necesarios para desarrollar el plan de empresa. Esto es,
conocer por un lado la inversion inicial necesaria del proyecto, y por
otro, cuantificar las necesidades financieras para acometer la
actividad una vez puesta en marcha la actividad empresarial.

o Busqueda y obtencion de capital. Consiste en conocer las diferentes
fuentes de financiacion posibles para llevar a cabo la iniciativa
empresarial.

o Determinacion de la estructura financiera de la empresa. Debera
describir que parte del capital estara en poder del promotor (recursos
o fondos propios) y que parte correspondera a terceros (recursos o
fondos ajenos)

o Rentabilidad de la empresa, que se traducira en el reparto de

dividendos para los propietarios de los recursos.
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Por lo tanto, deberemos establecer un plan de inversiones, definir el
porcentaje de amortizacidn que se piensa aplicar a las inversiones programadas vy

de qué manera se financiara cada capitulo de inversiones.

Estableceremos las oportunas previsiones anuales de la cuenta de

explotacion, plan tesoreria y balance, razonando el importe de cada partida.

Indicar la forma de cobro y pago prevista por los conceptos de facturacion y

gastos de los productos/servicios.

El estudio econdmico financiero debera presentar, al menos informacion

financiera sobre los siguientes puntos:

- Plan de inversiones inicial.

- Plan de financiacion.

- Sistema de cobros a clientes.

- Sistema de pagos a proveedores.

- Presupuesto de tesoreria.

- Prevision de la cuenta de resultados.
- Balance de situacion.

- Punto de equilibrio.

- Ratios de rentabilidad.

7.1- PLAN DE INVERSIONES INICIALES.

Consiste en la determinacion de la forma mas aproximada posible todos los
fondos o inversiones en activo fijjo y activo circulante que requiere nuestra
inversion en el horizonte temporal que deseamos determinar. Que influiran de
forma anual mediante su amortizacién en la generacion de los fondos de nuestra

inversion a lo largo de su vida.
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INMOVILIZADO INICIAL |ANO1 |[ANO2 |ANO3 |ANO4 |ANOS5 |Recuperacion

Terreno

Edificio y otras construcciones
Obras de acondicionamiento e inst.
Obras de acondicionamiento e int. en
Leasing

Maquinaria y utillaje

Maquinaria y utillaje en Leasing
Elemento de transporte

Elementos de transporte en leasing
Mobiliario y enseres

Mobiliario y enseres en Leasing
Equipos informaticos.

Equipos informaticos en Leasing
Gastos amortizables

Otros

TOTAL INMOVILIZADO

ACTIVO CIRCULANTE

Existencia-inventario
Cuentas a cobrar
Cuentas a pagar

Tesoreria

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE

FONDOS ABSORBIDOS

Los fondos invertidos pueden descomponerse en:
- Inmovilizado material.

- Activo circulante.

Inmovilizado material
Comprende todos los activos tangibles: inmuebles, muebles y cualquier

elemento tangible que es necesario para el desarrollo de un proyecto de inversion

59




GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

y que tengan un periodo de permanencia en la empresa superior al afo. En el

inmovilizado material distinguimos los siguientes grupos:

Terrenos, se adquieren al principio del proyecto, por lo que en el afo 0
debera figurar el precio de compra pagado, con independencia que lo
paguemos al contado o a plazos, debido a que los costes financieros tienen
su analisis en un apartado independiente.

Es un activo que por sus caracteristicas tiene un valor inicial que no
necesita ampliaciones en periodos posteriores, por o que no sufrira ningun
incremento en el posterior analisis temporal del proyecto. Los terrenos es
un activo que no esta sujeto a depreciacion, por lo que no incluirdn ningun
importe posterior debido a su amortizacién. De esta forma el valor al final
del horizonte temporal propuesto en el analisis sera como minimo el importe

de adquisicion.

Edificios, se adquieren en el mismo momento que los terrenos o
inmediatamente después y siempre antes del inicio del estudio de
viabilidad. No es necesario generar flujos intermedios debido a que desde
un principio en nuestro analisis estaran suficientemente dimensionados. Los
edificios son inmovilizados con una vida util muy elevada, por lo que en
comparacion con los demas activos de nuestro estudio su importe al

finalizar nuestro horizonte temporal se habra amortizado en menor cuantia.

Maquinaria y utillaje, son activos que por regla general se adquieren

posteriormente a la compra de los terrenos y edificios. Dentro de estos
activos debemos prever su horizonte temporal puesto que en el analisis
global de proyecto de inversiébn debe tenerse en cuenta su posible
reposicion, generando en este ultimo caso un movimiento de fondos

absorbidos en un periodo intermedio.
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Elementos de transporte, mobiliario, equipos informaticos, tienen un

tratamiento parecido a lo establecido para la maquinaria y utillaje. Sin
embargo, son elementos que por sus caracteristicas ha de preverse sus

posibles reposiciones en plazos intermedios

Gastos amortizables, son gastos de constitucion, de primer establecimiento,

de promocién publicitaria de la compainiia, que tienen un horizonte temporal
superior al afo afectando a varios ejercicios. Su importe se genera al

principio del estudio, no teniendo consideraciones posteriores.

Otro inmovilizado, en este apartado incluiremos las partidas

correspondientes a:

o Inmovilizado inmaterial, compuesto por todos los elementos
utilizados en el proyecto que tengan caracter intangible, como son
las patentes, las concesiones administrativas, las marcas
comerciales y el fondo de comercio

o Inmovilizado financiero, compuesto de los depdsitos monetarios que
deban realizarse y particiones de acciones de otras sociedades.

o Cualquier otro gasto que no tenga relevancia en los grupos

analizados.

Activo circulante

Esta compuesto por todas las inversiones realizadas en el proyecto que

sean a corto plazo, teniendo como caracteristica principal que se consideran como

financiacion del proyecto y no como inversion del mismo. Dentro del capital

circulante podremos incluir conceptos como:

Existencias, son todas las inversiones realizadas en los almacenes de
materias primas, materiales auxiliares, productos semiterminados,

productos terminados, envases y embalajes.
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Cuentas a cobrar, son aquellas inversiones realizadas para financiar las

ventas a nuestros clientes correspondientes al proyecto. Clientes que no
nos pagan al contado. Ademas estara complementado con los dias de

crédito que se conceden a nuestros clientes para el pago de las deudas.

Cuentas a pagar, se corresponden con la financiacion de nuestros

proveedores y acreedores correspondiente a nuestro proyecto. Adquisicion
de bienes y servicios que no se pagan al contado. Es una cuenta de pasivo.
Igual que las cuentas a cobrar se complementa con los dias de crédito que

nos conceden los proveedores para llevar a cabo su pago.

Tesoreria, es el dinero en caja o bancos necesario para el desarrollo de la
actividad. Para proceder a su determinacion existen varios modelos, que
dependen de variedad de factores cualitativos como por ejemplo la idea que
tenga el Director financiero... Por lo que en un sentido plenamente practico
se puede estimar entre un 10 6 20 por 100 del total invertido en existencias

y cuentas a cobrar.

7.2- PLAN DE FINANCIACION

Los recursos financieros en la empresa en términos globales pueden

provenir de:

Recursos propios de la empresa: Capital.
Recursos aportados por terceros sin exigencia de devolucion
(subvenciones)

Recursos ajenos.

Recursos propios

Toda empresa en su constitucibn genera unos recursos por las

aportaciones de los propios accionistas o socios para poner en marcha la

actividad: Capital social. Los recursos propios se caracterizan por:

62



GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

- Son recursos no exigibles por terceras personas. Sin embargo, no deben
entenderse como recursos poco importantes pues su principal caracter para
la empresa es cubrir los contratiempos o imprevistos que puedan ocurrir.

- Son recursos con un coste variable, debido a que el mismo no puede
determinarse a priori por las siguientes circunstancias:

o El coste del capital propio dependera de las expectativas de riesgo
de los accionistas.

o Las reservas y provisiones son fondos que aparte de sus requisitos
legales sirven opcionalmente como cobertura de riesgos para
insolvencias. Asi deberemos analizar su coste financiero en funcién

de una inversion alternativa.

Ventajas Inconvenientes

Son fondos que aportan a la empresa Riesgo de pérdida de capital por parte
libertad de accion. El empresario del empresario.
arriesga sus propios fondos y los que No conocer cual va a ser la

genera la empresa. remuneracion del capital aportado por el

empresario.

Subvenciones
Estan constituidos por los fondos aportados por personas ajenas a la
empresa pero que tienen la principal caracteristica de no exigibilidad de
devolucion, de esta forma en el analisis financiero de una empresa deben incluirse
dentro del apartado de fondos propios.
Las subvenciones son obtenidas de organismos publicos, entre otros bajos
los siguientes caracteres:
- Instalacién de nuestra empresa en una zona de desarrollo.
- Reconversion industrial de la empresa.
- Aplicacion de medidas de saneamiento ecoldgico.

- Realizaciéon de actividades de interés social.
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Recursos ajenos

Los recursos ajenos son todos los fondos obtenidos por la empresa de
terceras personas de forma temporal teniendo que ser devueltos en una fecha o
fechas determinadas. Por la obtencion de estos recursos ajenos la empresa se ve
obligada a satisfacer a los prestatarios un interés en concepto de remuneracion
por el préstamo mas la prima de riesgo que el prestatario considere conveniente
repercutir.

Analizando los recursos ajenos desde una perspectiva temporal podemos
establecer que los fondos ajenos se dividen en a:

- Largo y medio plazo, cuando la duracion es superior a 12 meses. Su
finalidad es financiar las inversiones productivas de la empresa necesarias
para el desarrollo de la actividad de explotacion.

- Corto plazo, cuando la duracién es inferior a 12 meses. Su finalidad es

financiar la actividad comercial de la empresa.

Los recursos a corto plazo deben ser abonados con los ingresos producidos
de la actividad corriente por la empresa, estando en consonancia con el periodo

medio de maduracion.

La suma de recursos propios y recursos ajenos a medio y largo plazo constituyen

los recursos permanentes de la empresa.

Ventajas Inconvenientes

- Incrementan la rentabilidad de la - Debe generar recursos
empresa siempre la rentabilidad suficientes para atender el pago
obtenida se superior al coste de de las deudas.
financiacion y que su coste de - El endeudamiento elevado y
financiacion sea inferior al coste concentrado en pocos
del capital propio. acreedores puede condicionar la

- Algunos recursos ajenos poseen toma de decisiones
incentivos fiscales. empresariales, incluso la
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- Potencia la politica financiera por incursion de acreedores en
negociaciones en el tipo de nuestra actividad.
interés segun la perspectiva del

mercado.

PLAN DE FINANCIACION INICIAL

Importe en euros

Aportaciones de los socios......................
Préstamos a largo plazo..........................

CréeditoSs. .. oo

7.3- SISTEMA DE COBRO A CLIENTES Y PAGO A PROVEEDORES.
Debemos indicar cual es el plazo de pago a nuestros proveedores y que

plazo de cobro nos determinan nuestros clientes.

En el estado de tesoreria se contemplan tan sélo las entradas y salidas de
dinero con un estricto criterio de caja y no de devengo, por lo que en su analisis
deberemos tener muy en cuenta el periodo medio de cobro y el periodo medio de
pago puesto que cualquier diferencia en nuestras previsiones nos haran entran en
situacion de déficit de tesoreria por el simple hecho de estructurar mal nuestras
previsiones:

- Periodo medio de cobro, es el tiempo que por término medio se tarda en
cobrar a nuestros clientes.

- Periodo medio de pago, es el tiempo que por término medio tardamos en
pagar a nuestros proveedores.

Dias de crédito a los clientes

Dias de crédito de los proveedores
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7.4- PRESUPUESTO DE TESORERIA
Esta prevision indica, mediante diferencias de cobros y pagos la liquidez de
la empresa en cada momento, por lo que quedan definidas las necesidades de

financiacion a corto plazo de la empresa.

Las necesidades financieras tanto a corto como largo plazo, son diferentes
en cada sector de actividad. La empresa estimara sus propias necesidades

estableciendo presupuestos anuales.

La liquidez del proyecto de inversion va a quedar determinada por el estado
de tesoreria que nos indica verdaderamente la liquidez de nuestro proyecto. El
calculo del estado de tesoreria nos permite optimizar la dimension del proyecto
conociendo la demanda de fondos en todo el horizonte temporal del mismo, es

decir, cuanto dinero hace falta y cuando va a ser necesario.
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INGR. Y COSTES ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
Ingresos de Explotac.estimados 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Costes de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gtos.personal productivo 0,00 0,00 0,00 0,00
Compra de mercaderias 0 materias primas 0,00 0,00 0,00 0,00
Alquiler de instalaciones 0,00 0,00 0,00 0,00
Reparacion y conservacion 0,00 0,00 0,00 0,00
Trabajos y servicios exteriores 0,00 0,00 0,00 0,00
Suministros y comunicaciones 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuotas de Leasing 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros gastos de produccion 0,00 0,00 0,00 0,00
MARGEN BRUTO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Costes de Comercizaliacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de personal comercial 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Trabajos y servicios exteriores 0,00 0,00 0,00 0,00
Publicidad y propaganda 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuotas de Leasing 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros gastos comerciales 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de admon. y tributos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gtos.de personal administ.y dir. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Compras material de oficina 0,00 0,00 0,00 0,00
Servicios de gestorias 0,00 0,00 0,00 0,00
Alquiler de oficinas 0,00 0,00 0,00 0,00
Cuotas de Leasing 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros gtos.admon./Limp. 0,00 0,00 0,00 0,00
Tributos 0,00 0,00 0,00 0,00
Costes financieros 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros costes 0,00 0,00 0,00 0,00
Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL COSTES FIJOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
RESULTADO NORM.DE EXPLOT. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Resultados extraordinarios
Ingresos financieros
RESULT.ANTES DE IMPUESTOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuesto de Sociedades 35,00% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
B° DESPUES DE IMPUESTOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
AMORTIZACIONES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FONDOS GENERADOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
MOVIM.FONDOS O CASH-FLOW
OPERATIVO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
MOVIMIENT.DE FONDOS ACUM. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
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7.5- PREVISION DE LA CUENTA DE RESULTADOS.

Cuando la direccion financiera de la empresa efectua un plan financiero, un
aspecto importante del mismo es confeccionar las cuentas previsionales de
resultados. La elaboracion de las cuentas previsionales de resultados pretenden
analizar previamente los resultados que queremos conseguir a medio y largo
plazo. Para este analisis deberemos tener en cuenta:

- Prevision de ventas e ingresos.

- Prevision de gastos directos de produccion:

- Existencias.

- Consumos (coste de las ventas).

- Mano de obra directa (sueldos y salarios).
- Oftros gastos directos.

- Prevision de gastos de estructura.

- Prevision de gastos financieros.

- Prevision de amortizaciones.

- Prevision del impuesto sobre sociedades.

Ejemplo de cuenta previsionales de resultados

Primer afio | Segundo afio | .......

Prevision de ventas e ingresos.

(-) Prevision de gastos directos de
produccion

(-) Prevision de gastos de estructura.
(-) Prevision de gastos financieros.

(-) Previsidon de amortizaciones.

(-) Prevision del impuesto sobre

sociedades

PREVISION DE BENEFICIO
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La elaboracidn de un programa de produccién se partira de una prevision
de ventas, que supone un compromiso entre lo que la empresa desea y lo que
realmente puede realizar. Se trata de establecer por anticipado las ventas en valor
y en cantidad, teniendo en cuenta las posibilidades de la empresa para la

asignacion de los recursos, tanto humanos como fisicos.

Una vez determinada la previsidon de ventas, estamos en disposicion de
determinar un programa de produccién. Este programa establecera la cantidad en
unidades fisicas que deberemos producir, para ello se tendra en cuenta cuales
son las existencias en almacén, es decir, el stock inicial, asi como el objetivo de

stock final. Todo ello intentando minimizar los costes de almacenamiento.

7.6- BALANCE DE SITUACION.
Es el estado financiero que refleja la situacion econdémica y financiera de la
empresa en un momento determinado. Representa la fotografia de la situacion

financiera en un instante de tiempo determinado.

El balance esta compuesto por dos grandes bloques:

- Activo representa la aplicacién de las fuentes de financiacion. Estos
recursos pueden permanecer en el proceso productivo de la empresa
durante varios ejercicios contables (locales, maquinarias, etc.) en cuyo
caso se hablara de activo fijo, para diferenciarlo del activo circulante o
recursos que permanecen en el proceso productivo menos de un
ejercicio (existencias, tesoreria...)

- El pasivo o fuentes de financiacion pueden proceder de los propietarios
de la empresa, y de beneficios no distribuidos (fondos propios) o de
personas ajenas a la misma. Los fondos propios por su procedencia no
conllevan compromiso de devolucion por parte de la empresa, siendo
por tanto no exigibles. Los fondos ajenos, por su origen, son exigibles.

La empresa puede conseguirlos con un compromiso de devolucion
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inferior a un ano, en cuyo caso de habla de exigible a corto plazo, o por
el contrario por un periodo superior al afio, denominandose exigible a
largo plazo.

Los fondos propios junto con los fondos ajenos a largo plazo, forman el
bloque de recursos permanentes, asi denominados por su caracter de

fuente de financiacion prolongada en el tiempo.

ACTIVO

INMOVILIZADO NETO

Inmovilizado material

Inmovilizado inmaterial

Inmovilizado financiero

Gastos amortizables

- Gastos de constitucion

CIRCULANTE

Existencias

Realizable
- Clientes
- HP deudora por IVA

Tesoreria

TOTAL ACTIVO

PASIVO

RECURSOS
PERMANENTES

- Capital.

- Reservas Voluntarias.

- Pérdidas y ganancias.

EXIGIBLE A LARGO PLAZO
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EXIGIBLE A CORTO PLAZO
- Proveedores.

- Hacienda Publica.

- Organismos Seguridad

Social.

TOTAL PASIVO
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7.7- PUNTO DE EQUILIBRIO.

Es aquel en el que los ingresos son iguales a los costes, esto es, en el que

se obtiene un beneficio igual a cero. La empresa no tiene beneficios ni pérdidas.

Es uno de los aspectos que debera figurar dentro del plan de empresa, ya
que permite determinar el volumen de ventas a partir del cual la empresa obtendra

beneficios.

Calculo de punto de equilibrio

Punto de equilibrio = ingresos totales — costes totales = 0

Por lo tanto, Ingresos totales = costes totales.

Los costes totales estan formados por los cotes fijos mas los costes
variables. Los cotes variables son aquellos que varian proporcionalmente al
volumen de ventas, por el ejemplo el coste de las materias primas. Costes
fijos son aquellos en los que incurre la empresa independientemente del

nivel de actividad, por ejemplo el alquiler de la oficina.

Ingresos totales = costes fijos + costes variables.

7.8- RATIOS DE RENTABILIDAD

Los ratios financieros deben ser utilizados en el estudio econdmico-
financiero de cualquier plan de empresa, puesto que indican la rentabilidad
esperada que se puede obtener del proyecto empresarial. Los ratios mas

empleados son:

72



GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

VAN - VALOR ACTUAL NETO.

Calcula el valor neto presente de una inversion a partir de una tasa de
descuento y una serie de pagos futuros (valores negativos) e ingresos (valores
positivos). Mediante este sistema se actualizan los flujos obtenidos en periodos
futuros, para traerlos al periodo inicial del estudio, consiguiendo efectuar un
estudio de todos los fondos en el mismo afo, siendo ahora homogéneos para

proceder a su suma.

Para actualizar los flujos de caja es necesario determinar un tipo de interés
que representa la tasa minima donde la empresa esta dispuesta a invertir sus
capitales, es decir, la remuneracién que se deja de obtener por el dinero invertido
en nuestro proyecto y no en otro. Las tasas de interés mas utilizadas son:

- Lainflacién.

- Tipo de interés sin riesgo mas una prima de riesgo.

Esta tasa de interés puede ser la misma para todos los periodos o tener

valores distintos para cada uno de los periodos analizados
La formula matematica es la siguiente:
n

c valoresj
VAN =-Lo E .
(1+tasa}?!

i=1

Donde Co se corresponde con el desembolso inicial y los valores; son los

flujos netos de caja anuales.

Es légico que para analizar una inversion necesitemos calcular el valor
actual de todos los cobros y el valor actual de todos los pagos, siendo la diferencia

entre ambos lo que determine si es 0 no aconsejable la inversién
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Luegosi: VAN >0 la inversibn es aconsejable, porque incrementa la
rigueza de la empresa.
VAN <0 la inversion es desaconsejable, porque disminuye la
rigueza de la empresa.
VAN = 0 es indiferente.

TIR - TASA INTERNA DE RENTABILIDAD

Es aquella tasa de actualizacién que hace que el VAN sea igual a CERO.
La tasa interna de rentabilidad equivale a la tasa de interés producida por un
proyecto de inversion con pagos (valores negativos) e ingresos (valores positivos)
que ocurren en periodos regulares. Es decir, expresa la rentabilidad porcentual

que se obtiene por el capital invertido.

Es un procedimiento de calculo que define la tasa de interés que anula la
suma de los rendimientos generados en el momento inicial del proyecto. El TIR
también se puede interpretar como el tipo de interés compuesto que se percibe
por la inversion debido a la inmovilizacion del capital inicialmente invertido,

reinvirtiendo los flujos netos de caja en ese mismo tipo de interés.

La formula matematica es la siguiente:

n

valoresj
VAN =0=-Co .
(1+tasa}?!

i=1

Segun este ratio, la inversidn sera aconsejable si su valor es igual o
superior al interés minimo que se desea obtener, teniendo en cuenta el coste de
financiacion necesario para el proyecto. Es decir, tiene que dar un importe superior

a la rentabilidad minima que el inversor desea obtener en el proyecto.
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CONSTITUCION DE LA EMPRESA

FORMA JURIDICA
Empresario individual
Definicion Persona fisica que ejercita habitualmente y en nombre
propio una actividad profesional o empresarial.
Requisitos - Tener capacidad legal para el ejercicio habitual
del comercio.
- Mayor de edad.
- Libre disposicién de sus bienes.
Tramites Documento Nacional de Identidad, sin ningun tramite
especifico
Ventajas Inconvenientes

Simplicidad de tramites.

No requiere un proceso previo de
constitucion.

No se exige capital minimo.
Gastos de puesta en marcha:
régimen de autbnomos de la
seguridad social.

Simplificacidén contable y fiscal.
Los beneficios de la empresa se

declaran en el IRPF.

Responsabilidad ilimitada y
personal frente a las deudas de
la empresa. Responde frente a
los acreedores con todos sus
bienes presente y futuros.
Desventajas fiscales frente a las
sociedades, cuando el tipo
aplicable en el IRPF se situa por
encima del 35% (30% en
empresas de reducida

dimensién)
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Sociedad Civil

Definicién Contrato por el cual dos o mas personas se
comprometen a poner en comun, bienes, dinero o
trabajo para realizar negocios y repartir ganancias. Se
exige que los pactos sean publicos para que tenga
persona juridica.

Requisitos Minimo dos socios, siendo necesario para efectuar el
contrato civil el consentimiento de las partes, sin
ninguna formalidad especifica, excepto si aportan bienes
inmuebles, en cuyo caso es necesario inventariarlos y
unirlos en la escritura publica

Tramites - DNI de los promotores.

- Contrato publico o privado de constitucion.
- CIF de los promotores de la sociedad.
- Liquidacién del ITP sobre aportacién de bienes al
tipo del 1%.
Ventajas Inconvenientes
- Simplicidad de - Socios responden mancomunadamente y
tramites de subsidiariamente frente a terceros.
constitucion. - Desventajas fiscales frente a las sociedades,

cuando el tipo aplicable en el IRPF se situa
por encima del 35% (30% en empresas de

reducida dimension)
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Comunidad de bienes

Definicion

Son formadas por varias personas que ostentan la

propiedad y titularidad de una cosa o derecho indiviso.

Capital compuesto por las aportaciones de los socios.

Carece de personalidad juridica.

Requisitos

Minimo dos comuneros.
No precisa escritura publica, ni inscripcion en el

registro mercantil, salvo aportacion de inmuebles.

Tramites

DNI de promotores.

Contrato publico o privado de constitucion.

CIF propio de la comunidad de bienes.
Liquidacion del ITP sobre aportacion de bienes al
tipo del 1%.

Ventajas

- Simplicidad de tramites.

- No se exige capital

minimo.

- Facil disolucion.

Inconvenientes
- Responsabilidad ilimitada y personal.
- Carencia de personalidad juridica.
- Excluida de algunas ayuda y subvenciones
- Desventajas fiscales frente a las
sociedades, cuando el tipo aplicable en el
IRPF se situa por encima del 35% (30% en

empresas de reducida dimensién)
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Sociedad Limitada

Definicion

Sociedad mercantil de tipo capitalista en la que
el capital social esta divido en participaciones
iguales, acumulables e indivisibles, que no
podran incorporarse a titulos negociables ni
denominarse acciones y cuyos socios no
responden personalmente de las deudas

sociales.

Requisitos

- No se establece numero maximo ni
minimo de socios. Pueden constituir con
un unico socio.

- Capital minimo 3.005,06 euros, suscrito

y totalmente desembolsado.

Tramites

- Escritura publica.

- Inscripcién en el registro mercantil.

- Ligquidacion el ITP al tipo del 1%.

- Declaracion censal y obtencion del CIF
(modelo 036 6 037)

Ventajas

- Constitucién desde una sola persona.

- Laresponsabilidad de las deudas

frente a terceros es limitada al capital

aportado.
- Capital minimo 3.005,06 €.

- Participaciones son limitadas, con lo

que la entrada en la sociedad también

lo es.
- Fiscalmente interesa tributar como

sociedad siempre que el volumen de

negocios sea superior a 45.000 euros.

- Las sociedades tributan entre un 30%

y un 35%.

Inconvenientes

- Elimpuesto sobre sociedades es mas
elevado que otras formas juridicas
como las cooperativas.

- Las participaciones son indivisibles,
acumulables, y no pueden incorporarse
a titulos negociables.

- No existe libertad de transmision de las

participaciones.
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Sociedad An6énima

Definicién Sociedad mercantil de tipo capitalista en la

que el capital social esta divido en acciones
que pueden ser transmisibles libremente y
donde los socios no responden

personalmente de las deudas sociales

Requisitos - No se establece numero maximo ni

minimo de socios. Pueden constituir
con un unico socio.

- Capital minimo 60.101,12 euros,
suscrito totalmente y desembolsado
al menos en un 25% del valor
nominal de las acciones, el resto en

un plazo maximo de 5 afos.

Tramites - Escritura publica.

- Inscripcién en el registro mercantil.

- Liquidacioén el ITP al tipo impositivo
del 1%.

- Declaracion censal y obtencion del
CIF (modelo 036 6 037)

Ventajas Inconvenientes

- Constitucidon desde una sola persona. - Elimpuesto sobre

- Laresponsabilidad de las deudas frente a sociedades es mas
terceros es limitada al capital aportado. elevado que otras formas

- Fiscalmente interesa tributar como sociedad juridicas como las
siempre que el volumen de negocios sea cooperativas.
superior a 45.000 euros.

- Las sociedades tributan entre un 30% y un
35%.
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Sociedad Colectiva

Definicién Sociedad en que todos los socios, en nombre colectivo y
bajo una razdn social, constituyen un patrimonio comun

y persiguen un fin comun ganancias a repartir.

Requisitos - Dos o0 mas socios.

- La sociedad gira bajo el nombre de todos o de
uno de los socios afadiendo “y compania”.

- Los socios industriales aportan trabajo, servicio o

actividad y los socios capitalistas, aportan dinero.

Tramites - Escritura publica.
- Inscripcién en el registro mercantil.
- Liquidacion el ITP al tipo impositivo del 1%.

- Declaracion censal y obtencion del CIF (modelo

036 6 037)
Ventajas Inconvenientes
Sociedades poco habituales cuyo - Responsabilidad ilimitada y
principio es la comunidad de trabajo. Es personal frente a las deudas de
una sociedad mercantil basada en la la empresa. Todos los socios
mutua confianza de los socios. responden solidariamente.

- Desventajas fiscales frente a las
sociedades, cuando el tipo
aplicable en el IRPF se situa por
encima del 35% (30% en
empresas de reducida

dimension)
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Sociedad comanditaria

simple

Definicion

Sociedad mercantil constituida segun las prescripciones

del cédigo de comercio, con una base mixta:

personalista y capitalista.

Requisitos

Dos 0 mas socios.

La sociedad gira bajo el nombre de todos o de
uno de los socios afadiendo “y compania”.

Los socios colectivos responden ilimitadamente
de las deudas y gestionan la sociedad.

Los socios comanditarios responde
ilimitadamente con su aportaciones y no

intervienen en la gestion

Tramites

Escritura publica.

Inscripcion en el registro mercantil.

Liquidacion el ITP al tipo impositivo del 1%.
Declaracion censal y obtencion del CIF (modelo
036 6 037)

Ventajas

Inconvenientes

Consiste en la necesidad de capital de Forma social raramente utilizada

una sociedad personalista, cubierta por |debido a la dificultad de existencia de

personas que no quieren asumir mas socios con derechos y deberes

responsabilidad que su aportaciéon y a la |diferentes.

vez se despreocupan de la gestidon de la

misma.

Los socios colectivos reciben una

aportacion de capital sin perder el control

de la sociedad
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Sociedad comanditaria

por acciones
Definicion Es una sociedad intermedia entre la sociedad comanditaria
y la sociedad anonima. Se diferencia de la sociedad
comanditaria en que su capital esta dividido en acciones.
Requisitos - Capital minimo 60.101,21 euros totalmente suscrito
y desembolsado en un 25%.
- Los socios colectivos responden ilimitadamente de
las deudas y gestionan la sociedad.
- Los socios comanditarios responden limitadamente
con sus aportaciones y no intervienen en la gestion.
- La condicién de socio colectivo es inherente a la de
administrador.
Tramites - Escritura publica.
- Inscripcidn en el registro mercantil.
- Liquidacién el ITP al tipo impositivo del 1%.
- Declaracion censal y obtencion del CIF (modelo 036
6 037)
Ventajas Inconvenientes

Consiste en la necesidad de capital de Forma social raramente utilizada debido a

una sociedad personalista, cubierta por |la dificultad de existencia de socios con

personas que no quieren asumir mas derechos y deberes diferentes.

responsabilidad que su aportacién y a la

vez se despreocupan de la gestidon de la

misma.

Los socios colectivos reciben una

aportacion de capital sin perder el control

de la sociedad
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Sociedad cooperativa

Definicion

Sociedades formadas por personas que tienen intereses
socioecondmicos comunes, para cuya satisfaccion
realizan actividades empresariales imputandose a los
socios los resultados obtenidos una vez atendidos los

fondos comunitarios

Requisitos - Capital social minimo fijado en estatutos, dividido

en aportaciones nominativas de los socios.

- Limite por socio 25%.

Tramites - Escritura publica.

- Inscripcidn en el registro administrativo de
cooperativas.

- Liquidacion el ITP al tipo impositivo del 1%, salvo
cooperativas fiscalmente protegidas

- Declaracion censal y obtencion del CIF (modelo
036 6 037)

Ventajas

Sociedad de caracter social.

La responsabilidad de las deudas
generadas a terceros es limitada.
Libre adhesion y baja voluntaria
de socios.

Tributan en el impuesto sobre
sociedades a un tipo mas bajo que
las SL y SA.

Es favorecida y potenciada por las

ayudas, ej. exencion ITP

Inconvenientes
- Necesita un minimo de 3 socios
trabajadores para su
constitucion.
- Las gestion es dificil y ha de

estar bien organizada.
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Sociedad Anénima

Laboral

Definicion

Sociedad andénima en la que al menos el 50,01 % del

capital social pertenece a los trabajadores que prestan

sus servicios en ella de forma retributiva, personal,

directa, por tiempo indefinido y a jornada completa.

Requisitos

Minimo 3 socios.

Capital dividido en acciones nominativas.
Capital minimo 60.101,12 euros, suscrito
totalmente y desembolsado al menos en un 25%
del valor nominal de cada accion.

Las acciones pueden ser de clase laboral o
general.

Limite por socio 1/3 del capital social

Obligacién de construir un fondo especial de
reserva (10% del beneficio liquido de cada

ejercicio)

Tramites

Escritura publica.

Inscripcidn en el registro mercantil y registro
administrativo de sociedades laborales.
Declaracion censal y obtencion del CIF (modelo
036 6 037)

84




GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

Sociedad Limitada

Laboral

Definicion Sociedad de responsabilidad limitada en donde la
mayoria del capital social sea propiedad de los
trabajadores que prestan sus servicios en ella de forma
retributiva, personal, directa, por tiempo indefinido y a

jornada completa.

Requisitos - Minimo 3 socios.

- Capital dividido en acciones nominativas.

- Capital minimo 3.005,06 euros, totalmente
suscrito y desembolsado, al menos el 51% en
poder de los trabajadores.

- Las acciones pueden ser de clase laboral o
general.

- Limite por socio 1/3 del capital social

- Obligacion de construir un fondo especial de
reserva (10% del beneficio liquido de cada

ejercicio)

Tramites - Escritura publica.

- Inscripcién en el registro mercantil y registro
administrativo de sociedades laborales.

- Declaracion censal y obtencion del CIF (modelo
036 6 037)

85




GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA

TRAMITES NECESARIOS PARA LA CONSTITUCION EMPRESAS

Documentos

Certificacidon negativa

de nombre

Certificacion acreditativa de que el
nombre elegido no coincide con otro

existente

Instancia con los nombres

seleccionados (maximo 3)

Otorgamiento de

escritura publica

Los socios fundadores proceden a la
firma de la escritura de constitucion de

la sociedad.

Certificacion negativa de
nombre.

Estatutos.

Certificado bancario que
acredite el desembolso del

capital social

Impuesto sobre

Transmisiones

Impuesto que grava la constitucion de

una sociedad (1% sobre el capital

Impreso modelo 600

Primera copia y copia

Patrimoniales y Actos | social) simple de la escritura de

Juridicos constitucion.

Documentados Fotocopia del CIF
provisional

Cddigo de Identificacion de la sociedad a efectos Impreso modelo 036 o 037.

Identificacion Fiscal

fiscales.

Copia simple de la escritura
de constitucion.
Fotocopia del DNI del socio

solicitante.

TRAMITES EN HACIENDA

Declaracion Censal
(impreso 036 6 037)

Declaracién censal de comienzo,

modificacién o cese de actividad.

Fotocopia DNI 6 CIF

Libros de Hacienda

Libros donde se reflejan las diferentes

operaciones mercantiles.

TRAMITES EN LA SEGURIDAD SOCIAL

Inscripcion de la
empresa en la

seguridad social

Es obligatoria para todo empresario que

vaya a efectuar contrataciones, como

paso previo al inicio de sus actividades.

- Alta de trabajadores.

- Copia de escritura de

constitucion y fotocopia DNI

del solicitante

Alta en el Régimen de

Auténomos.

Empresarios individuales.

- Fotocopia del DNI del

solicitante
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Alta en el Régimen

General.

Trabajadores por cuenta ajena.

Fotocopia de afiliaciéon del
trabajador.

Fotocopia DNI trabajador.

Comunicacioén apertura

del centro de trabajo

Empresas que procedan a la apertura

de un centro de trabajo

Datos de empresa.
Datos del centro de trabajo.
Datos de la plantilla.

Actividad que desarrolla.

TRAMITES EN EL AYUNTAMIENTO

Licencia de obras

Licencia municipal necesaria para
efectuar cualquier tipo de obras en el

establecimiento comercial

Presupuesto por partida de
las obras.

Planos.

Memoria descriptiva de las

obras.

Licencia de actividades
e instalaciones

(apertura)

Licencia municipal que acredita la
adecuacion de las instalaciones a la

normativa urbanistica vigente

Contrato de arrendamiento
o escritura de propiedad.
DNI del solicitante o
escritura de sociedad y CIF.
Memoria descriptiva de la
actividad y del local.

Planos de planta y seccién
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GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE EMPRESA
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