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EL PLAN DE EMPRESA

El plan de empresa constituye el elemento primordial en el proceso de creacién de una
nueva empresa. Se convierte en el eje central del mismo ya que cumple una doble

funcion:

e Porun lado, nos obliga a realizar un esfuerzo de reflexion exhaustiva, asi como
de coherencia y rigor en las decisiones. El hecho de plasmar en un documento
las ideas que tenemos para la nueva empresa, nos ayuda a detectar y subsanar

las lagunas en el planteamiento inicial.

e Por otra parte, constituye la verdadera carta de presentacion del proyecto ante

potenciales inversores, entidades de crédito o instituciones.

Ademas el plan de empresa es un instrumento basico para aquellas empresas que,
aungue ya se encuentren en marcha, precisen reorientar su actividad de una forma
general o en distintos aspectos: ampliacion de mercados, elaboracién de planes de
marketing, reorganizacion de diferentes departamentos de la empresa (comercial,
produccién, recursos humanos, financiero, etc.), mejoras en la gestién integral de la
empresa, nuevas inversiones en inmovilizado, equipamientos 0 maquinaria,

lanzamiento de nuevos productos o servicios etc.

A continuacién, se propone una guia para elaborar el plan de empresa. En el documento
resultante de la aplicacion de esta guia deberemos contemplar todos los puntos que en
ella se incluyen, si bien la profundidad en el tratamiento de cada uno dependera de la

naturaleza del negocio que vayamos a emprender.
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1. Antecedentes del proyecto

1. Descripcion de la actividad y negocio. Breve descripcion del tipo de actividad

que se pretende poner en marcha.

2. Razones de eleccién de la actividad. Origen de la idea. Motivos que se han
tenido en cuenta para elegir la actividad (experiencia en el sector, descubrimiento

de una oportunidad de mercado, etc.).

3. Propdsito delaempresay objetivos basicos. Resumir qué objetivos, tanto de
tipo personal como empresarial, son los que se persiguen con la creacién de la
empresa. Indicar cuales son las perspectivas empresariales a medio y largo

plazo.

4. Equipo promotor. Resumir la trayectoria formativa, profesional y/o empresarial
del equipo promotor, asi como aquellos aspectos relacionados con el proyecto

empresarial que se consideren de interés. Se puede adjuntar curriculum vitae.

5. Forma legal. Indicar la forma legal escogida para dar forma a la empresa
(Empresario individual, Sociedad Civil, Sociedad Limitada...), asi como las
razones que nos han impulsado a decantarnos por esta férmula (nUmero de

socios, responsabilidad de los mismos, fiscalidad, etc.).

6. Localizacion y acceso al negocio. Sefialar en este punto cual sera el modo de
acceso al negocio (arranque limpio, franquicia, traspaso...). Asi mismo sera en
este apartado en el que se hara referencia a la ubicacion futura de la empresa,

argumentando la idoneidad de la localizacion elegida.
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2. Analisis de mercado

Para analizar el mercado se establecen cuatro areas de estudio:

1. Analisis del mercado potencial

En la elaboraciéon de este apartado se tendran en cuenta los siguientes aspectos, que

no seguirdn necesariamente el orden expuesto.

Referente al mercado potencial:

e Ambito de actuacion de la empresa (geogréafico, por sectores de actividad...)
e Volumen y caracteristicas de nuestro mercado potencial. Aportar datos
estadisticos si es posible (estadisticas demograficas, empresariales...)

e Situacion actual y evolucibn esperada del mercado. Tendencias

observadas (creciente, decreciente, estable)

Referente a los clientes:

Eleccion de criterios de segmentacion acordes con la actividad a desarrollar
(Personas: edad, sexo, poder adquisitivo.... Empresas: sector de actividad,
tamaio...)

Segmentar el mercado y definir el pablico objetivo

Comportamiento de compra del cliente

Factores de compra: precio, calidad, referencias, prestigio,
ubicacion...

Contactos establecidos con posibles clientes. Existencia o no de una cartera de

clientes

2. Andlisis de la competencia

Competencia es toda aquella empresa que cubre la misma necesidad que la nuestra.

Una vez definido quién es y quién no es competencia, deberiamos poder identificar

nuestros competidores mas relevantes, para posteriormente estudiar a fondo sus

fortalezas y debilidades.
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Pasos a seguir en el proceso de andlisis de la competencia:

¢ Identificacion de los competidores principales tanto directos como
indirectos
o Enumerar los puntos fuertes y débiles de la competencia

e Ventajas comparativas de la empresa frente a sus competidores

3. Anaélisis del sector de actividad

Se trata de comprobar el grado de salud del sector de actividad; definiéndose

sector como el conjunto de empresas que ofertan el mismo o parecido tipo de

producto o servicio. Se tendran en cuenta los siguientes factores:

Identificacion del clima competitivo en el sector

Barreras de entrada al sector. Identificar las barreras valorando la dificultad
para superarlas

Poder de los proveedores. Sefialar si es un sector donde los proveedores
tienen una posicién de fuerza

Poder de los clientes. Valorar la influencia de los clientes y su posicion de
fuerza ante la empresa

Productos  sustitutivos.  Disponibilidad de productos sustitutivos
actualmente y en un futuro proximo

Influencia poderes publicos. Indicar si se trata de un sector susceptible de

regulacion y control por parte de las administraciones publicas

4. Analisis del entorno

El andlisis del entorno consiste en identificar los factores externos que afectan a

la empresa condicionando su normal funcionamiento. Estos, seran de influencia

positiva 0 negativa. Para facilitar el analisis, el entorno se divide en cuatro areas,

dentro de las cuales se sefialaran aquellos aspectos que afectan en mayor o menor

medida a la empresa.

Entorno politico
Entorno econémico
Entorno social

Entorno tecnolégico
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3. Analisis DAFO

Realizar un cuadro que a modo de resumen contenga las debilidades y fortalezas

propias de la empresa (analisis interno), asi como las amenazas y oportunidades

provenientes del exterior (fundamentalmente del entorno y competencia).

Anélisis Interno Anélisis Externo
Debilidades Amenazas
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
Fortalezas Oportunidades
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
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4. Analisis de nuestra oferta (producto o servicio)

1. Descripcidn del producto / servicio que se va a ofertar. Definir la gama de
productos o servicios haciendo especial hincapié en la necesidad de mercado
qgue el producto pretende cubrir. Esta definicion abarcard tanto el producto o
servicio esencial como los denominados servicios facilitadores que completan la

oferta de la empresa.

2. Definiciéon de laventaja competitiva. Se trata de un punto de vital importancia.
Consiste en definir qué es lo que el producto / servicio aporta y qué lo diferencia
de la competencia. En definitiva, se deben establecer las bases que haran que

el cliente elija nuestra oferta.

3. Politica de precios. Definir la estrategia a adoptar respecto a la variable precio
(estrategia de precio reducido de penetracion, alto precio ligado a servicio de alta
calidad, precio similar a la competencia para basar la competitividad en otras
variables...) Conviene decidir en este punto si se va a realizar alguna estrategia

de discriminacién de precios dependiendo del tipo de cliente.

4. Politica de distribucién. Ligada Unicamente a empresas que manipulan
productos, en este punto conviene determinar la forma en la que se va a hacer
llegar el producto al cliente final. Dependera del eslabon de la cadena de

distribucion en el que nos encontremos (productor, intermediario 0 minorista)

5. Politica de comunicacion. En este punto se establecera la estrategia para dar
a conocer la empresa entre sus clientes. Comprendera una definicion de la
imagen corporativa, asi como una asignacién de recursos y medios y una
planificacion temporal en la campafia de lanzamiento de la empresa. Por Gltimo,
se definiran los canales a utilizar en futuras campafias de comunicacion. Se debe
tener en cuenta que en los mercados actuales, esta politica tiene una especial
importancia ya que es la herramienta mas adecuada para transmitir al cliente la

diferenciacién de nuestra empresa.
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5. Analisis del proceso productivo o de prestaciéon del servicio

1. Definicion de las fases productivas o de prestacion y realizacion del
servicio. Enumerar y detallar las distintas fases. Puede convenir realizar un

pequeiio diagrama explicativo.

2. Subcontratacion. Sopesar si es necesario subcontratar los servicios de alguna
empresa o profesional para completar el proceso de generacion del producto o
servicio incluyendo los costes de subcontratacién y las condiciones en las que

se prestaria.

3. Definicién de las necesidades de personal. Indicar el nimero de personas
gue seran necesarias, asi como el perfil y las caracteristicas de los puestos a
cubrir. En funcién del tamafio de la estructura de personal, puede convenir indicar

la forma de organizacion de la empresa estableciendo un organigrama.

4. Equipamiento. Determinar el equipamiento necesario para desarrollar el

proceso productivo o de prestacion del servicio.

5. Politica de aprovisionamiento. Indicar los suministros necesarios para llevar a
cabo la actividad, asi como los proveedores de dichos suministros. En este punto
conviene prever también las necesidades de almacén y el stock minimo

necesario de los productos claves.

6. Politica de aseguramiento de la calidad. Del analisis de procedimientos se
identificaran aquellos procesos claves que pueden comprometer la calidad de
nuestra oferta. Conviene indicar las medidas que se van a adoptar para evitar
errores en dichos procesos. Indica asimismo si se van a utilizar sistemas

establecidos de control de calidad del producto o del servicio (ISO, EFQM...)
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6. Plan econdmico-financiero

1. Plan de inversiones. Desarrollo ordenado de las necesidades de inversion
(mobiliario, maquinaria, obras de acondicionamiento...) con cuantificacion de su

coste

2. Prevision de financiacion. Prevision de fondos propios y ajenos (préstamos
bancarios, lineas de crédito...) con los que se podra contar a la hora de hacer
frente a la inversion. Conviene tener en cuenta la necesidad de establecer una

reserva de fondos para hacer frente a los pagos de los primeros meses.

3. Calculo del margen variable. El margen sobre ventas nos indica el porcentaje
de la facturacion con el que la empresa puede contar para cubrir sus gastos fijos

y, una vez cubiertos éstos, obtener beneficio.

4. Calculo del umbral de rentabilidad. El umbral de rentabilidad establece el nivel
de ventas necesarias para cubrir gastos. Se obtiene por el cociente entre los

gastos fijos de la empresa y el margen sobre ventas.

5. Prevision de facturacion. Conviene establecer previsiones sobre la facturacion
gue se va a obtener. Se trata sin duda del elemento del plan econdémico
financiero que mas subijetividad incorpora, sin embargo, resulta imprescindible
su realizacion ya que aporta informacion muy valiosa para el control posterior de

la evolucion de la empresa.

6. Presupuesto de tesoreria. Prevision ordenada de cobros y pagos previstos
mes a mes. Permite comprobar si la prevision de fondos resultara suficiente para
hacer frente a los pagos, asi como prever los importes de posibles lineas de
financiacion destinadas a la cobertura de necesidades temporales de dinero. El
horizonte temporal minimo que se debe contemplar en esta herramienta es de 6

meses

7. Cuenta de resultados. Prevision ordenada de ingresos y gastos que se
realizaran en los primeros ejercicios. Permite comprobar el beneficio esperado

de la actividad. Su horizonte temporal serd de un minimo de dos afios.
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8. Balances de situacion previsionales. Prevision del estado patrimonial de la
empresa en los primeros ejercicios. Se trata de establecer una “foto” en una
fecha determinada que recogera lo que la empresa tiene en ese momento
(maquinas, inmuebles, existencias, derechos de cobro, dinero en efectivo...) y el
origen de los recursos con los que ha pagado (fondos propios, préstamos a largo

plazo, lineas de crédito...)
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