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CENTRO DE EMPRESAS E INNOVACION
CENTRO DE SERVIZOS TECNOLOXICOS



 PLAN DE EMPRESA

soporte documentario 

para a elaboracion do 
PLAN DE EMPRESA
Documentos para a recollida de datos 
e ordenación da información

PROXECTO EMPRESARIAL

XXXXXXXXXXXXX XXXXXXXXXXXX XXXXXXXXXXXXXXXX


I. PRESENTACIÓN, IDENTIFICACIÓN, DEFINICION E XUSTIFICACIÓN DO PROXECTO

I.1. Descrición dos promotores.

· Identificación dos promotores do proxecto: datos persoais ( nome, dirección, telefono, mail ) estudios realizados, nivel de formación empresarial.. ( utilizar as páxinas que sexan necesarias).
· ¿ Cal é o principal obxectivo persoal que se pretende alcanzar? ( saída profesional, motivación económica, prestixio, vocación empresarial, autorrealización,...)
· ¿Qué experiencia teñen os promotores?  (Curriculum profesional e experiencia técnica ou empresarial previa, no sector en cuestión ou noutros sectores. Utilizar as páxinas que sexan necesarias).

I.2. Descrición da empresa e do proxecto.

· ¿Cómo xurdiu a idea de crear a empresa?

· ¿ Cal será o nome da empresa e por qué? Explica os motivos que levaron á elección dese nome.

· ¿Qué forma xurídica terá o proxecto?

· ¿Está constituída a empresa ou está en proxecto? ¿Cal é a data prevista de constitución?

· ¿Cáles son os obxectivos do proxecto ou da empresa?

· ¿En qué consiste o  proxecto? ( Descrición da actividade)

· ¿ A qué mercados se dirixe?

· ¿ Con que medios conta o proxecto? ( Medios humans, técnicos, económicos...)

· ¿ Qué elementos innovadores ou diferenciadores aporta o proxecto con respecto ó que xa existe no mercado?
· ¿Existen vínculos entre o  proxecto ou os promotores e a Universidade?  (alunos, profesores, investigadores, utilización de resultados de I+D, acordos de investigación e/ou transferencia de tecnoloxía,..)

II. ANÁLISE DE VIABILIDADE COMERCIAL.
II.1. Os productos/ servicios
(Utilizar as páxinas que sexan necesarias) 
	PRODUCTO / SERVICIO:__________________________________________



	DEFINICIÓN


	Describe o producto ou servicio o mais detallado e concreto posible: ¿Qué características ten o producto? ¿qué gama de producto se ofertará? (envases, variedades, tamaños, etc.)


	NECESIDADES QUE CUBRE OU SATISFAI. 

	Describir a necesidade satisfeita polo producto ou servicio,  o seu posicionamento respecto á competencia en calidade, prezo, etc.


	CARACTERISTICAS DE FABRICACION DO PRODUCTO
 OU 
DE PRESTACION DO SERVICIO

	Descrición do proceso productivo ou de prestación do servicio


	CUSTES APROX.
	

	PROTECCION XURIDICA
	¿Está protexido o producto fronte a imitadores?




II.2. O mercado.

(Utiliza as páxinas que sexan necesarias) 
	CARACTERISTICAS DO MERCADO DO PRODUCTO / SERVICIO:_______________________



	CARACTERISTICAS DO NOSO  MERCADO E CLIENTES POTENCIAIS

	¿Qué necesidade pretendemos satisfacer e a qué segmento de mercado nos diriximos?
¿Quen son os nosos clientes potenciais? (Zona xeográfica, perfil do cliente: numero, nivel económico, hábitos de consumo, nivel educativo e profesional...) 

¿Qué valoran os nosos clientes potenciais?
¿Cánto podemos  vender en condiciones normais e qué cantidades máximas y mínimas podemos comercializar? (escenario optimista e pesimista sobre o volume de ventas). 

Pódese utilizar: información secundaria, proxeccións, cotas de mercado esperadas similares ás da competencia, consulta a expertos, estudios de mercado con información cualitativa a través da consulta a expertos ou consulta directa a clientes potenciais. 


	IDENTIFICACION DA COMPETENCIA 


	¿Qué nivel de competencia hai no sector?

¿Existen productos ou servicios substitutivos?
Identificación dos principais competidores, ¿Quén son e ónde están ubicados? Ventas estimadas da competencia ( por productos, por areas xeográficas, ...)

¿Qué ofrece a competencia e en qué condicións? Características dos seus productos e servicios e formas e estratexias de comercialización (condicións de venta, prezos, prazos de cobro e descontos, promocións, canais de distribución utilizados)

Valoración dos seus puntos fortes e débiles: analizar as características dos productos da competencia en termos de relación calidade prezo.



	VANTAXES RELEVANTES E COMPARATIVAS FRENTE A PRODUCTOS - SERVICIOS SUSTITUTIVOS OU SIMILARES 


	¿Cómo se posiciona o noso producto ou servicio fronte ós productos da competencia en calidade, prezo, gama de producto, formato ( envases, variedades, tamaños, etc.)...? 



II.3. Plan de marketing.

(Utiliza as páxinas que sexan necesarias) 
	 PRODUCTO / SERVICIO:__________________________________________



	ESTRATEXIA DE PREZOS  E  CONDICIONS DE VENTA

	¿Cál vai a ser o prezo dos nosos productos ou servicios? indicar o prezo de los productos e os criterios utilizados para a súa determinación (en base á competencia, consultas a consumidores, en base ós custes, etc). 

¿Cáles van a ser as condicións de venta? (condicións de crédito,  prazo do crédito, descontos, formas de cobro, colaboracións especiais, garantías, atención e servicio postventa, prazos e forma de entrega etc.

¿Cómo se posiciona o noso prezo respecto ó da competencia?

¿Cál é a evolución prevista do prezo?



	ESTRATEXIA DE PROMOCIÓN 

	¿Qué accións promocionais levaran a cabo e que  custe van a ter?

¿Cómo se posiciona o noso proxecto en promoción respecto á competencia?

A importancia de definir a estratexia de promoción radica no nivel de gasto que involucra e no efecto que ten sobre a rendibilidade do proxecto, a través do seu efecto sobre a evolución das ventas.


	ESTRATEXIA DE COMERCIALIZACION  E DISTRIBUCIÓN


	¿Qué canles de distribución existen ou se poden utilizar e cál é o seu alcance? analizar as distintas alternativas existentes para facer chegar o producto ou servicio ós clientes finais, con pros e contras de cada unha. Avalía o custe, a  calidade e rapidez no servicio, o alcance de mercado logrado, etc.

¿Qué promocións do producto son habituais?

¿Qué canles de distribución se van a utilizar no noso proxecto e por qué? 
¿Cómo se organizará la distribución e cánto custará distribuír o producto? 
¿Cómo se posiciona o noso proxecto en distribución fronte ós competidores? 



CADRO PARA A ESTIMACIÓN DO TAMAÑO REAL DE MERCADO

Avalia-las expectativas de venta durante os tres primeiros anos para cada producto ou servicio da empresa. No caso de que se teñan diversas liñas de productos ou servicios, hai que utilizar unha táboa independente para cada un deles, sinalando o nome, ou no seu defecto a categoría, de producto ou servicio ó que se refire.

	PROD. / SERV. 1:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 2:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 3:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 4:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 5:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 6:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 7:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 8:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 9:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Número de clientes potenciais
	
	
	
	

	B. Volume de compra anual por cliente en euros
	
	
	
	

	C. Valor total anual do mercado en euros (A x B)
	
	
	
	


II.4. Análise externo e interno.

	ANÁLISE EXTERNO

	CARACTERISTICAS

DO SECTOR
	Contexto xeral e situación do sector, Dimensionamento, ámbito xeográfico, dinámica e tendencias, ritmo de cambio Tecnolóxico, 

¿Como foi a evolución do  sector nos últimos anos e qué perspectivas ten? Aportar información xenérica sobre a situación recente do sector no que se vai a desenvolver a actividade e  perspectivas a curto e medio prazo.


	LEXISLACION 

E NORMATIVA REGULADORA DA ACTIVIDADE
	

	BARREIRAS DE ENTRADA E DE SAIDA
	Barreiras industriais, Comerciais, Financeiras, Importancia da notoriedade e da imaxe de marca, 



	PROVEEDORES 
	¿Quén vai a ser o noso provedor/es? ¿Pode haber problemas de aprovisionamento? ¿Qué condicións nos ofrecen os provedores? Explicar cuestións como a dispoñibilidade dos inputs necesarios e as condicións ofertadas polos distintos provedores: prezo, calidade, rapidez e seguridade no servicio. Nivel de competencia existente entre os provedores e repercusións sobre o proxecto.


	DISTRIBUIDORES
	¿Cánto custa distribuír o producto? ¿Qué canles de distribución se poden utilizar e cál é o seu alcance? ¿Qué calidade e rapidez existe na entrega de productos? ¿Qué promocións do producto son habituais?

Analizar as distintas alternativas existentes para facer chegar o producto ou servicio ós clientes finais, cos pros e contras de cada unha delas. Teñen especial relevancia aspectos como a rapidez no servicio, o custe, o alcance de mercado logrado, etc.



II.5. Análise DAFO.
	as forzas e debilidades dependen do deseño de  empresa  levado a cabo anteriormente.

	FORZAS


	¿Cáles son as fortalezas do proxecto?



	DEBILIDADES


	¿Cáles son as debilidades do proxecto?




	as oportunidades e  ameazas son consecuencia da situación competitiva con respecto ó sector

	AMEAZAS


	¿Cáles son as ameazas do proxecto?



	OPORTUNIDADES
	¿Cáles son as oportunidades do proxecto?




III. ANÁLISE TÉCNICO.

III.1. Localización.

III.2. Enxeñería do proxecto e do proceso productivo

III.3. Dimensión do negocio: Inversións e equipamentos

III.3.1 Obras necesarias e calendario de inversións

III.3.2. Equipamento necesario e calendario de inversións 

III.4. Recursos Humanos e Persoal.

III.5. Custes Operativos.

III.5.1. Custes fixos.

III.5.2. Custes variables.

III.6. Estudio Administrativo-Legal.

III.1. Localización

· ¿Onde se vai a ubicar o negocio e por qué?
(Indicar as vantaxes e desvantaxes da localización elixida, con respecto a: condicións naturais, comunicacións, facilidades concedidas, proximidade dos clientes, dispoñibilidade de suministros ou de man de obra suficientemente cualificada.)
III. 2. Enxeñería do proxecto e proceso productivo

· ¿Cómo vai a ser  proceso productivo ou de prestación do servicio? 

(Descrición detallada de como debe ser o proceso, para poder determinar no punto seguinte os recursos necesarios para poñelo en marcha :inversións necesarias, necesidades de equipamento, persoal...).
· ¿Qué medios tecnolóxicos se utilizan e por qué?

(Explicar as características da tecnoloxía utilizada fronte a outras opcións e xustificar a elección. Indicar se é unha tecnoloxía innovadora, se é unha boa opción dentro da oferta existente, e se o proxecto está protexido con algunha patente.)
III. 3. Dimensión do negocio: inversións e equipamentos
(Para determinar a cifra de inversións, analizar se a dimensión prevista do proxecto é acorde coas expectativas da demanda determinadas no estudio de mercado).

III.3.1. Obras necesarias e calendario de inversións
¿Qué inversións en obra física hai que levar a cabo?

¿Cánto tempo e en qué momento se levarán a cabo as inversións?

¿Qué importe alcanzan as inversións?
III.3.2. Equipamento necesario e calendario de inversións

¿Qué inversións en  equipamento hai que levar a cabo?

¿Cánto tempo se precisará para poder utilizar o equipamento adecuadamente?

¿Qué importe alcanzan os equipos necesarios?

¿Cándo será necesario reemplaza-los equipos? ( Vida útil )
III. 4. Persoal e Recursos humanos
¿Qué necesidades de persoal ten o proxecto? Describir os postos de traballo necesarios,  as súas categorías e características.
¿Cál é o custe do persoal previsto?  Detallar os salarios brutos de cada un dos postos de traballo definidos a prezo de mercado

¿Existe oferta dos recursos humanos necesarios no mercado laboral de referencia, en canto a número e cualificación?  Analizar as posibles restriccións de man de obra.
III. 5. Custes operativos

¿Cánto lle custa á empresa obter o producto ou prestar o servizo? ¿Hai rixidez en canto a volume de producción e o seu custe? Utilizar a información proporcionada polo estudio técnico para determinar os custes operativos.
Neste apartado deben detallarse os custes directamente asociados ó proceso productivo, especialmente os referidos á man de obra directa, consumos de materias primas e auxiliares, enerxía, etc. 
	CUSTES FIXOS

	
	ANO 0
	ANO 1
	ANO 2
	ANO 3

	Soldos e Salarios
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Seguridade Social
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Tributos
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Subministros (luz, auga…)
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Aluguer
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Seguros
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Mantemento e reparacións
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Servicios de profesionais independentes
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Gastos de viaxes e representacion
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Amortizacións
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Gastos diversos
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Outros
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	


	CUSTES VARIABLES

	
	ANO 0
	ANO 1
	ANO 2
	ANO 3

	Custe materias primas/mercancías
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Subcontratacións
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Man de obra  variable
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Comisions
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Transporte
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Envases -embalaxes
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Outros
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	


III. 6. Estudio administrativo - Legal

¿Canto nos custará constituí-la empresa?

¿Que cuestións legais afectan ó proxecto?

¿Cómo organizamos a actividade a nivel administrativo?

¿A cánto se elevan os custes de administración?

Neste apartado deberán incluírse aqueles aspectos legais que afecten á actividade, sobre todo dende o punto de vista do cumprimento da normativa e da ausencia de trabas legais que poidan impedi-lo bo fin do negocio (cuestións medioambientais, licencias, autorizacións, etc). Tamén se debe analiza-la xestión administrativa do negocio, con especial atención ó referente a quen a levará a cabo e cal será o seu custe.

IV. VIABILIDADE ECONÓMICO-FINANCEIRA.

IV.1. Inversións necesarias.

IV.1.1. Inversións en capital fixo.

IV.1.2. Inversións en capital circulante.

IV.2. Financiación

IV.3. Estados Financeiros previsionais
IV.3.1 Conta de Resultados

a) Ingresos previstos.

b) Custes fixos.

c) Custes variables.

IV.3.2. Balance

IV.4. Rendibilidade do proxecto.

IV.5. Análise do risco.

IV.5.1. Punto morto.

IV.5.2- Escenarios optimista y pesimista.
IV.1. Inversións necesarias

IV.1.1. Investimento en capital fixo.

¿Qué contía total de investimento é necesaria? (Por grandes partidas contables)
Neste apartado se agruparán as diferentes partidas de investimento detalladas no estudio técnico. Ditas partidas comprenderán a secuencia temporal de adquisición de tódolos activos tanxibles e intanxibles (gastos de constitución e establecemento, propiedade industrial, patentes, marcas, etc) necesarios para a actividade.
	CONCEPTO
	ANO 0
	ANO 1
	ANO 2
	ANO 3

	Gastos de constitución
	
	
	
	

	Gastos notariais 
	
	
	
	

	Inscricións Rexistro
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Inmobilizado Inmaterial
	
	
	
	

	Aplicacións informáticas
	
	
	
	

	Dereitos de Patentes e Marcas
	
	
	
	

	Fondo de Comercio
	
	
	
	

	Dereitos de traspaso
	
	
	
	

	Depósito e fianzas
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Inmobilizado Material
	
	
	
	

	Terreos
	
	
	
	

	Edificios e locais
	
	
	
	

	Construccións
	
	
	
	

	Acondicionamento local
	
	
	
	

	Instalaciones (electr –fontan...)
	
	
	
	

	Maquinaria
	
	
	
	

	Ferramentas e utensilios
	
	
	
	

	Elementos transporte 
	
	
	
	

	Mobiliario
	
	
	
	

	Equipos informáticos
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Outro Inmobilizado
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL 
	
	
	
	


¿Qué secuencia temporal terá a  amortización dos activos?

	Dot. anual Amortización
	% dotación 

	 Gastos de Constitución
	20,0%

	 Gastos de 1er. Establecemento
	20,0%

	 Inversión en I + D
	20,0%

	 Propiedade Industrial
	20,0%

	 Aplicacións Informáticas (soft)
	33,0%

	 Terreos
	0,0%

	 Construccións
	3,0%

	 Maquinaria
	10,0%

	 Instalacións
	10,0%

	 Mobiliario
	10,0%

	 Equipos Informáticos (hard)
	25,0%

	 Elementos de Transporte
	16,0%

	 Outro Inmobilizado
	10,0%


	DOTACION AMORTIZACIÓN
	ANO 0
	ANO 1
	ANO 2
	ANO 3

	Gastos de constitución
	
	
	
	

	Gastos de 1º Establecemento
	
	
	
	

	Inmobilizado Inmaterial
	
	
	
	

	 Inversión en I + D
	
	
	
	

	 Propiedade Industrial
	
	
	
	

	Aplicacións Informáticas (soft)
	
	
	
	

	Inmobilizado Material
	
	
	
	

	 Construccións
	
	
	
	

	 Maquinaria
	
	
	
	

	 Instalacións
	
	
	
	

	 Mobiliario
	
	
	
	

	 Equipos Informáticos (hard)
	
	
	
	

	 Elementos de Transporte
	
	
	
	

	 Outro Inmobilizado
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL 
	
	
	
	


IV.1.2. Investimentos en capital circulante.

¿É preciso dotar de activo circulante ó  proxecto? ¿En qué partidas se materializa o circulante? ¿Cómo estiman as contías de circulante?

Neste apartado o promotor debe indica-las necesidades de tesourería operativa, o stock de materiais, e os prazos medios de cobro e pago a provedores. A partir de estes datos obtense a inversión en capital circulante. 
	Circulante Previsto
	Xan
	Febr
	Mar
	Abr
	Mai
	Xuñ
	Xull
	Ago
	Set
	Out
	Nov
	Dec

	Rotación STOCK P.TERMINADO 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Estimación Exist.Producto Terminado (Eu)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Rotación STOCK MATERIAS PRIMAS
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Estimación Exist.Materias Primas (Eu)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	PLAZO COBRO VENTAS (días)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Estimación saldo Clientes (Eu)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	PLAZO PAGO COMPRAS (días)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Estimación saldo Proveedores (Eu)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	PLAZO PAGO GASTOS (días)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Estimación saldo Acreedores (Eu)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	CONCEPTO
	ANO 0
	ANO 1
	ANO 2
	ANO 3

	Existencias iniciais
	
	
	
	

	Envases - embalaxes
	
	
	
	

	Provisión de fondos
	
	
	
	

	Outros
	
	
	
	

	Outros
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	TOTAL CIRCULANTE
	
	
	
	


IV. 2. Financiación

¿Con qué financiación se vai a afrontar o proxecto, recursos propios e/ou alleos?

¿Existe a posibilidade de acceder a subvencións? ¿Qué características terá a financiación allea?

Nos recursos propios, defini-la contía de capital co que contan os promotores e as posibles subvencións, mostrando o volume de financiación externa que precisan, así como os productos financeiros que se utilizarán para a súa cobertura ós que se ten previsto acceder durante os tres primeiros anos de existencia da empresa (préstamos a longo prazo con vencemento superior a un ano, ou a curto prazo, con vencemento inferior ó ano). 

	CONCEPTO
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	1. Fondos propios
	
	
	
	

	A) Subvencións da Consellería
	
	
	
	

	B) Outras subvencións públicas
	
	
	
	

	2. Total subvencións  ó capital (A+B) 
	
	
	
	

	C) Préstamos acollido ó convenio coa consellería
	
	
	
	

	D) Prestamos subvencionados por outras ent. públicas
	
	
	
	

	E) Préstamos non subvencionados
	
	
	
	

	3. Total recursos alleos a longo prazo (C+D+E)
	
	
	
	

	4. Outras fontes de financiamento  (especificar cales)
	
	
	
	

	Total financiamento (1+2+3+4)
	
	
	
	


	Cadro  Fontes de Financiación 
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	Importe dos INVESTIMENTOS a pagar(IVA incl)
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	APORTACIÓN SOCIOS (CAPITAL)
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	NOMINAL PRÉSTAMOS TIPO ICO
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Interese anual (%)
	0,00%
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Anos amortización préstamo
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Anos carencia préstamo
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	¿ AVAL S.G.R. ? 
	(SI / NON)
	
	
	

	  CUSTE DO AVAL
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	NOMINAL OUTROS PRÉSTAMOS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Interese anual (%)
	0,00%
	0
	0
	0

	Anos amortización préstamo
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Anos carencia préstamo
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Comisions apertura e estudio (%)
	0,00%
	0
	0
	0


IV. 3. Estados financeiros previsionais

IV. 3.1. A conta de resultados

¿Cáles son as ventas previstas no primeiro ano de actividade e nos seguintes?

¿Hai outros ingresos secundarios?
¿Qué custes fixos ou de estructura deberá afronta-la empresa? ¿E custes variables?

A partir dos datos do estudio de mercado o promotor coñecerá o volume de ventas previsto, (desglosado por grandes áreas de negocio, se as houbera) indicando las contías e prezos previstos de productos e/ou servizos, tanto principais como secundarios.

Así mesmo, deben detallarse os custes necesarios para a consecución dos ingresos diferenciando claramente custes fixos e variables (relacionando estes custes coa análise técnico ou descrición do negocio realizado). As partidas aquí implicadas dependerán de cada caso:
- Custes de producción: materias primas y auxiliares, mano de obra directa e indirecta, custes de mantemento, custes de depreciación e gastos de amortización.

- Custes de administración.

- Custes de comercialización, distribución y promoción.

Indicar a forma de cobro ou pago prevista, para así poder calcular o volume das partidas de clientes e provedores, para o presuposto de tesourería.
	Cadro Previsión de Gastos
	ANO 0
	ANO 1
	ANO 2
	ANO 3

	 Alugueres
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Reparacións e Mantemento
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Serv.profesionais independentes
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Dietas e gastos de viaxes
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Seguros
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Publicidade, Promoción e R.Públicas
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Luz, auga e outros suministros
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Teléfono, correos e mensaxería
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Servicios bancarios
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Outros gastos de xestión
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 M. Oficina e subscricións
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 Tributos Locais
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	SUMA GASTOS EXPLOTACIÓN
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00


	Cadro  Previsión de Ingresos 
	20xx
	20xx
	20
	20
	2008

	 Ventas
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 Subvenciones de Explotación
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 Otros Ingresos
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 Ingresos Financieros
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 


	CONTA DE RESULTADOS
	ANO 0
	ANO 1
	ANO 2
	ANO 3

	 + INGRESOS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 + SUBVENCIONS EXPLOTAC.
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 = INGRESOS DE EXPLOTACIÓN
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 - COMPRAS E OUROS CUSTES VENTA
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 +/- VARIAC. EXISTENCIAS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 - GASTOS PERSOAL
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 - GASTOS EXPLOTACIÓN
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 - AMORTIZACIONS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 - DOTAC. INSOLVENCIAS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 =RESULTADO DE EXPLOTACIÓN
	0,00
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 + INGRESOS FINANCEIROS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 - GASTOS FINANCEIROS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 =RESULTADO FINANCEIRO
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 - OUTROS GASTOS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 = RESULTADO ANTES IMPTOS.
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 - IMPOSTOS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 


IV. 3.2. Balance

Ademais da conta de resultados deben mostrarse os balances previsionais, nos que se integren as previsións de inversión, financiación e a conta de resultados. Os balances deben estar perfectamente cadrados e mostrar a estratexia de inversión e financiación da empresa. É dicir, se se reparten beneficios ou se reinvisten na empresa, se se financian as inversións futuras con capital ou débeda, etc. 
Ademais, é convinte mostrar o plan de tesourería para, alomenos o primeiro ano de actividade, de forma que poida apreciarse a dispoñibilidade de recursos para facer fronte ó arranque da empresa.
	ACTIVO
	Inicial
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	INMOVILIZADO
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	GASTOS  AMORTIZABLES
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	INMOBILIZADO  INMATERIAL
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	I+D, Propiedade Industrial Aplicación Informáticas
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Dereitos  por Leasing
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 -Amortización .Acumulada
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	INM. MATERIAL
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Terreos  e Obra Civil
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Instalacións,Maquinaria e úteis
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Mobiliario e Equipamentos Informáticos
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Outro inmobilizado
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 -Amortización Acumulada
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	INMOBILIZADO FINANCEIRO
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	CIRCULANTE
	0,00 
	0,00
	0,00 
	0,00 

	EXISTENCIAS
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	CLIENTES
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	 -Provisión para Insolvencias
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Facenda  Pública  Deudora
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	DISPOÑIBLE
	0,00 
	0,00
	0,00
	0,00

	Total Activo €
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	PASIVO
	Inicial
	2004
	2005
	2006

	FONDOS PROPIOS
	0,00 
	0 
	-5.106,34 
	-7.774,97 

	CAPITAL
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	RESERVAS
	0,00 
	0,00 
	-2.515,44 
	-5.106,34 

	RESULTADO
	0,00 
	 
	-2.590,90 
	-2.668,63 

	
	
	
	
	

	Esixible a Longo Prazo
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	
	
	
	
	

	Esixible a  Curto Prazo
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Financiación CP
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Acreedores Inmobilizado
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Facenda  Pública  Acreedora
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Proveedores
	0,00 
	0,00 
	0,00 
	0,00 

	Total Pasivo €
	0,00 
	
	-5.106,34 
	-7.774,97 


	CONCEPTO
	Mes 1
	Mes 2
	Mes 3
	Mes 4
	Mes 5
	Mes 6
	Mes 7
	Mes 8
	Mes 9
	Mes 10
	Mes 11
	Mes 12

	1. Saldo inicial de tesourería (1)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	A) Cobros de clientes
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B) Cobros de subvencións
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	C) Cobros das achegas dos socios
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	D) Cobros de créditos e préstamos recibidos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	E) Cobros de xuros e dividendos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	F) Cobros por venda de inmobilizado
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	G) Outros cobros (especificar cales)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2. Total cobros (A+B+C+D+E+F+G) 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	H) Pagos a provedores
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I) Pagos por subministros e  serv. exteriores
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	J) Pagos por adquisición de inmobilizado
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	K) Pagos derivados de préstamos ou créditos 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	L) Pagos ó persoal
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	M) Pagos á Seguridade  Social
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	N) pagos por tributos
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	O) Pagos por gastos de establecemento 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	P) Outros pagos (especificar cales)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3. Total pagos (H+I+J+K+L+M+N+O+P) 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4 Saldo de tesourería do período (2-3)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	SALDO FINAL DE TESOURERÍA (1+3)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


IV. 4. Rentabilidade do proxecto

Neste apartado se determinará el fluxo de caixa do proxecto para o horizonte temporal establecido. A partir de esta información realizaránse os cálculos económico financeiros necesarios para determinar a rentabilidade do proxecto, que debería ser recollida, alomenos, a través do Valor Actual Neto (VAN), a Tasa Interna de Rentabilidade (TIR) e o Período de Recuperación.
IV. 5 Análise do risco

A  análise de viabilidade económico- financeira debe completarse cunha análise do risco. Como mínimo é desexable contar con un estudio do punto de equilibrio ou punto morto, a modo de primeira aproximación ó risco, e unha análise de escenarios alternativos (optimista e pesimista), sobre as previsións iniciais do estudio económico financeiro.

MÉTODO DE CÁLCULO DO PUNTO DE EQUILIBRIO OU PUNTO MORTO

Sobre a base das estimacións de prezo de venda e de custos, calcular para cada un dos productos ou servicios realizados pola empresa o número de unidades que é preciso vender para cubrir tódolos custos de funcionamento. Co obxecto de simplifica-la determinación do punto de equilibrio adoptase como criterio de reparto dos custos fixos a porcentaxe que as vendas esperadas do producto ou servicio representará con relación ás vendas totais da empresa. No caso de preferi-lo emprego doutro criterio de cálculo, é preciso describilo brevemente e reflecti-los valores asignados a tódalas variables empregadas na súa estimación.

	PROD. / SERV. 1:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Peso específico  das vendas [(Vdas.pdto./Vdas.totais) * 100]
	
	
	
	

	B. Custos fixos imputables  [(C.F totais  *A) / 100] 
	
	
	
	

	C. Prezo de venta unitario
	
	
	
	

	D. Custo variable  unitario 
	
	
	
	

	PUNTO DE EQUILIBRIO [B ÷ (C – D)]
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 2:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Peso específico  das vendas [(Vdas.pdto./Vdas.totais) * 100]
	
	
	
	

	B. Custos fixos imputables  [(C.F totais  *A) / 100] 
	
	
	
	

	C. Prezo de venta unitario
	
	
	
	

	D. Custo variable  unitario 
	
	
	
	

	PUNTO DE EQUILIBRIO [B ÷ (C – D)]
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 3:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Peso específico  das vendas [(Vdas.pdto./Vdas.totais) * 100]
	
	
	
	

	B. Custos fixos imputables  [(C.F totais  *A) / 100] 
	
	
	
	

	C. Prezo de venta unitario
	
	
	
	

	D. Custo variable  unitario 
	
	
	
	

	PUNTO DE EQUILIBRIO [B ÷ (C – D)]
	
	
	
	


	PROD. / SERV. 4:
	Ano 0
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3

	A. Peso específico  das vendas [(Vdas.pdto./Vdas.totais) * 100]
	
	
	
	

	B. Custos fixos imputables  [(C.F totais  *A) / 100] 
	
	
	
	

	C. Prezo de venta unitario
	
	
	
	

	D. Custo variable  unitario 
	
	
	
	

	PUNTO DE EQUILIBRIO [B ÷ (C – D)]
	
	
	
	


V. CONCLUSIONS.

Á vista de toda a información recompilada e dos cálculos e análises realizadas, se deberá, de forma concisa pero argumentada, indicar a apreciación xeneral acerca da viabilidade do proxecto.
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