PLAN DE EMPRESA

¿Qué es un Plan de Empresa?

El Plan de Empresa es un documento que identifica, describe y analiza una oportunidad de negocio. Examina la viabilidad técnica, económica y financiera de la misma, y desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad de negocio en un proyecto empresarial concreto. 

Es una herramienta imprescindible cuando se quiere poner en marcha un proyecto empresarial, sea cual fuere la experiencia profesional del promotor o promotores y la dimensión del proyecto.

Objetivos

· Permite a los promotores de un proyecto llevar a cabo un exhaustivo estudio de todas las variables que determinan la viabilidad del proyecto (técnica, comercial y económica). De esta manera una vez puesto en marcha el negocio se podrán evaluar las desviaciones sobre el escenario previsto en el plan de empresas. En definitiva, nos hace reflexionar y así madurar nuestro proyecto.

· Herramienta de Planificación Estratégica. Sirve de base para cohesionar el equipo promotor del proyecto, permitiendo definir claramente los cargos y las responsabilidades, y verificar que están de acuerdo acerca de los objetivos y estrategias a seguir. 

· Es la carta de presentación de los emprendedores y del proyecto ante terceras personas: bancos, inversores u otros agentes implicados de cualquier tipo.

· Es el primer paso para acceder a los servicios que el proyecto Eivissa Crea pone a disposición del emprendedor, donde destacan: bonos de consultoria, financiación y lugar físico donde instalar la empresa.

Utilidades

· Guía de planificación empresarial.

· Instrumento para la búsqueda de financiación

· Desarrollo de nuevas estrategias y actividades. Además de consensuar ideas.

El plan de empresa exige una serie de recomendaciones mínimas ya que va a ser la carta de presentación de la empresa. 

Es muy importante crear una información seria, clara, concisa, y verificable. Para ello hemos elaborado este guión con las recomendaciones mínimas generales; pero no se ha de tomar como una guía rígida, sino que se debe adaptar según la actividad, los promotores, el volumen de negocio en función de las terceras personas el cual va destinado. 

Es primordial que en la elaboración del plan de empresa participen todos los socios y promotores del proyecto. Ello garantiza la mayor implicación de todos los componentes en  los objetivos de la empresa  y en la forma de obtenerlos.

Características del Plan de Empresas:

· Eficaz: Debe contener toda la información que cualquier inversor  espera conocer; pero sin sobrepasarse.

· Estructurado: Debe tener una estructura de fácil seguimiento.

· Comprensible: Debe estar escrito con claridad, con un vocabulario preciso y evitando jergas y conceptos muy técnicos.

· Breve: Debe tener una extensión aproximada de unas 20-25 páginas. 

· Cómodo: El formato debe ser agradable y visual.

Qué puntos deben aparecer en un Plan de empresas:

· Naturaleza del proyecto.

· Mercado.

· El producto.

· La organización.

· Aspectos económicos-financieros.

Consejos antes de empezar:

( El Plan de Empresa del proyecto Eivissa Crea consta de diez puntos. Pero quizás en alguno no se podrá poner gran información. Como por ejemplo en la organización de personal si no se contrata a nadie o si se trata de una micro-empresa. Así que si se cree conveniente introducir dos puntos en uno o unirlos eso dependerá de nuestras preferencias. Cada Plan de Empresa tiene su personalidad, por lo que se puede organizar de diferentes formas; no obstante, tienen lugar unos elementos o puntos comunes en todos los planes y son los que presentamos a continuación.

(A veces estaremos obligados a repetir mucha información que se interrelaciona.

(No hay que olvidar que el objetivo principal del plan de empresa es avalarnos ante terceras personas. Por lo tanto hay que intentar agrupar y precisar al máximo la información de interés: qué proveedores, cómo les pagamos; estrategias de precios, márgenes de beneficios; ventajas respecto a la competencia.

Para ello tendremos que analizar la competencia (como trabaja, en qué es mejor, en qué peor, etc.), los clientes potenciales (hacer estadísticas, estudios, encuestas, etc.), los costes y los proveedores (todos los gastos se tendrán que demostrar por facturas: tanto alquileres como compras). Toda la información que se pueda demostrar por precontrato, facturas o presupuestos la adjuntaremos en el anexo (sobretodo la de los gastos más importantes: equipamiento, alquiler, compras, etc.). 

( Cuanto más se intuya que se ha invertido mucho tiempo en crear el documento mejor. Así que tendremos que detallar información, no generalizarla. Mejor que sobre información, de utilidad, a que falte.

(No olvidar en ningún momento que el Plan de Empresa debe estar presentado de manera que cualquier persona pueda entenderlo. El contenido es fundamental, pero también hay que prestar atención a la forma. Hay que tratar de ponerse en todo momento en el papel de la persona que va a leer el documento e imaginar que no sabe nada de nuestro proyecto. Para ello, debemos evitar dar las cosas por supuesto.

( El emprendedor debe ser consciente de que su plan de empresa será evaluado por un comité evaluador.  Existirán muchos planes de empresas que serán evaluadas por las mismas personas y se guiarán por el mismo patrón de evaluación. Por tanto, se debe crear un documento competente.

0. RESUMEN EJECUTIVO.

La primera parte del plan de empresa debe incluir un resumen ejecutivo, es la introducción de nuestro plan de empresa. Éste servirá para captar el interés de los potenciales inversores, bancos, o cualquier tercera persona que lo lea. Por este motivo, debe contener los aspectos más relevantes e ideas claras del plan de negocio resumidos de la forma más breve y concisa posible, a ser posible en un máximo de dos o tres hojas.

 Se trata de una breve descripción de lo que será nuestra actividad, así como su grado de desarrollo en el momento actual. También se puede incluir una breve historia  de nuestro proyecto desde el momento en el que se inicio hasta día de hoy.

En todo momento se debe conseguir motivar al destinatario a seguir leyendo el plan con un alto grado de entusiasmo y curiosidad. Piense que la primera impresión es muy importante, y es inmodificable (sólo hay una primera vez para cada acto). El lector debe tener una buena primera impresión de nuestra idea de negocio mediante la lectura de nuestro resumen ejecutivo.

1. DATOS BÁSICOS DEL PROYECTO.

Nombre de identificación del proyecto.

Ubicación  (domicilio, localidad, C. P.)

Fecha de inicio

Tipo de sociedad. Explicar los factores que influyen en la elección de la forma jurídica. Mirar cuadro adjunto en el apartado “ELECCIÓN DE LA FORMA JURÍDICA”, lo encontraremos en la página 8 y 9 de este documento, ya que nos será de gran ayuda a la hora de argumentarnos

Explicación Breve descripción de la actividad a desarrollar y los pasos que se han llevado a cabo en su desarrollo. Como surgió la idea y quien la promovió. Como se ha desarrollado el proyecto desde el inicio de la idea y los principales problemas que se ha planteado en su puesta en marcha.

Alta IAE. Indicar el epígrafe que se utilizará para nuestro negocio.

Nº de trabajadores estimado.

Cuantificación, en líneas generales, de a la inversión  estimada y necesaria, y su financiación.

· INVERSIÓN TOTAL   ………………..      100 % 

· Financiación propia       ……………...        __ %   (mínimo 25-30%)

· Financiación ajena          …....……….        __ %


2. PROMOTORES DEL PROYECTO

- Identificación de los promotores. 

Datos personales. En este apartado se reflejarán  el nombre y los datos personales  de los promotores del proyecto (nombre, N.I.F., domicilio, etc.)

- Breve historial profesional de los promotores. 

Es importante cumplimentar correctamente este punto de cara a ofrecer credibilidad a un proyecto, ya que los inversores quieren saber si un equipo directivo es capaz de saber llevar el negocio. Deben incluirse referencias  sobre el perfil de los promotores (educación, experiencia profesional, éxito en el mundo laboral, etc.) y las experiencias o habilidades  de los promotores para poder llevar a cabo el proyecto.

- Grado de dedicación futura al proyecto.

- Se valorará positivamente y en algunos casos es obligatorio el hecho de incluir en el anexo de este Plan de Empresa como documentación de interés:

· Currículum Vital.

· Vida Laboral.

· Última declaración de IRPF.

· Extracto Bancario.

3. DESCRIPCIÓN DE LOS PRODUCTOS / SERVICIOS.

Identificación de los productos / servicios. Nombrar cada uno de los productos y servicios que se presten. Se pueden englobar en áreas, grupos, subgrupos, etc.

Descripción de las características técnicas de los productos o servicios anteriormente descritos.

-Hay que hacer hincapié en las cualidades más significativas, ventajas que aporta, elementos tecnológicos, etc.

Elementos innovadores que incorporan, características diferenciales respecto a los de la competencia. No olvidar mencionar cuál es su evolución tecnológica  los posibles productos o servicios nuevos que puedan surgir. 

Se recomienda señalar a qué segmento del mercado va dirigido y qué necesidades de este segmento quedan cubiertas.

Explicación del posicionamiento del producto o servicio en el mercado, junto a las características técnicas de viabilidad. El posicionamiento de un producto es la forma en la que éste está definido por los consumidores con ciertos atributos importantes; es decir, el lugar que ocupa en su mente en comparación con los competidores. Un buen Plan de Empresa debe incluir un análisis del mercado con las tendencias, análisis de los productos  y del negocio,  estrategias de  precios para poder posicionar en el mercado el lugar que ocupa nuestro producto o servicio que vamos a ofrecer.

4. PLAN DE PRODUCCIÓN O DE PRESTACIÓN DE SERVICIOS

Tiene como objetivo constatar todos los aspectos técnicos y organizativos relativos a la elaboración de los productos o prestación de servicios. 

Este apartado es muy relativo al tipo de producto o servicio ofrecido. Con lo cual va a ser un punto muy adaptable a nuestras necesidades.

· Servicio→Descripción técnica:

· Descripción de los servicios a prestar.

· Circuito de la prestación de servicios: fases del mismo, quién los va a llevar a cabo, etc.

· Recursos necesarios.

· Descripción de los procesos de control de calidad y de atención al cliente.

· Producto→Descripción del proceso productivo: Es un punto que puede llegar a ser muy complejo, según el proceso productivo que llevemos a cabo.

· Localización de instalaciones. Edificios y terrenos necesarios (modo de adquisición).

· Equipos necesarios para poder ofertar el bien o servicio.

· Descripción detallada del proceso productivo (desde la recepción de las materias primas hasta el almacenaje y la adquisición por parte del cliente).

· Estrategia del proceso productivo (Producción propia o subcontratación de procesos).

· Ventajas y desventajas del proceso. Costes de mano de obra.

· Descripción de plan de producción

· Descripción del plan de producción en términos de volumen, costes, mano de obra, materias primas, etc.

· Descripción de los procesos de control de calidad.

Un Plan estratégico es un proceso de reflexión  sobre los objetivos y las aspiraciones de futuro de una organización, por este motivo es conveniente la realización de un cronograma o plan de actuación, donde detallamos cada uno de los procesos necesarios para la realización de nuestro negocio; así como las fases que pueden componer nuestro proyecto. Se recomienda realizar un cuadro donde especifiquemos las actuaciones o fases de nuestro proyecto acompañadas de las fechas de realización.

A modo de ejemplo adjuntamos en siguiente ejemplo de cronograma de actuación:

	HITOS
	DESCRIPCIÓN
	FECHA

	1
	Trámites solicitud licencias en el Ayuntamiento
	Julio 2006

	2
	Inscripción en el Registro Mercantil
	Septiembre 2006

	3
	Declaración censal y alta IAE
	Septiembre 2006

	4
	Afiliación Seguridad Social y comunicación Apertura Centro de Trabajo
	Septiembre 2006

	5
	Inicio de la Actividad
	Octubre 2006

	6
	Búsqueda y contratación de trabajadores
	Octubre 2006

	7
	Evaluación del funcionamiento de la Empresa
	Enero 2007

	8
	Evaluación de la actividad
	Septiembre 2007

	9
	Pleno funcionamiento de la actividad
	Enero 2008

	10
	Ampliaciones o búsqueda de nuevo local
	Junio 2008

	11
	Mejora de imagen (más innovadora)
	Diciembre 2008 

	12
	 
	 


Nota: Hay que enfatizar los principales puntos, como los costes qué vamos a soportar, quién o quiénes serán nuestros proveedores más importantes, las instalaciones y la maquinaria necesaria, y nuestra justificación de comprar o alquilar. También es importante hacer una comparación con las demás empresas del sector, y situar la nuestra respecto a la competencia.

Muchas veces producir un producto, va a implicar que lo complementemos con servicios. Por ejemplo transporte, servicios post-venta (mantenimiento, garantía), formas de cobrar…

En definitiva, explicar el negocio que tenemos proyectado llevar a cabo, su proceso productivo y forma de ejecución.

Para actividades más concretas (generalmente más industriales):

-  Distribución: Según la actividad nos podremos convertirnos en una empresa más competitiva si creamos una política de distribución óptima, mediante el diseño de una Red Logística.

- Servicio post-venta: cuantificar su importancia para el cliente. También especificar las condiciones de las garantías.

Nota: Para fijar precios suele ser más fácil aplicar un margen sobre el coste del producto para nosotros (adquisición, costes de almacenamiento, transporte, % de gasto en personal…). Si la actividad es más compleja estudiaremos otros métodos.

Es importante que la empresa controle y evalúe constantemente los resultados obtenidos por las estrategias establecidas, puesto que, tanto el mercado como el entorno, experimentan constantes cambios y fluctuaciones. Se pueden distinguir cuatro tipos de control:

· Control del plan anual: cuya finalidad  es examinar que se están alcanzando los resultados previstos.

·  Control de calidad: se basa en la determinación  de la rentabilidad del producto,  territorio, clientela, tamaño de pedidos, etc.

· Control de eficiencia: su finalidad es evaluar  y mejorar el efecto de los gastos comerciales.

· Control estratégico:  analizar si la organización está obteniendo los mejores resultados  con respecto al mercado, producto o canales de distribución.

5. ANÁLISIS DEL MERCADO

El estudio de mercado es el eje de todo proyecto empresarial.  Una empresa vende productos o servicios, y por tanto, necesita compradores, clientes, inversores, etc. Analizar quienes son esos clientes, cuáles son sus necesidades, deseos, demandas expectativas y cómo responder a todo ello es el objetivo prioritario del análisis de mercado a realizar.

La investigación del mercado se centrará en el análisis del  Entorno Macro, por un lado que profundizará en el contexto socioeconómico, los factores políticos y legales, tecnológicos, sociodemográficos y culturales. Por otro lado, se realizará un análisis en profundidad del Entorno Micro, que permitirá conocer el sector donde se va a desarrollar la actividad, los clientes, la competencia, posibles alianzas, etc.

Aspectos generales del sector. Evolución previsible

· Se debe realizar un análisis de cómo se encuentra el mercado. Si se está expandiendo o está en decadencia.  Incluir qué nuevas tendencias se van a dar (por ejemplo, según corresponda el caso: socioeconómicas, demográficas, industriales, etc.). 

· Hay que valorar el tamaño del mercado. Es decir a quién se dirige todo nuestro sector, quién puede ser nuestro cliente. Pero si nos vamos a especializar, debemos especificar cómo lo haremos y a qué colectivo nos dirigiremos. Por ejemplo, si nos especializamos en un público joven, deberemos ofrecer un producto o servicio que mejor se adapte a su perfil concreto.

Clientes actuales y potenciales

· Nuestros clientes actuales y potenciales son el público al que dirigiremos nuestro producto o servicio y al qué podríamos llegar a satisfacer. Estos grupos deben ser homogéneos y perfectamente diferenciables (por ejemplo mujeres solteras de 20 a 30 años; niveles culturales elevados; personas que suelen frecuentar sitios complementarios, como bar de copas y discoteca).

· Habrá que especificar a qué variables responden mejor nuestros clientes y sobretodo el sector específico al que nos pretendemos dirigir. Las variables más importantes para un consumidor son el precio, la calidad, la distribución, el servicio. De tal manera que seguramente un público más joven tendrá preferencia para encontrar un mejor precio, en lugar de preferir servicio o calidad.

Competencia

Empresas más importantes de sector (especial referencia a su ubicación geográfica), datos más significativos y su evolución.

· Análisis de la competencia. Tanto su fortaleza, como sus debilidades; analizando variables como su cuota de mercado, sus precios, calidad, política comercial. Es importante hablar sobre si tenemos ventajas competitivas respecto a estos; en qué vamos a ser mejor o en qué nos vamos a especializar más que la competencia.

· Hay que dar especial referencia a los competidores con una ubicación geográfica cercana a la nuestra. Sobretodo en mercados donde al cliente le supone mucho esfuerzo desplazarse para ir a la competencia; por ejemplo en bares, videoclubes, librerías, y demás tiendas genéricas.

· Hay que hablar de barreras de entrada en el caso en que entremos en un mercado que tenga una entrada de difícil acceso; como pueden ser administraciones públicas: loterías, estancos, que funcionan por concurso. O mercados que necesiten de activos específicos (como titulación específica, o una ubicación ventajosa). 

· Relacionar los aspectos que definen la competencia de nuestro proyecto de negocio desde diferentes perspectivas (dimensión, personal, zona de influencia, prestigio, calidad de productos, etc.) con la finalidad de conocer lo máximo posible sobre:

· Cuáles son sus elementos competentes esenciales y cómo los explotan.

· Las principales características de sus productos o servicios.

· Qué clientes actuales poseen y qué cuota de mercado controlan en el segmento que pretendemos entrar.

· Que otros segmentos de mercado sirven, en el caso de que lo hagan.

· Canales de distribución que utilizan.

· Modelo de negocio.

· Descripción de los medios de gestión que utilizan.

· Organización del personal.

· Recursos financieros que disponen.

· Estrategias comerciales que han desarrollado.

Nota: En definitiva lo que se tiene que hacer es un análisis amplio  del mercado y de nuestra competencia según la localización que elijamos, la estructura, la amplitud, el crecimiento, etc.

El desarrollo de la estrategia a seguir en nuestro negocio ha de partir del resultado de un diagnóstico de la situación. El análisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades)  es una herramienta útil para la toma de decisiones estratégicas de la empresa. Su objetivo consiste en concretar la evaluación de los puntos fuertes y débiles de la empresa junto con las amenazas y oportunidades externas. Ello ayudará a la realización de una reflexión global sobre la situación del proyecto y será de gran utilidad para potenciales inversores.

- Los puntos DÉBILES de la empresa son aquellos que suponen una desventaja comparativa frente a empresas competidoras.

· Recursos financieros escasos.

· Débil imagen en el mercado.

· Cartera de productos limitados.

· Problemas de liderazgo interno.

· Red de distribución débil.

- Las AMENAZAS son situaciones del entorno que si no se afrontan, pueden situar a la empresa en peor situación competitiva.

· Entrada de nuevos competidores con menores costes.

· Cambio en las necesidades y gustos de los consumidores.

· Posible encarecimiento de las materias primas

· Aumento de las barreras de entrada en determinados mercados.

· Crecimiento del poder de negociación de los clientes o proveedores.

- Las FORTALEZAS o puntos fuertes de una empresa, son aquellos aspectos de la misma que suponen una ventaja frente a las empresas competidoras.

· Habilidades o recursos tecnológicos superiores.

· Ventajas en costes.

· Importantes contactos comerciales.

· Capacidad directiva.

- Las OPORTUNIDADES son situaciones del entorno que aprovechándolas permiten mejorar la situación competitiva de la empresa.

· Entrada en nuevos mercados o segmentos.

· Ampliación de la cartera de productos, con la intención de satisfacer nuevas necesidades de los clientes.

· Desarrollo de alianzas estratégicas con clientes.

· Previsión de crecimiento rápido del mercado.

· Novedades legislativas favorables al desarrollo del producto o servicio.

Ejemplo de cuadro de Análisis DAFO:

Dafo:




Fecha:








Objetivo:

Producto:

	Situación externa: mercado competencia, coyuntura, situación económica, política y social, etc.

	
	

	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	
	 

	
	

	Situación interna: productos, canales de distribución, clientes, organización comercial, imágen,

	publicidad, promoción, etc.
	

	
	

	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 


6. PLAN COMERCIAL / PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es la herramienta básica de gestión que debe utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En este apartado indicaremos cómo el cliente llegará a conocer nuestro producto o servicio, cómo lo convenceremos para que adquiera el nuestro y no el de la competencia, cómo lo haremos para que lo siga comprando y cuáles serán nuestros objetivos comerciales.

El plan de marketing gestiona las decisiones y la puesta en marcha de nuestro plan comercial. Se concreta en decisiones relativas al producto o servicio, precios, distribución y comunicación, que aplicaremos sobre el segmento de  mercado que hemos seleccionado y sobre la base del posicionamiento competitivo que pretendemos situarnos.

"Cuatro P" es sinónimo de éxito en cualquier compañía

Para nadie es un secreto que el éxito de una compañía está en satisfacer plenamente a los clientes, ellos son la razón principal de la supervivencia y buen funcionamiento de cualquier empresa, y para lograr que ellos se sientan a gusto y por ende se consiga una respuesta favorable que redunde en beneficios para la compañía, se utiliza lo que comúnmente se denomina “Cuatro P”.

¿Qué son las cuatro P?

Dentro del conjunto de esta mezcla se encuentran las llamadas "Cuatro P" que como recordarás significan Producto , Precio, Plaza y Promoción. Así mismo, cada una de estas divisiones está conformada por todas las variables de mercado que analiza y desarrolla una empresa para buscar, como dijimos antes, cambiar los hábitos de consumo en favor de la misma. 

Estrategia de Producto, Precio, Plaza o lugar y Promoción o Publicidad, etc.

- Producto. Como ya hemos comentado anteriormente, es lo que deseamos vender sea un servicio, un bien intangible o un producto con valores físicos. El producto debe tener gran calidad o avances de innovación superiores a los de la competencia; aquí debemos fijarnos en todo: desde los procesos de producción, el diseño del producto, su sabor (si es alimento), su manufactura y su calidad hasta la realización de su envase. Este último debe ser un reflejo de la calidad que ofrecemos, con un diseño profesional y adecuado o llamativo para el público consumidor que deseamos captar.

- Precio. Fijar precios y compararlos con los de la competencia. Sin olvidar que se debe relacionar con la calidad, la distribución, garantía, servicio, la novedad y otras variables que puedan incidir sobre el precio al alza si nuestros precios son superiores a los de la competencia. Si nuestros precios son más bajos debemos argumentarlo por cuestiones de mejor eficacia productiva, menores costes de distribución o laborales, etc. Si se trata de un producto nuevo en el mercado y no poseemos referencias en cuanto al precio,  es posible realizar una estimación mediante un análisis de valor añadido que el producto proporciona al cliente.

- Plaza o lugar. Esta se refiere a los lugares donde venderemos nuestro producto y a los canales de distribución. A mayor cantidad de sitios donde el consumidor pueda encontrar lo que ofrecemos, mayor cantidad de ventas. De muy poco nos servirá tener un producto de excelente calidad y precio, cuando es difícil encontrarlo. Para la gente es muy molesto tener deseos de adquirir un producto de difícil acceso. Si, por ejemplo, fabricamos y vendemos un delicioso licor de hierbas ibicencas, y alguien tiene ganas de tomarse una copa, ese alguien comprará el que encuentre más fácilmente, que esté a buen precio, sea de buena calidad y le llame la atención. Si el nuestro no se encuentra en un lugar accesible para el cliente, entonces posiblemente perdamos a nuestro comprador.  

- Promoción y publicidad: Fórmulas para atraer a nuevos clientes; y fórmulas para fidelizar a nuestros clientes. Anuncios, artículos en prensa y revistas, mailing y participación en ferias; son algunas de las opciones más usadas por los empresarios. Es requisito indispensable la realización de una correcta Política de ventas.

La Política de ventas se refiere a cómo vamos a distribuir y promocionar el producto. Si hay descuento para mayoristas, o por pronto pago o volumen. Precios para consumidores convencionales. También es importante la forma de cobro, y si damos facilidades a los clientes en el pago. Para la elaboración de una correcta política de ventas, es necesario considerar los siguientes elementos:

· Identificación de un número suficientemente grande de empresas que sean potenciales clientes.

· Identificación de las personas que toman las decisiones de compra en cada empresa.

· Elaboración de una lista de clientes ordenada según su potencial de compra.

· Formación en técnicas de venta del personal comercial.

· Desarrollo de un mensaje a los posibles compradores.

· Elaboración de respuestas adecuadas a la resistencia y objeciones a la venta.

· Conversión del interés de los compradores en una venta

 Elaboración de una Estrategia de salida
Ésta es una parte importante en el contenido de un buen plan de empresa. Es necesario incluir un capítulo en el que se incluyan posibles estrategias para el caso de que el negocio no cumpla los objetivos previstos. Muchos pequeños empresarios piensan en la venta de su negocio como parte de la estrategia de salida. Se pueden dejar las riendas a otra persona o lanzar una oferta pública. Puede basarse su estrategia en una cantidad de dinero, en un determinado grado de crecimiento de los ingresos, en la receptividad del mercado hacia su idea o en un acuerdo entre directivos. De cualquier modo, hemos de desarrollar un plan que le permita, junto a los inversores, recuperar su aportación.

Las principales estrategias de contingencia o salida pueden ser:

· Alianza con alguno de los principales lideres o consorcio entre ellos.

· Venta total o parcial de la compañía a una empresa del sector más potente, que pueda impulsar el crecimiento de la compañía.

· Venta o explotación de la tecnología y su patente.

· Venta de la base de clientes.

· Traspaso del negocio.

7. ORGANIZACIÓN Y PERSONAL

Un Plan de Empresa tiene como objetivo garantizar el correcto funcionamiento de los diferentes departamentos que componen nuestra empresa, así como la apropiada coordinación de los mismos.

Nunca debemos olvidar la importancia que poseen los recursos humanos, debido a que sin una correcta organización en el personal será prácticamente imposible obtener el correcto funcionamiento de todo lo anterior.

No hay que olvidar que el  recurso humano en la empresa es uno de los factores más importantes, por dos razones fundamentales:

· De él depende, en gran medida, el correcto funcionamiento de la empresa.

· Su coste económico es elevado.

Por ello, se recomienda a la hora de crear la Organización del Personal  planificar con todo detalle el personal necesario y el coste que conllevaría, realizando unas previsiones de negocio.

Otro punto a destacar consisten en la necesidad de la elaboración de unos criterios de actuación que garanticen la paz laboral, y desde el punto de vista que nos corresponde, la supervivencia y la rentabilidad de la empresa:

· Formación y reciclaje del personal con el fin de que este se pueda adaptar a los cambios que se van produciendo.

· Incentivación de los trabajadores, haciéndolos partícipes de los logros obtenidos, dándoles la información suficiente sobre la marcha de la empresa. Las relaciones personales y el clima de trabajo son muy importantes.

· Fijación de un presupuesto anual con las previsiones del año que se inicie, marcando unos objetivos que se transmitan a los trabajadores, con el fin de fijar metas a alcanzar.

· Fijación de horarios de trabajo adecuados, para obtener el mayor rendimiento posible de acuerdo con las características de la Empresa.

· Ampliación de plantilla. Debe realizarse racionalmente, planificando de manera rigurosa el personal necesario.

Plantilla de la empresa→Crear un organigrama es una buena opción. Así se delimitan áreas, y se muestra desde que departamento se dirigen las demás áreas. Además se debe completar con una descripción detallada de las funciones de todos los puestos de la empresa, tanto de directivos como del resto de personal. Hay que dar una justificación de todos los puestos de trabajo.

Experiencia profesional previa→El currículo de los promotores suele ser importante si tienen gran experiencia en el sector. Es muy importante que el emprendedor este vinculado al sector en el que va a iniciar su actividad.

Plan de formación→Si se requieren conocimientos específicos será conveniente crear un plan de formación (sobretodo para un mejor funcionamiento interno). 

Nota: Sería conveniente en este punto justificar el gasto en personal.

Prevención de Riesgos Laborales

La siniestralidad laboral es uno de los problemas más graves de nuestro mercado laboral. Un problema, asociado a la precariedad y la temporalidad laboral, perversamente instaladas en las empresas. Diferentes asociaciones  de trabajadores vienen denunciando en los últimos años la irresponsable actitud de algunos empresarios respecto a la seguridad en los puestos de trabajo y, la dejadez de la Administración autonómica, que incumple su obligación de proteger la integridad de los trabajadores y trabajadoras.

El objetivo genérico de la Prevención de Riesgos Laborales es proteger al trabajador de los riesgos que se derivan de su trabajo; por tanto, una buena actuación en Prevención de Riesgos Laborales implica evitar o minimizar las causas de los accidentes y de las enfermedades derivadas del trabajo. Esto debe conseguirse, en primer lugar, fomentando –primero en los responsables de las empresas y después en todos los trabajadores- una auténtica cultura preventiva, que debe tener su reflejo en la planificación de la prevención desde el momento inicial.

Se trata, en resumen, de definir, establecer y desarrollar en las empresas Sistemas de Gestión para la Previsión de Riesgos Laborales de manera formen parte de la gestión integrada de las organizaciones, con el fin de

· evitar o minimizar los riesgos para los trabajadores 

· mejorar el funcionamiento de las propias empresas 

· ayudar a las organizaciones a la mejora continua de sus sistemas integradas de gestión. 

La colaboración de todos los estamentos de la empresa sólo será posible si tanto los responsables de los distintos departamentos como los trabajadores y trabajadoras en su conjunto, se sienten comprometidos con el objetivo propuesto. Para que todos los empleados alcancen voluntariamente este compromiso han de comprender cuál es este objetivo y por qué se persigue. La comunicación eficaz es fundamental en este punto del proceso, pues permite que todos los niveles de la organización conozcan qué es un Sistema de Gestión de Prevención de Riesgos Laborales y cómo se pone en marcha. 

Si el procedimiento de comunicación es bueno, permite además el flujo bidireccional de información, con lo que se obtienen las siguientes ventajas adicionales.

· Es posible compartir ideas; del intercambio de ideas surgen nuevos enfoques a los problemas, se superan diferencias y se fomenta la corresponsabilidad. 

· Permite expresar los objetivos y así facilitar la implantación de todo el personal de la empresa en el Sistema de Gestión de Prevención de Riesgos Laborales. 

· Facilita la aceptación de los cambios, evitando que la imposición de modificaciones no comprendidas terminen en fracaso. 

· Obliga a pensar a todo el personal como un equipo organizado, de modo que es más fácil identificar, al analizar el Sistema de Gestión de Prevención de Riesgos Laborales, criterios erróneos que pueden corregirse a tiempo. 

La normativa relativa a esta materia tiene como objetivo principal la protección y la prevención de la seguridad y la salud de los trabajadores en el trabajo. Pretende cambiar la mentalidad de la empresa y, por lo tanto, de los empresarios o gestores de las mismas. Su principal objetivo es conseguir lo que se denomina el concepto de "Seguridad integral", es decir, que las empresas tengan integrado, dentro de su Plan de Empresa, un Plan de Prevención de Riesgos Laborales dotado de suficientes recursos materiales y humanos. Además, vuelca sobre el empresario la responsabilidad última y absoluta sobre esta materia, y es éste quien tiene que organizarla y distribuirla dentro de su organización. Todos los empleados, dentro de sus responsabilidades, han de tener competencias y responsabilidades definidas en el Plan de Prevención de Riesgos Laborales. Esto implica, por lo tanto, planes de formación, información y comunicación, en materia preventiva principalmente, que consigan la implicación de todos los empleados.
Según queda establecido por la Ley 31/1995, de 8 de noviembre, de prevención de riesgos laborales, B.O.E. nº 269, de 10 de noviembre, el empresario tiene el deber general de protección referido a la seguridad y salud en el trabajo que se materializa en:

 

- La Evaluación de los Riesgos/ la planificación de medidas correctoras y preventivas

- La elección de los equipos de trabajo y medios de pretección individual 

- La información

- Consulta y participación de los trabajadores

- La formación

- El establecimiento de las medidas de emergencia necesarias

- La vigilancia de la salud.

- La elaboración de la documentación necesaria

- La coordinación de las actividades empresariales

- La protección de trabajadores especialmente sensibles a determinados riesgos.

 

El incumplimiento de estas medidas dará lugar a las correspondientes responsabilidades administrativas, civiles y penales.

 

8. PLAN DE INVERSIONES

Se debe detallar el presupuesto de inversión necesario para poder llevar a cabo la idea de negocio.  Se trata de poner el importe de la inversión prevista, los fondos que se aporta (fondos propios)  y por diferencia el capital que se requiere ser solicitado.

El plan de Inversiones debe ir desglosado según partidas:

· Activos Fijos (maquinaria, herramientas, equipamientos, instalaciones, mobiliario, etc.).

· Inmovilizado material.

· Inmovilizado inmaterial.

· Gastos amortizables.

· Inmovilizado financiero.

· Activo Circulante: Dinero en caja y bancos. Existencias e inversiones a corto plazo.

· Pasivo Circulante: Deudas a corto plazo (bancos, proveedores, etc.).

Nota: Tener un balance equilibrado en las empresas de mayor envergadura es muy importante para tener liquidez o equilibrar nuestros recursos propios con nuestro nivel de deuda (para maximizar nuestra rentabilidad global). El plan de inversiones dará información sobre si nuestro balance tiene demasiada deuda a corto plazo, o es poco líquido, etc.

Todo Proyecto requiere preparar un Cronograma de Inversiones que señale claramente su composición y las fechas o periodos en que se efectuaran las mismas. Las Inversiones no siempre se dan en un solo mes o año, lo mas probable es que la Inversión dure varios periodos.


El Cronograma de Inversiones se elabora para identificar el periodo en que se ejecuta parte o toda la Inversión, de tal forma que los recursos no queden inmovilizados innecesariamente en los periodos previstos.

En conclusión, el Cronograma responde a la estructura de las Inversiones y a los periodos donde cada Inversión será llevada adelante. En tal sentido se debe identificar el Cronograma de la etapa:

· Pre-Operativa: Etapa que se inicia desde el momento en que se efectúa el primer desembolso hasta que el Proyecto entra en funcionamiento. 

· Operativa:Se inicia desde el momento en que el Proyecto entra en Operación y termina al finalizar la vida útil del mismo.

A modo de ejemplo incorporamos cronograma de un restaurante:

	HITOS
	DESCRIPCIÓN
	FECHA

	1
	Adquisición de inmueble
	Julio 2006

	2
	Decoración del local
	Septiembre 2006

	3
	Compra de mobiliario y menaje de restauración
	Septiembre 2006

	4
	Inversiones en Instalaciones del local
	Septiembre 2006

	5
	Adquisición de maquinaria
	Octubre 2006

	6
	Compra de Materias Primas
	Octubre 2006

	7
	Compra de menaje de restauración
	Enero 2007

	8
	Renovación de ciertos elementos de mobiliario
	Septiembre 2007

	9
	Remodelación y aumento del local
	Enero 2009

	10
	
	

	11
	
	

	12
	 
	


9. PREVISIÓN CUENTA DE RESULTADOS

Este es el punto más importante del Plan de Empresa. Si este análisis no se hace, o se hace mal, ninguna entidad va a avalar o financiar el proyecto. Hemos de ser meticulosos con los desgloses y los importes; y se ha de crear información verificable. Los costes se deben verificar con facturas, precontratos o presupuestos; y se ha de explicar cómo calculamos el resultado de los ingresos.

Previsión de ventas (volumen y precios), costes (debidamente desglosado) y resultados de la empresa para los próximos años (un mínimo de tres). 

De esta manera también podremos analizar lo rentable que va a ser nuestro negocio; podremos ver que margen de beneficios tenemos para devolver el préstamo, y podremos calcular los rendimientos de los recursos propios. 

Se recomienda establecer una previsión de tesorería con  el fin de que no falte dinero para cubrir todas las obligaciones. Se recomienda distinguir entre los gastos y pagos, y entre los ingresos y cobros. Las previsiones de tesorería se realizan para el primer mes de apertura del negocio y para los tres meses siguientes.

NOTA: En la parte final de la guía hay un modelo de una Cuenta de Resultados y de otras tablas de utilidad (aunque por Internet se pueden encontrar varias que quizás se adapten más a nuestra actividad concreta; pero también podemos crear una propia con nuestras partidas más cuantiosas).

Tenemos que pensar que si no sabemos calcular nuestra cuenta de resultados, es que realmente no sabemos si nuestro negocio va a ser rentable. Por lo tanto no lo van a financiar.

Notas:

Balance de Situación: Da información sobre cómo se dividen las partidas de activo y de pasivo de una empresa en un momento determinado. Crear una previsión de balance, aunque sea porcentual, puede ser muy útil para calcular ratios contables de importancia (ratios como liquidez, capitalización, facilidad de pago, facilidad de cobro, endeudamientos, rentabilidades). Desde PIMEEF podemos ayudarte a crear un Plan de Empresas más técnico y profesional.
Valoración del riesgo: Podemos crear varios escenarios para realizar nuestra previsión de cuenta de resultados. Serían escenarios Pesimista-Previsto-Optimista.

Este estudio puede ser muy importante, ya que los bancos al analizar tu plan de empresa crearán estas tres situaciones y entonces valorarán tu riesgo. Si lo planteamos de manera correcta tendremos muchos puntos ganados.

10. Conclusiones Finales

En el último punto del Plan de Empresa, se pueden detallar o dar explicación a todos aquellos puntos en que anteriormente no hemos tenido ocasión de dar detalle y que pueden ser de interés para nuestros evaluadores.

Se recomienda incluir al final del Plan de Empresa un anexo con toda la documentación soporte que creamos conveniente incluir en este documento con la finalidad de dar veracidad a los datos, cifras y hechos que hemos incluido en el plan.

Un punto importante y de gran interés es el de incluir en este punto del detalle de la financiación de nuestra empresa, donde debe incluir:

- Cuantía necesaria de financiación.

- Instrumentos de financiación previstos (importes, plazos y condiciones): aumentos del capital, subvenciones, pago aplazado, créditos que se esperan conseguir.

Previsión de tesorería, estimado el punto máximo de las necesidades financieras.

Podemos detallar las diferentes fuentes de financiación en:

· Recursos propios.

· Préstamos particulares.Préstamos bancarios, hipotecarios, cuentas de créditos, etc.

· Emisión de obligaciones o bonos.

· Leasing, renting, confirming, descuento de efectos.

· Instituto de Crédito Oficial (ICO).

· Sociedades de Garantía Recíproca.

· Otras fuentes de financiación.

· Préstamo que queremos solicitar, entidades.

· Solicitud de los servicios del proyecto Eivissa Crea a los que queremos acceder.

	PLAN DE INVERSIONES INICIAL.

	Concepto
	Importe
	%
	%
	Fecha Presupuesto
	Fecha Compra

	
	
	Iva
	Amortización
	
	

	Gastos Amortizables
	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos de constitución
	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos de primer establecimiento
	 
	 
	 
	 
	 

	Otros gastos amortizables
	 
	 
	 
	 
	 

	Inmovilizado Inmaterial
	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos de Investigación y Desarrollo
	 
	 
	 
	 
	 

	Concesiones administrativas
	 
	 
	 
	 
	 

	Propiedad industrial
	 
	 
	 
	 
	 

	Fondo de comercio
	 
	 
	 
	 
	 

	Aplicaciones informáticas
	 
	 
	 
	 
	 

	Otro inmovilizado inmaterial
	 
	 
	 
	 
	 

	Inmovilzado Material
	 
	 
	 
	 
	 

	Terrenos
	 
	 
	 
	 
	 

	Edificios y construcciones
	 
	 
	 
	 
	 

	Instalaciones
	 
	 
	 
	 
	 

	Maquinaria y utillaje
	 
	 
	 
	 
	 

	Mobiliario
	 
	 
	 
	 
	 

	Equipamiento informático
	 
	 
	 
	 
	 

	Elementos de transporte
	 
	 
	 
	 
	 

	Otro inmovilziado material
	 
	 
	 
	 
	 

	Inmovilizado Financiero
	 
	 
	 
	 
	 

	Depósitos y fianzas
	 
	 
	 
	 
	 

	Otros (participaciones en S.G.R., etc.)
	 
	 
	 
	 
	 

	Circulante
	 
	 
	 
	 
	 

	Existencias iniciales
	 
	 
	 
	 
	 

	Provisión de fondos
	 
	 
	 
	 
	 

	Otros
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL INVERSIONES
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL INVERSIONES
	 
	 
	 
	 
	 

	(IVA INCLUIDO) (1)
	
	
	
	
	

	TOTAL AMORTIZACIONES
	 
	 
	 
	 
	 


PLAN DE INVERSIONES
CUENTA DE RESULTADOS:

	CASH FLOW
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 1
	Año 2 
	Año 3
	% Variación de 1 a 3

	INGRESOS
	 
	 
	 
	 

	Ventas
	 
	 
	 
	 

	Coste de Venta
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	IVA repercutido
	 
	 
	 
	 

	TOTAL INGRESOS
	 
	 
	 
	 

	PAGOS
	 
	 
	 
	 

	Proveedores varios
	 
	 
	 
	 

	Sueldos y salarios
	 
	 
	 
	 

	Seguridad Social
	 
	 
	 
	 

	Gestoría
	 
	 
	 
	 

	Alquileres
	 
	 
	 
	 

	Suministros
	 
	 
	 
	 

	Seguros 
	 
	 
	 
	 

	Tributos municipales
	 
	 
	 
	 

	Publicidad y propaganda
	 
	 
	 
	 

	Proveedores varios
	 
	 
	 
	 

	Coutas del préstamo
	 
	 
	 
	 

	Amortización
	 
	 
	 
	 

	Otros pagos
	 
	 
	 
	 

	IVA soportado
	 
	 
	 
	 

	TOTAL PAGOS
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	DIFERENCIA INGRESOS-PAGOS
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	

	BAII
	 
	 
	 
	 

	Gastos financieros
	 
	 
	 
	 

	BAI
	 
	 
	 
	 

	Impuestos
	 
	 
	 
	 

	Tipo Impositivo (%)
	 
	 
	 
	 

	RESULTADO
	 
	 
	 
	 

	BENEFICIO NETO
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	Media de Beneficio
	 
	 
	 
	 

	(Beneficio sin amortizaciones de gtos establecimiento ni dotaciones)
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	Años en amortizar la inversión
	 
	 
	 
	 

	(sin tener en cuenta los impuestos)
	 
	 
	 
	 


OTRAS TABLAS DE UTILIDAD:

-FINANCIACIÓN TOTAL

	RECURSOS FINANCIEROS
	FINANCIACIÓN

	Financiación propia
	 

	Préstamos o créditos 
	 

	Otras fuentes de financiación
	 

	TOTAL FINANCIACIÓN
	 


-AYUDAS Y SUBVENCIONES (no es financiación)

	SUBVENCIÓN
	POSIBLE IMPORTE
	FECHA INGRESO

	 
	 
	 

	 
	 
	 


GASTOS DE EXPLOTACIÓN

	Gastos de explotación

	Concepto
	Año 1
	      %

	Otros Gastos de Explotacion
	 
	 

	Arrendamientos y cánones
	 
	 

	Reparaciones y conservación
	 
	 

	Servicios de profesionales independientes
	 
	 

	Transportes
	 
	 

	Primas de seguros
	 
	 

	Servicios bancarios y similares
	 
	 

	Publicidad y relaciones públicas
	 
	 

	Suministros
	 
	 

	Comunicaciones
	 
	 

	Otros Tributos (IBI, IAE, IVTM, etc.)
	 
	 

	Otros servicios (gastos de viaje, formación..)
	 
	 

	Gastos de personal contratado
	 
	 

	Sueldos y Salarios
	 
	 

	Seguridad Social
	 
	 

	Gastos de Personal no Laboral
	 
	 

	Retribuciones
	 
	 

	Seguridad Social
	 
	 


ANÁLISIS VENTAS / CONSUMOS

	Previsión de ventas / consumos

	Concepto
	Año 1
	%

	Producto / Servicio (*)
	 
	 

	Unidades
	 
	 

	Precio venta / unidad
	 
	 

	Importe
	 
	 

	Consumos / unidad
	 
	 

	Consumos total
	 
	 

	Consumos sobre ventas (%)
	 
	 

	TOTAL VENTAS
	 
	 

	TOTAL CONSUMOS
	 
	 


	PREVISIÓN DE TESORERÍA

	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
	Total

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Saldo inicial
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cobros
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cobros de clientes / ventas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Subvenciones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capital / Recursos propios
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Préstamos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Otra financiación
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total cobros
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pagos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inversiones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pagos a proveedores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Sueldos y salarios de personal contratado
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Seguridad Social de Personal Contratado
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Retribuciones de personal no laboral
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Seguros Sociales de personal no laboral
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	IRPF
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Otros tributos (IBI, IAE..)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Publicidad, propaganda y relaciones públicas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Servicios de profesionales independientes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Primas de seguros
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Arrendamientos y cánones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Suministros
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Comunicaciones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Servicios bancarios y similares
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Reparaciones y conservación
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Transportes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Otros servicios(gtos de viaje,formación,etc.)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gtos financieros de préstamos, créditos, etc.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Devolución préstamos, créditos, etc.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total pagos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	IVA repercutido
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	IVA soportado
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pago de IVA
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	DIFERENCIA COBROS-PAGOS
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	SALDO ANTERIOR
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	SALDO ACUMULADO
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 





FINANCIACIÓN TOTAL = Financiación propia  + Financiación Ajena
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