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Un Plan de Empresa debe conter os seguintes apartados: 

 Resumo do Proxecto 
 Presentación dos/as Promotores/as 
 Análise da Idea de Negocio 
 Plan de Marketing 
 Plan de Recursos Humanos 
 Plan de Inversións  
 Plan de Posta en Marcha 
 Plan Económico Financeiro 
 Anexos 

 

 

 

O Plan de Negocio ten que conseguir plasmar por que a idea de negocio é viable e exitosa. Así 
que é fundamental recoller: 
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 O público ao cal se dirixe: punto clave que debe de estar o máis definido posible, xa que 
del dependen todo o desenvolto no plan 

 Quen é a competencia: definir cantas e cales son as empresas con quen compiten no 
mercado. Esta análise dará información sobre se o mercado está saturado, se o produto/ 
servizo pode ser imitado facilmente. 

 Marcar unhas previsións realistas: o mellor é marcarse uns obxectivos sinxelos e fáciles 
a cumprir. Se as metas fixadas son complicadas e non se conseguen, chega a frustración, 
pero se as metas son realistas, a motivación manterase viva. 

 Establecer cando e como se conseguirá financiación: facer unha prospección de onde 
se van a conseguir fondos é necesario, así como establecer o momento no que se vai a 
dispoñer deles. Sen isto non será posible implementar o resto do Plan. 

 Darlle unha data a rendibilidade: un dos puntos mais importantes do Plan é facer 
proxeccións económicas de cada liña de negocio e dos seus marxes.  

 Definir ben a estrutura de negocio: se hai varios socios, é necesario ter claro como se 
compón o capital. Cada socio deberá ter unha porcentaxe proporcional en función da 
súa participación. E non ter en conta so os cartos, senón tamén o traballo, a dedicación 
e o valor que aporta ao proxecto. 

 Xestionar o crecemento: para que a empresa non morra de éxito, é necesario planificar 
o seu crecemento e saber se o negocio será capaz de soportar ese crecemento (haberá 
máis gastos e hai que garantir o bo servizo á clientela) 

 

 

A continuación e como exemplo os apartados do Plan de Empresa e os subapartados. En cada 
apartado recóllense indicacións do contido que debería de quedar redactado para ter un bo Plan 
de Empresa: 
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 Resumo do Proxecto 

(O resumo debe dar resposta a que consiste o negocio, se existe mercado, a diferencia 
da empresa coa competencia, o futuro que lle espera a empresa, os riscos que hai que 
afrontar, ...) 

 Presentación dos/as Promotores/as 

(Presentar ao equipo promotor, o seu curriculum vitae, experiencias previas se as houbo 
en negocios similares, ....) 

 
 Análise da Idea de Negocio 

(Describir a idea de negocio: explicar a idea fundamental que hai detrás, os factores que 
motivaron a idea e o por que vai ter éxito, por exemplo indicar as tendencias sociais e os 
cambios no mercado, factores que fan do negocio unha idea favorable. 

Se o negocio se centra nun produto ou nun servizo, deberá ser descrito, especificar as 
súas características e cales son as necesidades que vai a cubrir e en que mercado. 

Establecer os obxectivos: indicar os obxectivos a corto, medio e longo prazo da empresa, 
plasmar como será a empresa dentro de 3 anos, 5 ou 20 anos. 

Analizar os riscos: facer un repaso dos riscos comerciais, tecnolóxicos, financeiros, sociais 
e legais aos que se pode ver sometido o negocio, e indicar como se van a superar.) 

 Plan de Marketing 

(Un plan de marketing ten que establecer uns obxectivos comerciais coherentes cos 
obxectivos globais da empresa, e detallar como se van conseguir eses obxectivos. O plan 
de marketing ten que conter: 

 Análise de Mercado: estudo da clientela e das necesidades desta, o seu tamaño, 
evolución, as tendencias, estrutura e a competencia que existe; identificación con detalle 
dos segmentos nese mercado, establecendo cales se van a explotar e cales se van a 
evitar, xustificando o por que; identificación das necesidades xerais e específicas deses 
segmentos, como mercan, cando e canto; detectar posibles épocas do ano no que as 
ventas sexan menores, e establecer como superar eses meses. 

 Análise da competencia: hai que controlar a que competencia vai a estar sometida a 
empresa, como traballa e como vende. Se hai algún competidor directo importante, 
cales son os seus puntos fortes e débiles. 

 Obxectivos do mercado: establecer cifras anuais concretas as que se ten pensado chegar 
e xustificalas. 

 Previsión de ventas: detallar unha provisión de ventas para os primeiros anos, tanto en 
unidades como en euros. Tamén é necesario analizar o coste que supón facer as ventas 
que se prevén. 
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 Estratexia de marketing: describir como se acadarán os obxectivos e as previsións de 
venta, que segmentos vanse a atacar, e como e cando vanse a introducir os produtos/ 
servizos; describir detalladamente os produtos e servizos que se van a ofrecer; decidir as 
tarifas que se van a aplicar, se os prezos serán variables, descontos a aplicar, etc; 
identificar os canais de distribución; métodos polos que se contactará coa clientela, para 
realizar o seguimento e para cerrar as ventas, sistemas de promoción e publicidade que 
se van usar.) 
 

 Plan de Recursos Humanos 

(Describir a equipa promotora do proxecto, a súa capacitación para afrontar e sacar 
adiante a nova empresa, as responsabilidades de cada unha das persoas que van 
traballar na empresa.  

Este apartado debería de establecer o seguinte: 

 Socios/as e forma legal: quen serán os socios/as da empresa e que aportacións van a 
realizar. Cales deles traballarán na empresa e cales serán os socios capitalistas. Ë 
momento de describir a forma legal que se lle vai dar a sociedade. 

 Delimitación das responsabilidades: definir as distintas responsabilidades que require 
unha empresa. Para definilas ben é recomendable debuxar un organigrama e o/a 
responsable de cada función. 

 Persoal: indicar que persoal vai ser necesario para operar na empresa e como se vai 
conseguir. E decidir como se fará a selección, a formación, etc. É importante tamén 
coñecer os aspectos legais da contratación de traballadores, as cargas sociais, o 
convenio regulador, etc.) 
 

 Plan de Inversións  

(Hai que detallar ao máximo en que vai a consistir a inversión na que se meterá a 
empresa, como por exemplo máquinas, instalacións, licenzas, etc., e de onde van saír os 
cartos. 

Un plan de inversións que detalle e que se xustifique ben é unha garantía para obter a 
financiación necesaria e garantir o futuro da empresa)  

 
 Plan de Posta en Marcha 

(Describir os pasos a dar e o orde no que se van dar, así como as datas para poñer en 
marcha o novo negocio, é fundamental. Este plan debe recoller os trámites legais previos 
a apertura do negocio, as compras e os gastos de constitución, etc. 

Se se ve necesaria algunha subvención ou axuda pública para levar adiante o proxecto, 
hai que telo en conta, e sobre todo prever que decisión se tomará no caso que a 
obtención das axudas non saia para diante. 
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Neste plan debe de plasmarse os trámites para a constitución da sociedade, xa que en 
moitos casos este ven a ser un proceso legal laborioso. Isto serve tamén para ter en conta 
os gastos de constitución da sociedade e os gastos legais como as taxas e os impostos, 
e as obrigas formais as que estará sometida como o rexistro mercantil, facenda, etc.) 

 
 Plan Económico Financeiro 

(O Plan Económico Financeiro ten como obxectivo mostrar como se vai a obter o capital 
necesario para poñer en marcha a empresa, como se vai a soster o seu funcionamento, 
como se vai a financiar o crecemento da empresa e cal é o beneficio que vai a xerar a 
inversión realizada. O contido do Plan Financeiro está normalizado e é o seguinte: 

 Plan de Inversións 
 Previsión de Tesourería: é fundamental dispoñer de cartos en efectivo para poder 

funcionar por elo a previsión de tesourería que xestiona os cartos da empresa. Neste 
documento é fundamental describir con detalle e precisión os cobros e pagos que se van 
a realizar mes ames na empresa. E hai que distinguir os cobros dos ingresos e os pagos 
dos gastos. A previsión de tesourería é o documento que vai convencer aos bancos de 
que a empresa pode facer pagos, non so os mensuais senón tamén os pagos dos 
intereses polo capital prestado. 

 Previsión de perdas e ganancias: a conta de perdas e ganancias é outro documento 
contable e obrigatorio nunha empresa. Nel se describen todos os gastos que vai a 
soportar a empresa e todos os ingresos que vai a xerar. Débese realizar unha previsión 
mensual dos ingresos e gastos para o primeiro ano. E para os dous/ tres anos posteriores 
bastará cunha previsión anual. Coa relación de ingresos e gastos é fácil calcular o 
beneficio esperado.) 

 Previsión do Balance de Situación: outro documento contable que presenta a situación 
patrimonial da empresa. Tamén é necesario realizar unha previsión mensual para os 
primeiros 12 meses e anual para o resto de exercicios. 
É necesario realizar unha previsión de como estará composto o activo da empresa, que 
parte estará inmobilizado na maquinaria, instalacións, etc., a parte que estará en mans 
da clientela que aínda non pagaron, que parte reterase na tesourería da empresa. E 
tamén hai que detallar como se divide o pasivo da empresa, que grao de endebedamento 
externo vaise a acadar e se é unha débeda a curto ou a longo prazo. 

 Análise do Punto de Equilibrio: é moi importante ter claro cal é o volume de ventas que 
son necesarias para cubrir todos os costes da empresa nun exercicio. Se un volume de 
ventas é superior, teranse beneficios, e se o volume de ventas é menor, teranse perdidas.  
É preciso, para poder calcular o punto de equilibrio, detallar cales serán os costes que se 
teñen independentemente do volume de ventas- costes fixos, e cales serán os costes 
relacionados coas unidades producidas- costes variables. 

 Aplicación de beneficios: é convinte prever que se fará cos beneficios que se van a ter, e 
sobre todo que se vaia afacer se as perdidas superan as previsións.) 
 

 


