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0. Introduccion

BIC Galicia presenta unha coleccién de modelos de plan de negocio destinada especialmente
a emprendedores e técnicos de apoio & creacion de empresas. Estes documentos son o resultado
da utilizacién de moitos dos recursos que BIC Galicia ten desenvolvido para apoiar a creacion e
consolidacién de empresas, aplicados de forma practica sobre unha idea empresarial concreta.

A redaccion destes modelos de plan de negocio configurouse a partir da recreaciéon dun/s
promotor/es e a stia idea empresarial, cun perfil ficticio, pero inspirado nas caracteristicas medias do
sector no cal estan enmarcados.

Cada modelo desenvolve un modelo empresarial de forma integra, mostrando unha andlise
da viabilidade técnica, comercial, financeira e econdmica da futura empresa, co obxectivo final
de presentar un documento completo, que, sen substituir o traballo especifico do emprendedor
ou do técnico, lle facilite informacién de interese e lle sirva coma exemplo e referencia para o
desenvolvemento do seu plan de negocio.

Ao longo do texto o lector atopard notas alleas a este. Estas notas, claramente diferenciadas,
mencionan os recursos e ferramentas de BIC Galicia empregados na elaboracién dun apartado
xenérico ou dunha epigrafe concreta do proxecto. A stia consulta facilitard a adaptacién dos modelos
de plan de negocio & situacién particular de cada emprendedor e/ou ampliard informacién sobre
conceptos fundamentais na creacién, posta en marcha e consolidaciéon dunha empresa.

Relacion de ferramentas e recursos empregados para realizar os modelos de
plan de negocio

Na elaboracion desta coleccién traballouse con varias das ferramentas e recursos que BIC Galicia
pon a disposicion de emprendedores, técnicos e empresarios para a elaboracién do plan de negocio.
Indicamos a relacién destas, a sua descricion e o xeito de aplicalas sobre o proxecto empresarial,
co fin de facilitar que calquera emprendedor poida adaptar os plans de negocio 4s suas propias
circunstancias.

Todas as ferramentas e recursos estan a disposicion dos usuarios no portal web de BIC Galicia,
no enderezo http://www.bicgalicia.es
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e Guias de oportunidade de negocio.- As guias de actividade empresarial son unha coleccién de

traballos de andlise cualitativa e estatistica sobre diferentes sectores e actividades econémicas
en Galicia.

No presente modelo de plan de negocio empregdronse as seguintes guias de actividade
empresarial:

— Guia n.° 23.- Academias de ensinanza
—Guia n.° 83.- Formacion en lifia

Como aplicalas. O usuario debera buscar no directorio de guias de actividade empresarial as
que estean relacionadas directa ou indirectamente coa sta actividade. Unha vez localizadas,
podera consultalas e seleccionar a informacion que sexa do seu interese, como o volume de
mercado no sector, a competencia, a normativa que regula o sector etc. para incorporala ao
seu plan de negocio. Tamén podera consultar as fontes de informacién que se detallan nas
guias para afondar no estudo e desenvolvemento do seu propio proxecto.

e Guia para a elaboracién dun plan de negocio.- Documento cun contido especifico sobre

os elementos fundamentais que debe recoller o plan de empresa. O seu indice, con lixeiras
modificaciéns, é a referencia seguida neste modelo.

Como aplicala. A lectura completa desta guia antes ou durante a realizacién do plan de
empresa proporcionaralle ao usuario un cofiecemento practico sobre como se estrutura e
como se elabora un plan de negocio.

* Guia de recursos.- Documento no cal se recolle informacién especifica sobre os elementos

necesarios na posta en marcha e consolidaciéon dun proxecto.

Como aplicala. Esta guia é un documento de consulta directa na que o usuario atopara
respostas dentro do propio texto ou o enlace para obter mais informacién sobre a cuestion
que lle interese. Destacamos pola sta utilidade a relacién de organismos e recursos de apoio
a emprendedores que contén a guia.

* Procedementos de calidade para a mellora da xestién das micropemes.- Documentos nos

que se recollen unha serie de procedementos de xestion interna das pemes, tanto de tipo
xeral coma sectorial.

Como aplicalos. O usuario poderd consultar nos procedementos de tipo xeral ou sectorial
0s que se axusten ao seu proxecto. Unha vez seleccionados, a sua lectura serd de utilidade
non s6 para a elaboraciéon do plan de negocio, sen6n como referente para a sta aplicacion
practica na futura xestién da empresa.

* BIC Proxecta e Simula.- Ferramenta informatica para realizar o plan econémico e financeiro

do proxecto empresarial para os seus primeiros cinco anos de actividade.

Como aplicalo. Tras executar o programa, o mais recomendable é traballar coa opcién do
asistente activa ata familiarizarse coa aplicacion. Seguindo as indicaciéns e introducindo os
datos econémicos do proxecto (investimento, financiamento, ingresos, custos variables e
custos fixos) obterase o informe econdémico e financeiro deste. O programa permite elaborar
e gardar un gran nimero de proxectos.
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* Memofichas.- Compendio de informacién sobre aspectos legais, laborais, financeiros, fiscais
etc. relacionados coa creacion, posta en marcha, xestién e consolidacion dunha empresa.

Como aplicalas. As memofichas facilitan tanto que o usuario atope de forma rapida respostas
a dubidas especificas, coma que se achegue de forma xeral a un tema vinculado aos procesos
de creacion, xestion e consolidaciéon da empresa. A lectura dos numerosos exemplos e o uso
da navegacion a través das fichas relacionadas mediante enlaces optimiza os resultados desta
ferramenta.

e Titoriais da peme.- Documentos baseados nas memofichas sobre temas de interese para a

creacion, posta en marcha, xestion e consolidacién dunha empresa. Estdn concibidos para
complementar as memofichas, xa que facilitan o acceso a estas dende unha 6ptica diferente,
orientada a responder 4s necesidades xenéricas de informaciéon por parte dos usuarios.

Como aplicalos.- Despregando o indice dos titoriais o usuario podera cofiecer os temas nos
que se estruturan e o contido destes. Tras seleccionar os que sexan do seu interese, é posible
realizar unha lectura guiada das memofichas sen perder o acceso aos exemplos practicos
destas.

e Manuais practicos da peme.- Documentos que ofrecen informacién sobre aspectos
fundamentais na xestién e consolidacién da empresa dende un enfoque o mais practico
posible.

Como aplicalo. O usuario deberd seleccionar e consultar os manuais que lle interesen en
funcién da tematica de cada un e das caracteristicas do seu proxecto.

Recomendamos especialmente, polo seu interese, a consulta dos exemplos practicos que
contefien algliins dos manuais.

* Manual de autoavaliacién da innovacién.- Ferramenta informatica desefiada para axudar n
as empresas na correcta implantacién e desenvolvemento dun sistema de xestion da
innovacion.

Como aplicalo. Tras instalar o programa, o usuario deberd seguir as indicaciéns deste para
obter un informe personalizado do estado da innovacién na empresa. Ademais o programa
inclie informes sectoriais, de benchmarking e médulos especificos.

* Redactor de memorias.- Ferramenta que facilita a correcta presentaciéon formal dun plan de
negocio, ademais de permitir o traballo conxunto sobre un mesmo proxecto por parte de
ddas ou mais persoas.

Como aplicalo. Tras instalar o programa, o usuario podera optar por configurar o seu propio
indice de plan de empresa ou seguir algiin dos exemplos facilitados polo propio programa.

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIO
INTRODUCION



A

Formacion para emprendedores e empresarios

BIC Galicia, a través do seu portal en internet http://www.bicgalicia.es, ofrece unha ampla
relacion de cursos e seminarios presenciais e en lifia orientados a emprendedores, empresarios e
técnicos, nos que se imparten cofiecementos necesarios para a creacién, xestién e consolidacion
dunha empresa.
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1. Modelo de plan de negocio:
Centro de formacion

1.1  Definicion das caracteristicas xerais do proxecto

Exponse neste documento o estudo para a posta en marcha dun centro de formacién na cidade
de Vigo, que desenvolverd a sua actividade como centro de ensino, seguindo as regras establecidas
na normativa autonémica a respecto desta materia.

Pandora serd unha empresa que prestara servizos tanto nas suas instalaciéns como nas instalacions
dos seus clientes, cando estes sexan empresas.

A finalidade da prestacion destes servizos é manter as persoas formadas a través de diversos
cursos que lles permitan reciclarse persoal e profesionalmente.

O perfil da nosa empresa serd o dunha empresa dedicada a favorecer e mellorar as competencias
profesionais das persoas traballadoras.

Pandora contara con oito persoas no cadro de persoal, incluidos os emprendedores, e dirixirase,
sobre todo, a un publico de caracter empresarial, ainda que contara con clientes particulares como
complemento 4 actividade principal da empresa.

O factor diferencial da empresa serd a stia proximidade ao mundo empresarial, asi como contar
con alternativas de formacion: formacién presencial e formacion en lifia ou unha combinacion de
ambas (semipresencial), que permitird a estas empresas formar os seus empregados. Adicionalmente,
contaréd con formacién ocupacional como unha alternativa de insercion laboral.

Situarase nun baixo de, aproximadamente, 400 metros cadrados na cidade de Vigo que os
emprendedores alugaran, ao non dispor ninglin deles dunha propiedade da que poder facer uso.

A carteira de servizos desta empresa é a seguinte:
- Formacién continua.
- Formacion ocupacional.
- Apoio & formacion regrada.

En canto &s teméticas formativas, orientaranse cara a materias relacionadas coa xestiéon empresarial
e as TIC aplicadas ao desefio gréafico.

Para a prestacién destes servizos é fundamental o bo facer do persoal, é dicir, tanto a
profesionalidade como o trato humano que estes dispensen aos clientes, xa que estes se converteran
nos mellores “vendedores” do bo saber facer da empresa.

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIO
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Angeles Gomez e Alejandro Estévez estan detras desta iniciativa. A primeira conta cunha ampla
experiencia en xerencia asi como en docencia en diferentes academias da provincia; o segundo é
pedagogo e toda a sUa carreira profesional desenvolveuse nese ambito.

Co proxecto pretenden dar un salto cualitativo e cuantitativo tanto na sua vida laboral como
persoal, pondo en practica os cofiecementos adquiridos nos diversos cursos aos que asistiron e a
través da experiencia.

Angeles Gémez e Alejandro Estévez estan detras de esta iniciativa. La primera cuenta con una
amplia experiencia en gerencia asi como en docencia en diferentes academias de la provincia; el
segundo es pedagogo e toda su carrera profesional se desarroll6 en ese &mbito.

Con el proxecto pretenden dar un salto cualitativo e cuantitativo tanto en su vida laboral como
personal, poniendo en préctica tanto los conocimientos adquiridos en los diversos cursos a los que
ha asistido como a través de la experiencia.
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1.2 Presentacion dos emprendedores

Os emprendedores do proxecto son Angeles Gomez e Alejandro Estévez'.

Angeles Gomez conta con experiencia no sector, xa que leva impartindo formacion mais de sete
anos, asi como en xerencia, xa que durante cinco anos foi xerente dunha filial dun cofiecido grupo
empresarial.

Alejandro Estévez conta con sete anos de experiencia como pedagogo en diferentes centros da
provincia.

O perfil dos emprendedores é de caracter técnico e cualificado:

- Angeles ¢é licenciada en Ciencias Econémicas e Empresariais, ten un Master en Administracion
e Direccion de empresas, que renovou cursando o Executive MBA. Do mesmo modo, cursou
o CAP, que a acredita como profesora formada.

- Alejandro é licenciado en pedagoxia. Ademais, para completar a stia formacion, realizou un
Maéster en psicosocioloxia.

En previsién do inicio da stia aventura empresarial, asistiron nos Gltimos meses a un curso sobre
xestion empresarial impartido por BIC Galicia.

Os emprendedores achegan conxuntamente experiencias, afecciéns, formaciéon e aptitudes
adecuadas para garantir, na medida do posible, o éxito da sUa iniciativa. Entende que este éxito
esixe unha alta dedicacion, polo que esta serd a sta Unica actividade profesional.

" Os curriculos dos promotores deberan achegarse como un anexo ao plan de negocio, ampliando e detallando a informacién que se indica nesta epigrafe.
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1.3 Datos basicos do proxecto

Cadro 1.- Caracteristicas basicas da empresa

Definicion da empresa Centro de ensinanza

Clasificacion Nacional de Actividades 80.4 Formacion permanente e outras

Econémicas actividades de ensinanza

Forma xuridica Sociedade Limitada

Localizacion Vigo

Instalacions 400 metros cadrados divididos da seguinte
forma:

- Zona de aulas.
- Zona de espazos comuns.
- Zona de oficinas

Persoal e estrutura organizativa A empresa, nun primeiro momento, estara
formada por oito persoas, incluidos os
emprendedores

Carteira de servizos Os servizos que ofrecerd a empresa son
cursos de:

- Formacién continua.
- Formacién ocupacional.
- Apoio & formacién regrada.

Impartidos en calquera das tres
modalidades seguintes: presencial, en lifia e
semipresencial.

d Clientes Os clientes estruturaranse en:
- Responsable de formacion.
- Sindicato/Asociacion.
n - Traballador.
- Estudante.
- Demandante de emprego.
- Outros.
Ferramentas de promocién Anuncios en prensa.
Anuncios en radio.
Paxina web.
Dipticos.
Folletos.

Material promocional.
Contacto directo cos clientes.
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DESCRICION DO PROXECTO EMPRESARIAL



Cadro 2.- Resumo dos datos economicos e financeiros

Concopo | Ao 1| amo2 | A3 | o4 | s

Investimento total
Fondo de manobra
Recursos propios
Recursos alleos
Prevision de vendas

Beneficio despois de
impostos

Tesoureria acumulada

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIO

128.700,00 0,00 0,00 0,00 0,00
91.300,00 0,00 0,00 0,00 0,00
130.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
90.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00

443.762,50 549.93533 636.836,93 738.070,05 856.955,28
9.454,40 54.678,52 58.850,44 69.221,69 81.793,39

93.585,97 164.863,74 226.086,41 298.373,42 379.480,96

DESCRICION DO PROXECTO EMPRESARIAL
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2. Contexto no que se realizara a
actividade da empresa

2.1 Contexto economico

A conxuntura econdémica estase vendo seriamente afectada pola deterioraciéon que estdn a
experimentar os mercados financeiros internacionais dende mediados de setembro e que supuxo
un endurecemento das condiciéns de financiamento.

En Espafa a situacion econémica mostra uns indicadores en recesion, con cifras de crecemento
que se reduciron progresivamente durante todo o 2008 e que, comparativamente co ano 2007, son
moi negativas:

Taxa de crecemento do PIB do terceiro trimestre do 2008: 2,4 %.

Taxa de crecemento do consumo das familias do primeiro trimestre: 2,7 %.

Taxa de desemprego: 11,3 %.

Inflacion no momento de elaborar este plan de negocio: 4,5 %.

Galicia reproduce a escala autonémica esta situacion, como reflicte o Instituto Galego de
Estatistica, cun desemprego do 8,5 % sobre a poboacién activa e unha taxa de crecemento do PIB
do 1,8 %.

Esta situacion esta a derivar en diversas tensions no mercado de traballo, & vez que aumenta as
dificultades para localizar determinados perfis profesionais nas empresas. Estas tensions, sé en parte,
poden ser sufocadas pola afluencia da inmigracion, que sen dubida esta a ter un peso importante,
especialmente en diversos sectores, como a agricultura, construcion e determinados servizos como
a hostalerfa.

No que respecta ao sector servizos, como en toda economia avanzada, o persoal ten un peso
especifico en todas as actividades.

Por outra banda, o concepto de formacién como unha ferramenta necesaria na capacitacion
profesional e na stia actualizacién fai que os esforzos en investimento nesta materia sexan cada vez
maiores.
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2.2 Contexto sociocultural

Neste apartado é necesario considerar dous aspectos clave na parte de cambios na aptitude
social cara & formacion:

- Perfil do empregado:

A mobilidade laboral é cada vez maior por varios factores. Por unha banda, aumenta a
inestabilidade do mercado laboral. Por outra, existe unha tendencia a considerar que o valor non
estd tanto en dispor dun “bo traballo para toda a vida" senén en que o realmente importante é
“ser empregable”, é dicir, dispor das aptitudes e actitudes necesarias para ser un valor atractivo no
mercado laboral. Por tltimo, cada vez son méis reducidos os periodos de permanencia nas empresas,
ben por decisiéon do empregador ben por decisién do propio empregado.

Esta inestabilidade fai que o empregado busque a formacién como un valor mdis & hora de
fomentar a estabilidade.

- Perfil do responsable de RRHH ou formacion:

Existe a necesidade de contar con persoal capacitado para a realizacién destas funciéns na
empresa e, sobre todo, para fomentar valores como a polivalencia na propia empresa. Ademais, os
cambios tecnoléxicos nas organizaciéns obrigan a fomentar dun modo claro este aspecto.

Asi mesmo, o crecemento desta figura nas estruturas organizativas de multitude de empresas
fai que a formacién desempefie un papel importante para a maioria das empresas, asi como para a
definicién dun perfil de carreira na organizacion.

Este cambio implica novos elementos e obxectivos no proceso de formaciéon que estdn moi
vinculados coa formacién continua.

Do mesmo xeito, as novas formas de organizacién do traballo nas empresas (traballo en rede,
teletraballo etc.) fan que as necesidades formativas sexan cada vez maiores.

No dmbito do mercado de particulares, o peso da formacién universitaria estd a crecer nos
ultimos anos dun modo exponencial.

En Galicia, pese a ter superado xa a incorporacién das tltimas xeraciéns do baby-boom, a cifra
total de alumnos matriculados nas universidades supera os 75.500, co que o nivel de axuda para
este colectivo pode ser igualmente importante.
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2.3 Contexto normativo

O papel da formacién foi unha das principais politicas de emprego por parte dos ultimos gobernos.
Obviamente non se escapa o papel que tefien os interlocutores sociais, en especial asociacions
empresariais e sindicatos.

Nos ultimos anos produciuse un cambio, pois pasouse do FORCEM & Fundacién Tripartita
para o Emprego. Prescindese, con isto, das entidades intermedias e déselles posibilidade as pemes
de satisfacer automaticamente as stas necesidades formativas. Ao mesmo tempo, artictlase un
mecanismo para compensar as cotas da Seguridade Social co custo das acciéns formativas que
orienten as empresas e os seus traballadores.

Por outra parte, en toda a formacion que se orienta & insercién laboral, o peso da Conselleria de
Traballo é importante. Aqui definense unha serie de titulaciéns homologadas e é necesario atender
un conxunto de especificacidons para poder acreditar aulas e dispor de formadores cualificados (que
necesariamente deben de ter superado o curso de “formador de formadores").

A continuacién enunciamos a lexislacién estatal aplicable na materia:

1.Subsistema de formacién profesional para o emprego:

— Real decreto 395/2007, de 23 de marzo de 2007, polo que se regula o subsistema de
formacién profesional para o emprego.

2.Acciéns de formacién na empresa:

— Orde TAS/2307/2007, de 27 de xullo, pola que se desenvolve parcialmente o Real decreto
395/2007, de 23 de marzo, pola que se regula o subsistema de formacién profesional.

— Resolucién de 14 de agosto de 2007, da Direccion Xeral do Servizo Publico de Emprego
Estatal, pola que se determinan os colectivos e areas prioritarias, asi como as contias
cofinanciadas polo Fondo Social Europeo, nas acciéns de formacion de demanda
correspondentes ao exercicio 2007.

— Resolucién de 22 de novembro de 2007, do Servizo Publico de Emprego Estatal, pola que
se publica o cuestionario de avaliacion de calidade.

3.Financiamento: o financiamento para a formacién continua regulase na lei de orzamentos de
cada ano. Concretamente, para o ano 2008:

— Lei 51/2007, de 26 de decembro, de orzamentos xerais do Estado para o ano 2008.
Disposicién adicional vixésimo sexta. Financiamento da formacién profesional para o
emprego.

4.Subsistema de formacion profesional continua:

— Correccién do erro do Real decreto 1046/2003, de 1 de agosto, polo que se regula o
subsistema de formacién profesional continua.

— Orde TAS/500/2004, de 13 de febreiro, pola que se regula o financiamento das acciéns
de formacién continua nas empresas, incluidos os permisos individuais de formacién, en
desenvolvemento do Real decreto 1046/2003, de 1 de agosto, polo que se regula o
Subsistema de Formacién Profesional Continua.
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- Orde TAS/2866/2004, de 9 de agosto, pola que se modifica a Orde TAS/500/2004, de
13 de febreiro, pola que se regula o financiamento das accions de formacién continua nas
empresas, incluidos os permisos individuais de formacién.

- Orde TAS/397/2006, de 8 de febreiro, pola que se modifica a Orde TAS/500/2004, de
13 de febreiro, pola que se regula o financiamento das acciéns de formacién continua
nas empresas, incluidos os permisos individuais de formacién, en desenvolvemento do
Real decreto 1046/2003, de 1 de agosto, polo que se regula o Subsistema de Formacion
Profesional Continua.

O cofinanciamento das acciéns de formacién continua determinarase anualmente por Resolucién
do Servizo Publico de Emprego Estatal.

A normativa autonémica aplicable é a seguinte:

—Orde de 3 de decembro de 2007, pola que se establece a convocatoria publica para a
programaciéon de cursos do Plan nacional de formacién e insercién profesional para a
Comunidade Auténoma de Galicia correspondente ao exercicio 2008 (DOG n.° 237 de
10 de decembro de 2007).

- Orde de 9 de xufio de 2008, pola que se fai publica a ampliacién do importe existente
para a concesion de axudas destinadas & programacién de cursos do Plan nacional de
formacién e inserciéon profesional na Comunidade Auténoma de Galicia para 2008,
convocadas pola Orde de 3 de decembro de 2007.

- Orde de 12 de marzo de 2008 pola que se establecen as bases reguladoras e procédese
& convocatoria publica de subvencidns para a programacién de acciéns formativas,
dirixidas a persoas traballadoras ocupadas, cofinanciadas polo Fondo Social Europeo para
o exercicio de 2008.

m - Orde de 6 de novembro de 2008 pola que se aproba a convocatoria para a concesion de
subvenciéns publicas destinadas & realizacién de acciéns de apoio e acompafiamento &
formacién, de &ambito autondmico, correspondentes ao exercicio do ano 2008, en aplicacién
da Orde TIN/2805/2008, de 26 de setembro, pola que se desenvolve o Real decreto
395/2007, de 23 de marzo, polo que se regula o subsistema de formacién profesional
para o emprego, en materia de acciéns de apoio e acompafiamento & formacion e se
establecen as bases reguladoras para a concesion de subvencions publicas destinadas ao
seu financiamento.
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2.4 Contexto tecnoloxico

Os cambios tecnolodxicos tefien unha incidencia importante 4 hora de considerar o peso que
poden ter na temética de e-learning. Neste dmbito os cambios son mdis importantes, e poden facer
que os materiais realizados tefian unha vida moi curta por obsolescencia tecnoléxica.

Dende o punto de vista do mercado do e-learning, adéitanse indicar tres grandes elementos de
visualizacién da empresa:

- Tecnoloxia, onde estarian elementos como a programaciéon informdtica de cursos, o
desenvolvemento ou personalizacién de plataformas de teleformacién e mesmo algtn
hardware se este fose necesario.

- Contidos, vinculados 4 actividade formativa tradicional e baixo os que se desenvolveran as
tematicas do propio curso.

- Servizos, con actividades como a titorizacion dos cursos, consultoria, elementos de
comunicacions ou soporte para a web etc.

En canto 4 tecnoloxia, ainda que hai alglins anos dispor dunha plataforma de teleformacion
era un produto caro, que requiria dun forte investimento en grandes plataformas de teleformacion
como Saba, Learning Space etc., nos Ultimos anos tivose acceso a ferramentas de codigo aberto, sen
un custo explicito e sobre as cais se poden realizar as mesmas cuestions pero sen pagar licenzas.

A continuacién indicanse algunhas ferramentas moi estendidas e cunha comunidade de usuarios
importante, o que permite dispor dos modulos necesarios en boa medida xa desenvolvidos:

Moodle
- ILIAS

Atutor

Claroline

Ao mesmo tempo, os factores de illamento da sala, luz, acustica, térmica... serdn fundamentais
para obter un maximo aproveitamento desta e poder realizar sesiéns intensas de formacion.
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3. A actividade da empresa

3.1 Definicion dos servizos que realizard a empresa

Os servizos ofertados pola academia son de formacién. A clasificaciéon da formacién vén
determinada polas distintas modalidades de imparticién:

— Formacién presencial.
— Formacién en lifia.
— Formacién semipresencial, que serd unha combinacién das ddas alternativas anteriores.

A isto habera que engadir outro tipo de ingresos que se obteran grazas 4 actividade residual de
cesion de instalacions, & venda de produtos desenvolvidos etc.

Dado a tipoloxia de clientes aos que imos chegar, que requiren unha oferta formativa especifica,
e a modalidade de imparticién da formacién, atoparémonos con dous aspectos que compre definir
previamente:

— Tipoloxia de actividade formativa: apoio & formacion regrada, formacién para a insercion
profesional e formacién continua para traballadores.

— Tipoloxia de imparticion: presencial, en lifia e semipresencial.

A utilizacion da formacion en lifia ou da semipresencial ten un obxectivo claro: dar apoio &
formacién continua para traballadores en activo, ainda que poderiamos dispor un obxectivo
adicional, especialmente dende o punto de vista de ampliacién de mercado, xa que permite traballar
nun medio sen limitaciéns xeogréaficas.

A continuacion definimos os tipos de cursos que impartiremos:

— Formacién continua: tratase de formacién de corte horizontal, na que se poderd aumentar o
numero de participantes. Impartirase formacion nas seguintes areas:

1.0Ofimética e prevencién de riscos laborais, principalmente.
2.Resto de formacién continua, que incluird, entre outras, as seguintes tematicas:

o CAD.

e Calidade: politicas de calidade, sistemas de xestion de calidade na empresa, normativa,
certificacions...

e Medio natural: politicas de xestion medioambiental na empresa, boas practicas,
normativa, certificacions...

* Mercadotecnia: técnicas de venda, fidelizacion de clientes, xestion de vendas, xestion
da rede comercial...
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e Finanzas: novo Plan xeral contable, finanzas para non financeiros...
e Imposicién: IVE, IRPF e Imposto de Sociedades.
e Xestion de persoas: liderado, xestién de conflitos, negociacion...

3.En lifia e semipresencial.

— Formacién ocupacional: entre os cursos impartidos destacan os seguintes:
1.Técnico auxiliar en desefio grafico.
2.Infografista de prensa.

— Apoio & formacién regrada: entre os cursos impartidos destacan os seguintes:
1.Desefio grafico.
2.Alxebra.
3.Calculo.

Neste apartado tamén determinaremos a capacidade méaxima de prestacion de servizos, en
funcién dos recursos dispofiibles na empresa en cada momento, tanto de infraestruturas, como
materiais e humanos.

O fundamental, en canto & limitacién da capacidade, serd o peso das infraestruturas. Considerando
que polas dimensidns da empresa se contard con tres aulas de formacién, a limitacion estard no
numero de horas dispofiible para a imparticion desta formacién.

Os cursos en formato e-learning tefien unhas dificultades maiores que os cursos presenciais.
Nestes cursos debemos ter en conta que:

— Son necesarias, polo menos, 27 horas de traballo por hora do curso (estimase que tanto o
efecto experiencia como o traballar cunha proposta estética similar para a maioria de cursos
poden facer que esta taxa sexa posible, mentres que soamente media xornada dunha persoa
serd necesaria para os labores de establecemento de conexiéns, mantemento da plataforma
e labores de asistencia a usuarios).

— Para realizar unha estimacién media asignamos unhas 20 horas en formato e-learning.

A capacidade maxima do primeiro ano detdllase na seguinte taboa:

Cadro 3.- Determinacion da capacidade maxima da empresa

Produto/ servizo Horas maximo ano (horas) Capacidade max. produtos
Formacion presencial 3 Aulas
(2.000 horas/ano) 1000 feres
G nion- line 2.700 horas 5 cursos

(1,5 persoas)
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Cadro 4.- Participacion en vendas de cada unha das lifas

Apoio a formacion regrada
Formacién ocupacional

Formacion continua (Ofimatica e
Prevencion de riscos)

Resto formacion continua

Formacion continua on-line e
blended learning

Outros

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIO
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3,65%
16,35%

18,03 %
23,44%
35,15%

3,38%

3,47 %
14,13 %

18,70%
24,.31%
36,46%

2,92%

3,36%
13,07%

19,03 %
24,74%
37,10%

2,70%

3,24%
12,08%

19,35%
2516%
37,67 %

2,50%

3,15%
11,15%

19,64 %
25,53%
38,23%

2,30%

B %



3.2 Factores determinantes de éxito no sector

Detéllanse na seguinte tdboa os factores clave de éxito (FCE) e o peso deste no contexto do
proxecto. Tratouse, ademais, de facer unha estimacién da posiciéon que o proxecto que nos ocupa

terd en relacién coa competencia directa.

Cadro 5.- Factores de éxito

Factor de éxito szl el | Fedalin e Mellor competidor
FCE proxecto

Capital relacional (entidades e empresas

coas que se pode realizar cambios na 6
oferta).
Oferta de servizos para a empresa 5
(financiamento, e-learning, etc.)
Rotacion de actividades formativas e

. L 4
amplia gama de actividades
Persoal cualificado 3
Instalacions 2
Marca 1

B %

Centros de formacion

Centros de formacion

Centros de formacion

Academias
Academias

Centros de formacion
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4. O proceso de prestacion do
servizo

4.1 Determinacion do proceso de prestacion do servizo

O proceso nace por medio da identificacion de necesidades formativas. Este proceso pode ocorrer
de varias maneiras:

- Opcidn individual: o propio alumno identifica estas necesidades formativas e decide
matricularse en determinadas acciéns para tratar de liquidalas.

- Opcidn organizacional: son as empresas as que definen as necesidades formativas que ten o
seu persoal e as que se encargan de buscar alternativas para liquidalas.

- Opcién sectorial: son as entidades intermedias (sindicatos, asociaciéns empresariais etc.)
as que identifican unha serie de necesidades formativas. Adoitan facer unha oferta menos
especifica, xa que, en xeral, son acciéns que deben abarcar un ndmero maior de alumnos.

De acordo coa informacién que nos achegan estas necesidades, definense unha serie de acciéns
formativas. Ademais, tamén deben terse en conta os recursos dos que dispdn a empresa. Neste caso
apuntanse como fundamentais as seguintes cuestions: as persoas/colaboradores cos que se poderia
impartir boa parte destas accions, os cofiecementos existentes na organizacién e nestas persoas, os
contidos xa desenvolvidos e a tecnoloxia ou a existencia de certos médulos en formato e-learning.

Ainda que a empresa deba transmitir a imaxe de que boa parte do desenvolvemento é unha
proposta ad hoc para o cliente (fundamentalmente canto se trata de empresa ou agrupacion de
empresas), o fundamental serd contar con recursos que poidan facilitar este labor.

Se o cliente, empresa ou agrupaciéon acepta a proposta, ou se se conta con evidencias de que
o curso se poida encher no caso de clientes particulares, programase a accién. Para iso, habera
que definir obxectivos, metodoloxia, requisitos para os participantes, programa, carga horaria,
modalidade de imparticion e lugar para realizalo. Obviamente, non todas as actividades formativas
tefien que desenvolverse nas instalaciéns da empresa, senén que nalgin caso poden desenvolverse
en instalacions do propio cliente. Ademais, serd necesario identificar con que tipo de subvencion
pode financiarse cada actividade.

A seguinte fase serd a imparticién da accién formativa. Nesta fase, que é a clave e a realmente
visible para o alumnado, o profesor terd un papel determinante no desenvolvemento das actividades
formativas.
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Finalizado o curso, procederase a un proceso de avaliaciéon deste, onde o profesor e os propios
alumnos identificardn os apartados mdis e menos valiosos. Realizarase un exercicio de avaliacién e
definicién de melloras para unha futura imparticién do mesmo curso.

Dado que boa parte das acciéns formativas se desenvolveran con alglin tipo de axuda, serd
determinante realizar ou axudar ao cliente nas actividades de xustificacion. No caso de que a
entidade non sexa a encargada de realizar esta xustificacién, colaborar neste proceso pode ser unha
ferramenta de fidelizacién importante (para o responsable de formacién dun sindicato ou dunha
organizacion empresarial, ter axuda e os documentos claramente definidos pode ser un aspecto
determinante & hora de volver contar coa empresa para futuras ediciéns).

1.- Necesidades formativas '
2.- Deseiio da accion formativa '
3.- Programacioén '

4.- Imparticién do curso '

5.- Avaliacién '
6.-Xustificacién; se procede '

Describese a continuacién o fluxo do proceso de prestaciéon do servizo.
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Cadro 6.- Fluxograma do proceso de prestacion do servizo

1. Planificacién das Planificacién
accions formativas a anual c_ie accions
desefiar formativas

Desefio da accion

2. Desefio da accion
—> formativa

formativa

Non
Ok?
Si
3. Revision da accion Non
formativa desefiada
Ok?
Si
Rexistro de
4. Control da formacién actividades de FZ;W
formacion

FIN

Naelaboracidn desteapartado do plan de negocio, traballouse co procedemento
de calidade Desefio e programacion de actividades formativas.

[Madis informacion na epigrafe O. Introducién: modelos de plan de negocio]
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4.2 Subcontratacions

Subcontrataranse as seguintes actividades:

- Asesoramento fiscal e laboral (custo mensual: 150 €)
- Servizo de prevencién de riscos laborais (custo anual: 1.000 €)
- Sistema de vixilancia (custo anual: 100 €)

- Formadores para o desenvolvemento das accions. E frecuente no desenvolvemento da
actividade formativa en formacién continua, xa que se pode contar con persoal con experiencia
nalglin aspecto esencial en cada actividade. Neste caso o custo de externalizacién serd por
hora de sesion impartida, cun prezo que roldard os 50 €/hora para as especialidades de
prevencién de riscos e ofimatica e de 60 €/hora para o resto de especialidades.

- Formadores para a titorizacion das actividades. Tratase de persoas con menores necesidades
en materia de comunicacién, pero cunha maior precisién na sta resposta, e, polo tanto, un
perfil mais técnico e coa necesidade de contar cun bo cofiecemento da materia. Neste caso
considérase que deberd haber un custo variable para a formacién semipresencial dun 30 %
(que servird para pagar as sesions presenciais e as titorias).

- Desenvolvemento de cursos en formato e-learning: o desenvolvemento dun curso en
formato e-learning é moi elevado. No noso caso identificouse un cociente de 27 horas de
desenvolvemento por unha hora de curso. Obviamente, este peso obriga as empresas a
rendibilizar este modelo de desenvolvemento e tratar de rendibilizar este investimento; isto sé
é posible conseguindo un elevado nimero de alumnos que se poidan matricular neste. Polo
tanto, tratar de contar cun mercado onde se poidan “intercambiar” os cursos serd un aspecto
determinante para contar cunha oferta adecuada. Estes intercambios poden retribuirse a
través de varios conceptos:

¢ Pago pola licenza de uso do curso.
* Pago polo desenvolvemento do curso.
e Intercambio de cursos.

e Pago por nimero de alumnos matriculados.
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4.3 Fornecementos e xestion de stocks

A gran vantaxe deste tipo de empresas é que non tefien grandes necesidades en materia de
fornecementos.

Realmente o que se ofrecen son cofiecementos e a capacidade de transmitilos nunha experiencia
de aprendizaxe.

Polo tanto, o Unico elemento que poderiamos considerar como fornecemento é o consumo de
material funxible (folios, boligrafos, carpetas etc.) que, obviamente, terdn un custo maior a medida
que aumenta a actividade da empresa.

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIO
O PROCESO DE PRESTACION DO SERVIZO

-



B

4.4 Procedementos e controis de calidade

No caso do centro, o procedemento serd dobre xa que debe atenderse ao cliente e ao consumidor
final do servizo, xa que non sempre tefien que coincidir.

Entendemos por cliente a persoa que toma a decision de contar coa empresa para o
desenvolvemento destas actividades formativas. Seria tradicionalmente o responsable de formacién
na empresa. Para este cliente o basico serd contar cunha oferta formativa ampla, con axudas no
proceso de financiamento do produto e axudas na consecucion das subvencions, e coa que o
consumidor do servizo estea medianamente satisfeito.

En canto ao consumidor, enténdese que serd o alumno do curso, que espera que o tempo
investido na formacién non sé sexa unha ferramenta de capacitacién, senén que os materiais
formativos sexan adecuados e ter unha experiencia agradable co formador do curso.

Dada a importancia da satisfaccion final do cliente nun sector coma o da formacién, onde os
principais prescritores son os propios clientes, Pandora seguird o procedemento establecido para
cofiecer e xestionar esta satisfaccion.

O proceso englobard todas as actividades asociadas & obtencién da informacién sobre a
satisfaccion/insatisfaccion dos clientes, asi como a utilizacion da citada informacién, para poder
cofecer a capacidade da nosa organizacion para satisfacer as expectativas e requisitos destes.

Na parte de formacion e-learning, a idea serd contar cun mecanismo de probas de funcionamento
da plataforma con diversas contornas (distintas versiéns de navegadores, de equipos, de conexion
a internet etc.) para garantir o acceso do alumno ao material formativo.

Por outra parte, existird un sistema de revisién dos cursos tanto por parte de programadores
como por parte de titores, para garantir que o curso se atopa completo e se axusta ao guién
previamente definido para este.

Ademais de cumprir coa esixencia legal de pér follas de reclamacion 4 disposicion dos clientes,
estimularase a participacién destes para que cubran os formularios de enquisa de calidade de
servizos.

Na elaboracion deste apartado do plan de negocio, traballouse co
Procedemento de calidade para a mellora da xestién das micropemes:
xestion da satisfaccion do cliente.

[Mdis informacion na epigrafe 0. Introducion: modelos de plan de
negocio].
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4.5 Niveis de tecnoloxia aplicados nos procesos

Contarase coa dotacién de equipamentos necesaria para que o alumnado se poida encontrar nun
escenario comodo e o formador poida apoiar a stia formacién con diversos materiais multimedia
(presentaciéns, videos, audio etc.).

Non obstante, o ultimo grande avance tecnoléxico na formacién é precisamente o contar coa
posibilidade de formarse sen o apoio presencial do formador (formacién en lifia). Isto supén notables
vantaxes pero, sen dubida, tamén un aspecto diferente na dindmica dunha entidade relacionada
coa formacion.

Ser& determinante separar a xestion de contidos -actividade tradicional na formacién- da vertente
tecnoléxica, xa sexa na propia xestién de contidos formativos presenciais, xa sexa na plataforma de
teleformacion. Ademais, tamén hai que ter en conta a adaptacién do devandito cofiecemento ao
novo medio.
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5. O mercado

Na elaboracién deste apartado do plan de negocio, traballouse co Manual
prdctico da peme: como realizar un estudo de mercado.

[Madis informacion sobre estas ferramentas na epigrafe O. Introducion:
modelos de plan de negocio].

5.1 Definicion do mercado

5.1.1 Caracteristicas e tamaino do mercado

Dado que a maior parte do noso mercado o constituiran os traballadores, podemos afirmar que
as previsions de crecemento neste sector non son reducidas. Tal e como se pode ver na seguinte
taboa (distribucion dos ocupados en Galicia), as cifras son moi importantes e o mercado é amplo.

Cadro 7.- Distribucion dos ocupados en Galicia
TRABALLADORES EN XERAL H

Non consta N° afiliados

Muller Home . % Galicia
Sexo Galicia

Non consta 54 70 0 124 0,01%
16- 19 3.947 9.989 0 13.936 1,65 %
20- 24 29.268 39.403 0 68.671 8,13%
25- 29 58.450 65.575 0 124.025 14,68 %
30- 34 59.825 71.333 0 131.158 15,53%
35- 39 51.561 66.153 0 117.714 13,94%
40- 44 46.397 59.818 0 106.215 12,58%
45- 49 42.753 55.511 X X X
50- 54 34.209 45.126 0 79.335 9,39%
55- 59 26.262 34.996 0 61.258 7.25%
60- 64 18.627 22.282 0 40.909 4,84%
>= 65 1.363 1.676 0 3.039 0,36%

Ne° afiliados en Galicia 372.716 471.932 X X
% en Galicia 44,13% 55,87% X 100%
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Considerando o tamafio de mercado achegado para a formacién continua (segundo datos da
propia Fundacion Tripartita), tratase dun mercado en crecemento.

Cadro 8.- Alguns datos do mercado

Cursos terminados

2004 2005 2006
Galicia 1.526 1.510 1.587
A Coruiia 532 493 482
Lugo 318 309 305
Ourense 286 308 244
Pontevedra 390 400 556

Alumnos participantes

2004 2005 2006
Galicia 15.750 16.294 17.758
A Corufa 5.607 5.586 5.247
Lugo 3.170 3.340 3.160
Ourense 2.629 3.116 2.526
Pontevedra 4.344 4.252 6.825

2004 2005 2006
Galicia 15.238 15.706 17.132
A Corufia 5.421 5.399 5.027
Lugo 3.046 3.181 2.991
Ourense 2.555 2.991 2.404
Pontevedra 4.216 4.135 6.710

Previsiblemente, o crecemento serd maior no mercado da formacién continua, onde o peso dos
axentes sociais € maior. E posible que o feito de que a formacién ocupacional se considere como
politica de loita contra o desemprego poida facela mais anticiclica.

No entanto, pédese comprobar como as devanditas actividades tefien unha tendencia crecente
nos ultimos anos.

Ademais, a presion por parte dalglins axentes sociais implicados (representantes empresariais e
sindicatos) no crecemento destas partidas fai que, en boa medida, o peso destas siga crecendo.
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Os cambios que se producen no mercado de traballo (mobilidade dos traballadores entre empresas,
aumento da taxa de actividade, do peso da man de obra estranxeira nas nosas empresas...) son
elementos que constitden un aumento nas necesidades formativas.

Por outra banda, o actual sistema de axudas para a recuperacién do investimento en formacién
continua fai que as bases de cotizacién dos traballadores que non se consuman perdan a sua
capacidade de financiar a formacién, o que constitie un claro exemplo de fomento deste tipo de
demandas.

5.1.2 Caracteristicas de los clientes

A hora de establecer a tipoloxia dos “clientes” do noso centro, deberemos ter en conta dous
aspectos:

— demandantes de formacién ou situacion laboral na que se atopen
— criterio xeogréfico

Ao establecer as caracteristicas destes, temos que ter en conta a diferenciacion da que falamos
anteriormente entre cliente e consumidor final.

Tendo como base a definicion de cliente establecida con anterioridade, encontrdmonos co
seguinte publico obxectivo para a empresa:

— Responsable de formacion (ou de recursos humanos) na empresa:

Tratarase de empresas que conten cunha determinada capacidade e que xestionen un plan de
formacién.

Obviamente, as empresas mais grandes poderan ser interesantes, se ben en moitos casos xa
tefien provedores aos que adoitan ser fieis.

— Asociacion sectorial ou sindicato de traballadores:

Tratase de entes que se encargan de xestionar plans de formacién e, a mitdo, se atopan con
que precisan dunha oferta formativa existente e que poden ter un peso importante na facturacién
da nosa empresas.

O principal problema que tefien é que se trate de formacion que se concentra nas épocas de maior
dificultade (maior concentracién de profesionais). Neste caso o responsable ten un comportamento
parecido ao responsable de formacion, pero cun peso maior na parte de axuda na xustificacién das
accions, xa que esta actividade, ao aumentar no seu tamafio, ten un peso maior.

— Empresas da competencia, coas que se chegard a distintos acordos: venda de cursos de
formacion, cesion de instalacions etc.

Tendo como base a definicion dada de consumidor final, distinguimos:
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— Traballador:

O obxectivo é chegar a este. Moitas veces é necesario dispofier de acciéns formativas xa
programadas e das que a empresa igual non ten cofiecemento.

Tratase, polo tanto, dunha persoa que busca fundamentalmente capacitarse para mellorar a
stia empregabilidade. Xeralmente é un publico novo e cunha traxectoria profesional relativamente
curta.

- Estudante:

7

O publico é outro e, fundamentalmente, busca lograr o apoio necesario para conseguir o
aprobado no curso que esta a facer. Tratase dun perfil complicado xa que raramente se fideliza:
busca un apoio puntual na academia.

En todo caso, é posible que sexa un publico interesante, xa que pode supor un reforzo da
percepcion de calidade da academia, 4 marxe de que poida ser unha actividade para desestacionalizar
a empresa.

— Busca de emprego:

Tratase dun perfil que busca unha cualificacién co obxectivo de alcanzar unha insercion
laboral.

Serd, polo tanto, fundamental definir un perfil que facilite a sta insercién profesional.

Dado que habitualmente poden realizarse labores de seleccién de alumnos, serd necesario
traballar sobre esta fase para contar cun perfil laboralmente interesante.

Por outra parte, o contar con empresas de referencia pode ser un labor que facilite o obxectivo
deste alumno e, polo tanto, a demanda deste tipo de cursos.

En canto ao criterio xeogréfico, a empresa poderd contar con clientes do seu contorno laboral
mas préximo e con clientes dunha &rea mais ampla.

Obviamente, non son frecuentes desprazamentos moi longos no proceso formativo, pero si que
poderia incluirse o desprazamento de municipios préximos ou doutros municipios considerando a
vantaxe que poderia ter a oferta formativa.

Cadro 9.- Estrutura dos clientes e tendencia

Responsable de formacion 35% +
Sindicato/ Asociacién 20% +
Traballador 3% =
Estudante 8% -
Busqueda de emprego 29% +
Outros clientes 5% =
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Cadro 10.- Estrutura e destino das vendas

Destino das vendas Tendencia (=, +, -)

Vigo 90% =
Alrededores 10% +
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5.2 A competencia

5.2.1 Identificacion das empresas competidoras

Ao falar de competencia, e debido a que non existe un censo de todas as academias, faremos
referencia aos distintos centros de formacion ocupacional homologados.

Na actualidade existen cerca de 800 centros de formacién homologados (fonte SABI).

Non obstante, se ao falar de competencia acudimos ao censo de centros colaboradores
na formacidon ocupacional FIP, da Conselleria de Traballo para o ano 2007, a cifra aumenta
considerablemente:

— Centros de formacion: cerca de 1.000.
— Especialidades formativas: cerca de 500.

Debemos destacar que non todos os centros operan dende a mesma situacion; algins o fan
como axentes sociais, outros como centros de dinamizacion local, e incluso algunhas administraciéns
ou entes vinculados traballan neste ambito.

5.2.2 Diferenzas respecto aos produtos e/ou servizos da competencia

A diferenciacion céntrase, sobre todo, na formacion para estudantes e na formacién ocupacional.
Na formacién continua exponse unha formacién madis xeneralista, para non restrinxir o publico
existente.

Este elemento serd determinante, xa que o factor da formacién en lifia serd un aspecto
fundamental para diferenciar a oferta, ainda que, obviamente, non se trata dun modelo diferente
ao da competencia.

Outro aspecto diferenciador serd o prezo, xa que esta serd a estratexia de lanzamento seguida
pola empresa, tal e como se indica no seguinte apartado.

5.2.3 Produtos substitutivos

Un dos principais substitutivos é a propia autoformacion.

Nun contexto onde a teleformacion é clave, moitos alumnos optan por definir un modelo de
autoformacioén. Este é un modelo que se da en tematicas moi especificas onde a formacion é tan
exclusiva que se fai necesario incorporar alglin desprazamento xeografico para asistir ao curso ou
onde o propio alumno, a través de fontes bibliograficas ou vinculos en internet, pode definir o seu
contido formativo.
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5.3 Analise DAFO

Detéllanse as ameazas, oportunidades, fortalezas e debilidades do proxecto:

Cadro 10.- DAFO

Mercado limitado en colectivos de
formacion a estudantes ou demandantes
de emprego.

Escasa valoracion por parte das empresas
da formacion.

Intrusismo de particulares impartindo
formacién de apoio.

Homologacién das instalacions para
impartir formacién ocupacional.

Especializacién na oferta de formacién a
empresas.

Complementariedade da carteira de
servizos, con produtos compatibles e que
ofrecen certas sinerxias.

Posibilidade de adaptar a formacion as
necesidades da empresa.

Oferta da formacién en lifia como un
elemento de interese para determinadas
empresas.
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Custos cada vez menores para as empresas
para formar os seus traballadores.

Apoio da Administracién, tanto
autondmica como estatal, para a
formacion.

Amplo colectivo como potencial usuario da
formacién continua.

En tempo de crise, a primeira ameaza
mencionada “Mercado limitado en
colectivos de formacién a estudantes ou
demandantes de emprego”, poderia pasar
a ser unha oportunidade.

Escasa especializacion en oferta formativa
de apoio & formacion regrada e na
formacién ocupacional.

Dificultade para dispor dun colectivo de
profesionais que poidan axudar en labores
formativos.
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6. A comercializacion do servizo

Na elaboracién deste apartado do plan de negocio, traballouse co Manual
prdctico da peme: como elaborar o meu plan de marketing.

[Mdis informacién sobre estas ferramentas na epigrafe 0. Introducion:
modelos de plan de negocio].

6.1 Presentacion da empresa e os seus servizos

Elixiuse o nome de “Pandora” principalmente pola stia sonoridade.

A creatividade dos emprendedores, xunto coa dos profesionais da imprenta que editara os carténs
de visita, evitou a contratacién dunha empresa especializada no desefio da imaxe corporativa.
Buscouse o contrapunto & imaxe tradicional que pode suxerir o nome, mostrando un desefio atrevido
e rompedor; é outro reflexo da filosofia da empresa: conxugar equilibradamente o tradicional e o
vangardista’.

Sabemos que os colectivos aos que nos diriximos son moi esixentes & hora de recibir esta clase de
servizos, polo que serd de vital importancia contar con docentes adecuados, formados e preparados
para satisfacer as demandas solicitadas e as expectativas creadas en e polos alumnos.

Como xa comentamos, nos nosos servizos sera de vital importancia a satisfaccion das necesidades
e expectativas dos clientes, xa que dela non sé dependera a primeira adquisicién de servizos, sen6n
tamén a posterior comunicacién boca a boca, tanto se o servizo lles resultou satisfactorio coma se
non.

2 Nota dos autores: o desefio e a imaxe do establecemento, a forma de presentar os seus produtos, a decoracién etc. presentan unha amplisima gama de posibilidades. Nesta
epigrafe ofrecemos unhas propostas basicas, que non substittien o desenvolvemento especifico que debera ter este apartado no proxecto de cada emprendedor.
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6.2 Penetracion no mercado. Rede comercial

Avenda dos servizos de formacién é directa. En poucos casos podemos falar dunha intermediacién.
O fundamental é contar cunha boa rede de contactos no mundo da formacién para empresas e,
especialmente, contar cun capital relacional importante.

Ainda que non existird unha figura de xestor comercial como tal, esta serd unha tarefa fundamental
do propio xerente da academia, xa que entre os seus labores deberd primar este tipo de cuestions.

Polo tanto, serd o propio xerente o encargado de dar a cofiecer a stia empresa a través das visitas
comerciais, que deberan estruturarse tendo en conta tanto o potencial cliente ao que se dirixa como
o tipo de formacién que vaia vender en cada momento, xa que as necesidades dos clientes non son
iguais. Cobrard especial importancia a xestion e preparacion destas.

Unicamente no caso dos materiais de teleformaciéon podemos atopar algin elemento de
intermediacién necesario para a sta venda.
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6.3 Determinacion do prezo de venda e a sua
comparacion cos da competencia

Se ben existe unha total liberdade & hora de establecer os prezos na formacion, a presenza das
subvenciéns pode ser un elemento clave, xa que pode limitalos.

O prezo da formacion adoita establecerse en base a un prezo/hora/alumno matriculado, polo
gue no noso caso teremos situacions diferentes:

— Formacién continua, onde a gama de prezos pode supor algunha variacion.

— Formacién ocupacional, onde os orzamentos son cerrados, mais baixos e que deben
aproveitarse ao maximo. A vantaxe é que os cursos que se desenvolven son de moitas horas,
o que permite unha facturacién maior por curso desenvolvido.

— Formacion de apoio & formacion regrada. Neste caso, xa que existe unha importante
diferenciacion e especializacion, a tarifa achegada debera ser alta.

Na seguinte tdboa obsérvase o rango de prezos que barallard a empresa por tipo de formacién.

Cadro 12.- Prezo de venda

Formacion continua: ofimatica 6 €/hora/alumno o 100 €/hora
Formacién continua: prevencion de riscos 6 €/hora/alumno o 100 €/hora
Resto de formacion continua 8 € /hora/alumno o 130 €/hora
Formacién continua: semipresencial 6,5 €/ hora/alumno
Formacién ocupacional 4,5 €/hora/alumno
Formacién de apoio a cursos reglados 9 €/hora/alumno

Tradicionalmente as subvenciéns para persoal en formacion permiten contar cun custo horade entre
9 e 11 /hora/alumno na formacién presencial. Este custo incluiria todos os aspectos (coordinacién
do curso, publicidade, material formativo, material funxible, instalaciéns e profesorado).

Os prezos estan por debaixo do prezo hora habitual ofrecido pola competencia; isto debese a
estratexia de lanzamento seguida pola empresa.

Como se pode observar na tdboa anterior, existen dous tipos de tarifas. Por unha parte, tanto na
formacion ofimética coma na de prevencion de riscos laborais, dada a importante oferta que hai no
mercado e a competencia existente, as tarifas que aplican son menores. Non deixa de ser curioso xa
que, polo menos, na formacién ofimética o custo deberia ser maior.

Como se pode observar, os prezos ofrécense en /hora/alumno ou en custo/hora. Non é que se
ofrezan ambas as arifas, pero é necesario contar coas duas, xa que os clientes adoitan ser diferentes
(custo/hora é a tarifa habitual para entidades que xestionan plans de formacién, mentres que o
custo hora/alumno seria para empresas as que se lles leva un plan formativo completo). Os datos
equivalen a dispor duns 16-17 alumnos por curso, prezos que s6 se manterian cun minimo de 13
alumnos por curso.
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No caso da formacién semipresencial, con ddas ou tres sesiéns presenciais e o desenvolvemento
do curso en lifia, a idea seria cobrar 6,5 /hora/alumno.

No caso da formacién ocupacional, a idea serfa tratar de aproveitar ao maximo o importe
da subvencion. Para iso tratarase de adecuala a 4,5 /hora/alumno. Aqui, por norma, os cursos
realizanse con 15 alumnos, alumnos que é interesante manter durante a duracién deste, xa que
unha taxa de abandono importante afectara ao financiamento do curso.

No caso de formacién de apoio, o prezo cobrarase en base 4s horas requiridas por alumno.
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6.4 Accions de promocion

A continuacién definiremos a estratexia de comunicacion e publicidade seguida, definindo as
pautas de actuacion, co obxectivo de situarse de forma vantaxosa ante a competencia.

As acciéns de comunicacion desenvolvidas deberan orientarse cara aos colectivos aos que nos
diriximos:

— Acciéns de comunicacién para responsables de recursos humanos e formacién: poderian
estruturarse como pequenos almorzos de traballo ou charlas informativas sobre temas de
interese: motivacion, seleccién, recrutamento, plans de carreira... Ofrecerianse gratuitamente
co obxectivo de que a academia tivese un recofiecido prestixio nestes temas.

— Acciéns de comunicacién para desempregados: centrdndose nas oficinas de emprego e
centros de formacion (institutos, centros de formacién profesional, universidades etc.).

— Acciéns de comunicacién para estudantes: centradas en abordar acciéns de comunicacién
nos carteis das escolas e facultades. No entanto, nesta actividade o fundamental consiste en
lograr unha elevada taxa de aprobado nos alumnos que a seguen.

Esta comunicacioén realizarase a través dos seguintes soportes:
- Radio:

A radio é un medio que ofrece unha ampla cobertura e que conta con ointes de todas as idades,
ben estruturados e segmentados tanto por emisoras como por programas.

Ao longo do primeiro ano emitiranse 30 anuncios, en duas canles distintas. O custo unitario de
emision é de 18,3 €.

— Prensa:

Os anuncios en diarios publicaranse durante os primeiros meses de funcionamento da
academia.

S6 se realizaran tres publicaciéns e o custo unitario destas serd de 1.150 €.
- Papeleria da academia:

Utilizarase en todos os elementos, 4 vez que se pode empregar como material funxible (cadernos
para notas, boligrafos etc.) e incorporarse nos sobres etc.

- Soporte web:

Polas caracteristicas da academia desenvolverase internamente polo equipo de programadores,
ainda que serd necesario contar coa cooperacion dun desefiador que se encargue de realizar a
proposta gréfica.

A vantaxe deste soporte é que é moi flexible a calquera cambio na informacién, de tal forma
que serd un sistema ideal para publicar as acciéns formativas. Serd un medio no que, ademais de
ensinar as instalaciéons, se mostrard un acceso & plataforma de teleformacién. Polo tanto, neste
soporte existird unha dobre vertente: promover o centro de formacién e proporcionar informacién
actualizada.
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- Folleto do centro de formacién:

Tratard de fomentar o espazo de comunicacién da web. O obxectivo deste folleto é que a
academia se vexa como un centro de formacién cun posicionamento elevado, de tal forma que se
tratard de traballar dende o punto de vista das instalaciéns e da capacidade destas para albergar
formacién empresarial.

Farase co obxectivo de fomentar o posicionamento da empresa e coa idea de traballar sobre un
soporte que poida manterse vivo durante un determinado periodo.

— Material promocional (dipticos...):

A misién dos dipticos serd a de dar a cofiecer tanto os servizos da empresa como a sua
filosofia.

Repartirianse nas asociacions e empresas. O custo seria de 0,9 € e imprimirianse o primeiro ano
2.000, cun custo de 1.800 €.

Establecerase, tamén, un custo de visitas a clientes de 900 €/mes, que incluird os gastos necesarios
de desprazamentos e invitacions a clientes.

A continuacién mostramos un cadro cos importes destinados a cada unha das actividades.

Cadro 13.- Orzamento de publicidade

3 anuncios: modulos

Prensa <15 (45x33) 1.150 € 3.450,00 €
Radio (2 radios) 30 Spot 10* 18,3 € 549,00 €
Péxina Web SefglelifaEl el @ CCl 750 € 750,00 €
da web
Desefio e impresion de dipticos 2.000 unidades 0,9 € 1.800,00 €
Desefio e impresion de folletos 1.000 unidades / 2,4 € 2.400€ 2.400,00 €
. . . Pack: 1 libreta + 1
RG] PO ARl boligrafo + 1 usb (1.000 74¢€ 7.400,00 €
boligrafos, etc.). "
unidades.)
Orzamento 16.349,00 €
C9ntacto directo e diario con 12 mes 900 € /mes 10.800,00 €
clientes
Orzamento de mantemento 10.800,00 €

En calquera caso, e fundamentalmente para responsables de formacién das empresas, podera
incluirse un agasallo féra do periodo programado de formacién, dunhas determinadas licenzas en
formato de formacién semipresencial, que poden ter un custo de execucién mdis reducido e sobre
todo tefien unha madis fécil reparticion.
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6.5 Prescritores

O propio cliente/consumidor serd o mellor prescritor da empresa contando a sta experiencia.
Tratase, polo tanto, dunha transmisién “boca a boca", polo que serd crucial o bo facer dos nosos
empregados

Do mesmo xeito, tratarase de que os principais axentes na xestién de formacién (os responsables
de formacion) sexan, tamén, prescritores da formacién desenvolvida por Pandora, xa que adoitan
ser un referente ao que se dirixen os interesados en recibir formacioén.

Igualmente, a venda de instalaciéns serd un elemento que permitird difundir as instalaciéns da
empresa e, polo tanto, fomentar o desenvolvemento desta.
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7. A localizacion da empresa

7.1 Asentamento previsto e criterios para a sua eleccion

A empresa localizarase nunha céntrica ria da cidade de Vigo. Escolleuse esta localizacion debido
& amplitude do local que se necesita.

Con todo, este non foi o Unico criterio para a sta eleccién, xa que ademais se valoraron os
seguintes factores:

A proximidade co mercado obxectivo.

Custo de transporte.

Oferta de man de obra cualificada.

- Existencia de boas vias de comunicacion.

Nivel de equipamento da zona.
- Previsién de futuras ampliaciéns.
Debido a que os emprendedores non contaban cunha propiedade na cidade, o local serd

alugado.

O local esté situado na planta baixa dun edificio, xa que, debido & amplitude requirida (400 m?),
consideramos que esta era a mellor localizacion.

Os requisitos para obter a homologacién de especialidades e a condicién de centro colaborador
de formacion ocupacional da Xunta de Galicia seran os seguintes:

- Os establecidos nos reais decretos que regulan os certificados de profesionalidade de cada
ocupacion. No caso de que non exista, serdn os previstos nos programas formativos dos
cursos validados polo Consello Xeral de Formacién Profesional. No seu defecto, seguiranse
os criterios técnicos establecidos polos servizos competentes.

- As condicidns hixiénicas, acusticas, de habitabilidade e de seguridade esixidos pola lexislacion
vixente.

- Unha aula por especialidade que terd como minimo 30 m? para grupos de 15 alumnos.
- Cando a natureza da especialidade asi o esixa, un taller para practicas

- Espazo para despachos de direccién, sala de profesores, actividades de coordinacion e
secretaria.

- Servizos hixiénico-sanitarios.
- Profesorado experto na especialidade formativa de que se trate.
- Dispor dun equipo que permita a transmisiéon de datos informatizados & Conselleria.
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7.2 Terreos, edificios e instalacions

Como comentamos no apartado anterior, a academia localizarase na cidade de Vigo. Alugarase
un baixo de 400 m?, dividido do seguinte modo:

- Zona de aulas: a academia contara con tres aulas de 70 m? cada unha.

- Zona de espazos comuns: nesta zona situarase unha sala de reuniéns, unha zona de descanso,
os bafios e unha recepcion con vestibulo.

- Zona de oficinas: duas oficinas de 25 m? cada unha.

O local necesitara dunha reforma para adaptalo &s necesidades da academia, reforma que
ascende a 60.000 €, tal e como establece o orzamento solicitado.

O local constard de 400 m? divididos tal e como mostra a seguinte taboa:

Cadro 14.- Distribucion do espazo

Zona aulas 210 m?
Zona comun 140 m?
Zona de oficinas 50 m?
Total m? 400 m?

Nos gastos de mantemento incliense as operaciéons de mantemento do aire/ calefaccion,
pinturas, avarias eléctricas etc. A idea serd manter estas operaciéns de mantemento de forma
constante durante os seguintes anos.

Cadro 15.- Gastos de mantemento

GASTOS DE MANTEMENTO DE LAS INSTALACIONES

Concepto Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Mantemento 3.000 € 3.000 € 3.000 € 3.000 € 3.000 €

As condicions para alugar o local son as que seguen:

- Importe: 2.800 € mensuais.
- Duracién: 15 anos, prorrogables.
- Fianza: como fianza previuse o pago adiantado dun mes de aluguer.

O importe actualizarase todos os anos o 3,00 %.
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7.3 Comunicacions e infraestructuras do asentamiento

No relativo &s infraestruturas urbanas coas que conta a academia, destacamos a rede de
saneamento, a rede de sumidoiros, as comunicacions, as traidas de auga e luz, a conexion a redes
ADSL, a recollida de lixo e a de recollida selectiva.

Resulta interesante destacar que as instalaciéns contan con bos accesos rodados para a
comodidade dos clientes. Ainda que na zona é dificil aparcar na riia, nas inmediaciéns da academia
existe un aparcadoiro.
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8. Recursos humanos

Na elaboracién deste apartado do plan de negocio, traballouse coas
memofichas dos grupos de Contratos de traballo e Lexislacion laboral que
contefien informacion sobre os tipos de contrato e as suas caracteristicas asi
como da lexislacion que regula as relaciéns laborais e co Titorial da peme:
como contratar traballadores.

8.1 Relacion de postos de traballo que se van crear

A continuacién detéllanse os postos de traballo que se van crear na academia. Cada un deles
determinard a sta categoria profesional e a sua retribucion.

A relacion de postos de traballo deriva directamente da actividade da academia, dos produtos e
servizos que ofrece asi como das politicas da organizacion.

oy . . (]
A empresa constitiese con dous socios traballadores (responsable da academia e pedagogo), aos t"'}
que se unirdn seis persoas mais en diferentes areas con funciéns diversas.

Cadro 16.- Relacion de postos de traballo
Responsable da academia Xerente Ano 1
Administrativo Administrativo Ano 1
Administrativo Administrativo Ano 1
Docente Docente Ano 1
Docente Docente Ano 1
Programador/ Técnico de sistemas Programador Ano 1
Programados/ Técnico de sistemas Programador Ano 1
Pedagogo Pedagogo Ano 1

O tipo de contrato dos emprendedores serd de auténomo e as seis persoas restantes terdn un
contrato inicial de seis meses a tempo completo para, posteriormente, pasar a indefinidos. A modo
de prevision, nun estudo a cinco anos vista, realizaranse as seguintes contratacions:

— Un docente mais o terceiro ano.
— Un programador mdis o cuarto ano.

— Un docente mais o quinto ano.
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8.2 Organizacion de recursos e medios técnicos e
humanos

O xerente é a figura principal e o maximo responsable do correcto funcionamento do centro. E o
encargado de tomar as decisions en canto a servizos, negociacion... Tamén é a sua responsabilidade
a realizacién dos pedidos, a facturacion...

Debemos conseguir que os empregados estean satisfeitos e contentos, polo que trataremos de
incentivalos para manter a stia implicacién con Pandora.

Para realizar o plan de carreira debemos ter en conta unha serie de aspectos:

— Todos os empregados deberan ter a cualificacion necesaria para o seu posto, conseguindo asi
incrementar o valor para o cliente.

— A formacién de cada un debe adecuarse perfectamente ao posto que desempefie.

— Fomentarase a flexibilidade na prestaciéon do servizo, como un aspecto interesante para
a empresa, ainda que loxicamente esta flexibilidade terd sempre unha recompensa (mais
tempo libre, maior liberdade etc.).

— Fomentaranse as politicas de comunicacién coa direccién. Ainda que as responsabilidades de
cada persoa na empresa estaran claras, non levaran cara a un trato especifico, de tal modo
que se fomentard a comunicacién coa direccion da academia.

— Todas as actuacions estaran presididas polos valores de respecto 4s persoas e & ética.

o o — Plans de formacion: sera indispensable acudir a congresos, conferencias, cursos... Todo iso
<ﬁ 5 } permitird cofiecer outras actividades formativas, outros modelos de aprendizaxe e os cambios
que se poidan ir producindo nas diversas tematicas que se van impartir.
72 - , , . .
. A politica de persoal adecuarase s necesidades da academia. Os obxectivos do programa de

recursos humanos seran:

— Xerar un clima de traballo agradable, que fomente a cooperaciéon entre os membros do
persoal.

— Implicar o persoal da academia coa empresa, de maneira que presten un mellor servizo e
contriblian ao logro dos obxectivos desta.

— Reducir as cifras de absentismo a minimos, de maneira que este sé se deba a forza maior.

— Dotar o persoal de autonomia suficiente para adaptarse a unhas circunstancias diferentes
cada dia.
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8.3 Organigrama. Estrutura de direccion e xestion

Cadro 17.- Organigrama

XERENTE
Coordinacion académica

Administracion Servizos externos

Formacion e-learning Formacién presencial

Programador
Técnico de sistemas
Pedagogo

Profesores

Os perfis profesionais da empresa dividense claramente en tres:

— En primeiro lugar, os relacionados coa formacién en lifia, que seran o programador/técnico
de sistemas e o pedagogo.

— En segundo lugar, os orientados & formacién presencial. Aqui estaran os profesores. Neste
caso sera necesario contar con alguin perfil orientado 4 formacion en lifia para algunhas sesions
de formacién presencial (programadores para algln curso de ofimética ou o pedagogo para
alguin curso de fomento de habilidades directivas).

— En terceiro lugar, toda a alternativa de soporte e coordinacién, na que estaran o xerente e os
administrativos.

Esta representacion é un reflexo da actividade da empresa; responde &s politicas marcadas e terd
como fin servir de ferramenta para conseguir os obxectivos propostos.

A estrutura organizativa da empresa tamén representa o valor desta, reforzando os departamentos
que achegan madis valor aos nosos servizos.

A empresa vai contar cun asesor externo (asesoria) que lle levara todo o tema laboral (contrata-
ciéns, seguros sociais e nominas), fiscal (declaraciéns trimestrais e resumos anuais de IVE e IRPF),
contabilidade e tramitacién de axudas e subvenciéns varias para a empresa (por constitucién, con-
tratacion ou innovacion).

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIO
RECURSOS HUMANOS




o o

i1

8.4 Perfil das persoas que se contrataran e seleccion de
persoal

Ser& o proceso clave, xa que del dependerd a futura marcha de Pandora. Levarase a cabo en
duas fases: a primeira serd o envio do curriculo e a segunda serd unha entrevista persoal.

Pandora recibird os curriculos enviados polos candidatos como resposta & solicitude realizada
nos diarios. O proceso de seleccién subcontratarase a unha empresa especializada, 4 que se lle
comunicaran os requisitos que deberan cumprir os candidatos.

As persoas que pasen esta primeira fase terdn unha entrevista cun psicélogo, cuxa finalidade sera
descubrir as actitudes e aptitudes dos candidatos e ver se se adectan s esixencias de Pandora.

Tras esta entrevista inicial, os datos dos candidatos que a superen con éxito seran introducidos
na base de datos de Pandora. O xerente terd a responsabilidade de entrevistarse con eles,
transmitindolles de forma mdis directa e personalizada a filosofia da empresa e contestando todas
as preguntas que os candidatos consideren oportunas.

Tendo en conta os postos descritos, o perfil das persoas que os cubran deberd ser:

— Xerente: persoa de entre 35 e 45 anos. Ademais de ser un licenciado, como xa comentamos
anteriormente, terd cofiecementos avanzados de informatica e idiomas, sobre todo inglés.
As calidades persoais requiridas seran: facilidade nas relaciéns sociais, caracter aberto,
amabilidade, empatia, capacidade de liderado, flexibilidade na adaptacién de diferentes
situaciéns e con distintos tipos de persoas, responsabilidade, autocontrol, capacidade de
aprendizaxe e, finalmente, facilidade de traballar en grupo.

— Administrativo: persoas novas de entre 22 e 30 anos. Valorarase especialmente unha titulacién
superior. Tamén se valorard positivamente a experiencia e, especialmente, o cofiecemento
do sector. As calidades persoais que se terdn en conta son a capacidade de traballo en
equipo, autocontrol, responsabilidade, autonomia no traballo e capacidade de relacionarse
adecuadamente cos clientes.

— Docente: persoa nova de entre 30 e 40 anos, cunha titulacién superior, a de Enxefaria. As
calidades persoais necesarias seran a capacidade de liderado, comunicacion, responsabilidade,
autocontrol, paciencia e trato personalizado cara aos alumnos.

— Programador/Técnico de sistemas: o programador serd unha persoa nova con idade
comprendida entre 25 e 35 anos. Valorarase positivamente a licenciatura en Informatica.
E necesario que este posto se complemente cun técnico de sistemas (capacidade de
programacion en php, xestién dun servidor en internet, cofiecementos en plataformas de
teleformacion e ferramentas de xestion de contidos) cun perfil de programacién en contorna
web (programacion en Flash, cofiecementos de desefio gréfico etc.). As caracteristicas persoais
requiridas para estes postos serdn a capacidade para o traballo en equipo, responsabilidade,
autonomia profesional e, nalglin caso, a capacidade de comunicacion para poder dirixir unha
sesion formativa.
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— Pedagogo: persoa nova de entre 30 e 35 anos con experiencia. As calidades persoais que
se terdn en conta son a capacidade de traballo en equipo, autocontrol, responsabilidade,
autonomia no traballo e capacidade de relacionarse adecuadamente cos clientes.
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8.5 Formas de contratacion

Tras o estudo inicial de mercado, na Academia Pandora decidiuse manter unha politica de persoal
fixo, xa que se é consciente da dificultade existente na actualidade de atopar persoas cualificadas
e coas aptitudes necesarias.

Se fose necesario contratar mdis persoal, con motivo de vacaciéns ou baixas, farase de forma
eventual. Tentarase buscar, no caso de traballadores eventuais, xente con pouca experiencia para
a slia contratacién a modo de précticas tres meses antes da substitucién e asi poder ser formados
pola persoa & que van substituir. Estes contratados en précticas terdn a posibilidade de entrar a
formar parte da empresa cando se necesite aumentar o persoal, sempre que o seu rendemento
sexa o esperado.

Unha vez que o persoal supere os requisitos para formar parte de Pandora, fardselle un plan
de benvida no que se lle transmitira a filosofia da empresa, asi como toda a informacién necesaria
sobre esta e explicaraselle en que consisten as stias funciéns.

Estableceranse quendas de vacaciéons nas categorias de administracion, profesores e
programadores.

A contratacién serd a xornada completa, ainda que poderd pensarse na posibilidade da
media xornada en funcién das necesidades da empresa e do rendemento esperado dos nosos
traballadores.

En canto 4 retribucion salarial, o salario base percibirano en 12 pagas mensuais; ademais aboaranse
duas pagas extraordinarias de 30 dias de salario base (unha en xufio e outra en decembro). Poderase
pactar co empregado o rateo destas.

Cadro 18.- Formas de contratacion

Categoria Tipo de N° de Horas ano | Custo salarial | Custo salarial
profesional contrato empregos individual bruto anual

Xerente Autonomo 1 28.000,00 30.865,32

ACTIIETENRD | O W 2 1.715 15.000,00 39.900,00
indefinido

Docente 6 meses+ 2 1.415 20.000,00 53.199,96
indefinido

Programador/ 3 meses+

Técnico de indefinido 2 1.715 17.000,00 45.219,96

sistemas

Pedagogo Auténomo 1 18.000,00 20.865,36

Total 8 190.050,72

Todas estas contrataciéns faranse con arranxo ao Convenio colectivo de ensino e formacién non
regrada (Resolucion de 14 de xufio de 2007, da Direccion Xeral de Traballo, pola que se rexistra e
publica o VI Convenio colectivo de ensino e formacién non regrada) publicado no BOE con data
sabado 30 xufio de 2007.
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9. Plan economico-financeiro

Para a elaboracion do plan econémico e financeiro do plan de negocio,
traballouse co programa informdtico BIC Proxecta e Simula.

Moitos dos termos utilizados no desenvolvemento do plan econémico poden
resultar descofiecidos para os emprendedores sen formacion especifica neste
campo. Co fin de resolver esta dificultade e facilitar unha explicacion dos
conceptos bdsicos (investimento, balance, tesoureria, VAN, TIR, indice...),
recomendamos a lectura do Manual prdctico da peme: como valorar un
proxecto de investimento.

[Madis informacidn sobre estes recursos na epigrafe 0. Introducion: modelos
de plan de negocio].

9.1 Investimento e fondo de manobra do proxecto

A suma do fondo de manobra mdis os investimentos que se acometan durante este periodo
indicaran as necesidades financeiras do proxecto.
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Cadro 19.- Investimentos previstos

Gastos de constitucion e primeiro establecemento
Gastos de constitucion 1.800,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de primeiro

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
establecemento
Gastos de ampliacién de 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
capital
Total de Gastos de 1.800,00 0,00 0,00 0,00 0,00
constitucion
Inmobilizaciéns inmateriais
Gastos de investigacion e 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
desnvolvemento
Conceslons 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
administrativas
Propiedade industrial 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Dereitos de traspaso 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aplicacions informaticas 1.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Dereitos sobre activos
leasing 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total de inmobilizaciéns
inmateriais 1.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inmobilizacions materiais
Terreos e bens naturais 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccions 60.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Instalacions técnicas 24.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Magquinaria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ferramentas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario 28.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outras instalacions 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos para procesos de 5 ;5 0,00 0,00 0,00 0,00
informacién ) ' ' ' ' '
Elementos de transporte 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outro_ inmobilizado 0.00 0.00 0.00 0,00 0,00
material
Total de inmobilizado 125.400,00 0,00 0,00 0,00 0,00
material
Total de partidas de
investimentos 128.700,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Importe de IVE dos 20.592,00 0,00 0,00 0,00 0,00
investimentos
Total do importe dos 149.292,00 0,00 0,00 0,00 0,00

investimentos

Os gastos de constitucion recollidos correspéndense cos propios da constituciéon dunha sociedade
limitada (notario, rexistro...).

Serd preciso adquirir licenzas de programas basicos de ofimatica cuxo custo se estima en 1.500 €.
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Tal e como se indica no apartado 7.2 deste documento, realizaranse obras de acondicionamento
no local por importe de 60.000 €. Os 24.000 € de instalacions técnicas correspéndense cos
investimentos necesarios para dotar o local de calefaccién e aire acondicionado.

O célculo do mobiliario fixose do seguinte modo: tres aulas, cunha capacidade de 30 persoas
cada unha a razén de 200 € o posto e 10.000 € de mobles e material de oficina.

Nos equipos para procesos de informacidn incliense sete ordenadores, tres impresoras, dous
servidores e unha fotocopiadora.

Cadro 20.- Fondo de manobra

IVE investimentos 20.592,00
Gastos fixos iniciais 44.783,29
Gastos variables iniciais 23.811,04
Remanente 2.113,67
Total 91.300,00

Para estimar o fondo de manobra consideraronse ademais do IVE dos investimentos iniciais, unha
cantidade suficiente para afrontar os custos fixos e variables correspondentes aos dous primeiros
meses de actividade, supofiéndose constantes ao longo do ano.
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9.2 Financiamento do proxecto
Mostraranse no seguinte cadro as necesidades financeiras totais, de acordo co exposto no
apartado anterior, e o financiamento previsto destas:

Cadro 21.- Financiamento

T T

Investimentos 128.700,00
Fondo de manobra 91.300,00
Necesidade financeira total 220.000,00
Recursos propios 130.000,00
Recursos alleos 90.000,00
% de autofinanciamento 59,09 %

Para o financiamento alleo negociouse un préstamo co Banco X, baixo as seguintes
condiciéns:

— Importe: 90.000 €
— Prazo: 10 anos
—Tipo de xuro: 6,5 % anual

— Comisién de apertura: 3.200 €

Na elaboracion desta epigrafe do plan de negocio, traballouse coas
memofichas do grupo Fontes de financiamento e co titorial Como financiar
a mifia empresa, que contefien informacién sobre as alternativas publicas
e privadas para obter recursos econémicos na posta en marcha e na
consolidacién do proxecto.
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9.3 Politica de amortizacions

Neste apartado seguiranse as indicaciéns que a Axencia Estatal da Administracion Tributaria fai

ao respecto:

Cadro 22.- Amortizacions

Dotacion anual amortizacion

Gastos de constitucion

Gastos de 1er establecemento
Investimento en 1+D
Propiedade industrial
Aplicacions informaticas (soft)
Construccions

Maquinaria

Instalacions

Mobiliario

Equipos informaticos (hard)

Outro inmobilizado

Aumentouse a porcentaxe de dotaciéon no caso dos equipos informaticos e das aplicacions

software debido ao seu répido envellecemento.
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Cadro 23.- Importe das amortizacions acumuladas

Gastos de constitucion e primeiro establecimiento
Gastos de constitucion 360,00 720,00 1.080,00 1.440,00 1.800,00

Gastos de primeiro
establecimiento

Gastos de ampliaciéon de capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total de Gastos de constitucion 360,00 720,00 1.080,00 1.440,00 1.800,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Inmobilizaciéns inmateriais

Gastos de Investigacion e

desnvolvemento 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Concesions administrativas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Propiedade industrial 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Dereitos de traspaso 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aplicacions informaticas 480,00 960,00 1.440,00 1.500,00 1.500,00
Dereitos sobre activos leasing 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

[info]

Total de inmobilizaciéns

. . . 480,00 960,00 1.440,00 1.500,00 1.500,00
inmateriais

Inmobilizaciéns materiais

Terreos e bens naturais 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccions 1.800,00 3.600,00 5.400,00 7.200,00 9.000,00
Instalacions técnicas 2.400,00 4.800,00 7.200,00 9.600,00 12.000,00
Maquinaria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ferramentas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario 2.800,00 5.600,00 8.400,00 11.200,00 14.000,00
Outras instalacions 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
f:f‘;ir':“’zc‘i’:;a procesos de 3.350,00 6.700,00 10.050,00 13.400,00 13.400,00
Elementos de transporte 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outro inmobilizado material 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total de inmobilizado material 10.350,00 20.700,00 31.050,00 41.400,00 48.400,00

Total de las amortizacions dos

. 11.190,00 22.380,00 33.570,00 44.340,00 51.700,00
activos novos
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9.4 Ingresos por dreas de negocio. Prevision de vendas
anuais

Para a prevision dos ingresos do primeiro ano tivéronse en conta as seguintes consideracions:

— Apoio & formacién regrada: 60 alumnos durante 30 horas a razén de 9 €/hora.

— Formacién ocupacional: 1.075 horas correspondentes aos cursos a 4,5 €/ hora/alumno x 15
alumnos.

— Formacién continua (ofimatica e prevencién de riscos): 800 horas a 100 €/hora.
— Resto de formacién continua: 800 horas a 130 €/hora.

— Formacién continua en lifia e semipresencial: 120 horas de duracién do curso para un total
de 200 alumnos e 6,5 €/hora/alumno.

— Outros: venda de cursos e-learning e cesion de instalacions.

Cadro 24.- Ingresos da actividade

Apoio a formacion reglada 16.200,00 19.088,78 21.377,36 23.895,05 27.018,40

Formacién ocupacional 7256250 77.72895 83.263,25 89.191,59 95.542,04
Formacién continua 80.000,00 102.835,20 121.172,77 142.829,47 168.272,49
(Ofimatica e Prevencion

de riscos)

Resto formacion continua 104.000,00 133.685,76 157.524,60 185.678,31 218.754,23

Formacién continua on- 156.000,00 200.528,64 236.286,91 278.038,09 327.617,84
line e semipresencial

Outros 15.000,00 16.068,00 17.212,04 18.437,54 19.750,29
Total de Vendas 443.762,50 549.935,33 636.836,93 738.070,05 856.955,28

Cadro 25.- Grafico coa evolucion d os ingresos

900.000
e
800.000
700.000 e
M outros
600.000 | Formacién continua on-line e
— semipresencial
500.000 Resto formacion continua
S— [ Formacién continua (Ofimatica

400.000 e Prevencion de riscos)
300.000 Formacién ocupacional
200.000 I - - B Apoio a la formacién reglada
100.000 -

0

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
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Nas previsidns de crecemento tivéronse en conta os seguintes factores:

— Apoio & formacién regrada: crecemento dun 10 % no ano 2 e dun 5 % adicional nos anos
seguintes.

— Formacién ocupacional: non hai crecemento. Dado que o custo é subvencionable, dependera
do incremento da subvencién. Tampouco se estiman mais custos.

— Formacién continua (ofimatica e prevencién de riscos): crecemento dun 20 % no ano 2 e dun
10 % os restantes anos.

— Resto formaciéon continua: crecemento dun 20 % no ano 2 e dun 10 % os restantes anos.

— Formacién continua en lifia e semipresencial: crecemento dun 20 % no ano 2 e dun 10 % os
restantes anos.

— Outros: mantense estable e actualizase en base a una inflaciéon do 3,3 %.
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9.5 Evolucion dos custos variables

Preséntanse a continuacién os custos variables para os cinco primeiros anos de vida do
negocio:

Cadro 26.- Custos variables asociados aos ingresos

Apoio a formacion
reglada

Formacién ocupacional 7.256,25 7.772,90 8.326,33 8.919,16 9.554,20

810,00 954,44 1.068,87 1.194,75 1.350,92

Formacién continua
(Ofimatica e Prevencion 36.000,00 46.275,84 5452775 64.273,26 75.722,62
de riscos)

Resto formacion continua 52.000,00 66.842,88 78.762,30 92.839,15 109.377,12

Formacién continua on-
line e semipresencial

Outros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total de custos variables 142.866,25 182.004,65 213.571,32 250.637,75 294.290,21

46.800,00 60.158,59 70.886,07 83.411,43 98.285,35

Os custos variables tefien unha incidencia relativamente escasa e que basicamente os
constitien:

—  Material formativo: documentacion, libros, material funxible...

—  Gastos de colaboracions con persoal de formacién: profesores para a formaciéon presencial

e tamén titores para a formacion en lifia e semipresencial.
87
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Cadro 27.- Grafica de la evolucion dos custos variables
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9.6 Evolucion de los custos fixos

A evolucién dos custos de persoal é bésica nunha empresa destas caracteristicas. Para realizar
esta andlise deben terse en conta os seguintes aspectos:

— Necesidades de contratacion presentes e futuras
— Incremento do custo salarial
— Produtividade necesaria para a actividade

Cadro 28.- Custos fixos de la actividad

Gastos de persoal 190.050,72 203.978,61 249.634,50 296.009,68 353.221,56
Alugeres 36.400,00 35.992,32 38554,71 41.299,38 44.239,37
Gastos xerais 3.000,00 3.120,00 3.244,80 3.374,59 3.509,58
Seguros e tributos 1.300,00 1.352,00 1.406,08 1.462,32 1.520,82
Subministracions 10.200,00 10.958,48 11.773,22 12.647,97 13.587,91
Outros 27.749,00 23.183,68 24.213,78 25.29257 26.422,43
Total de custos fixos 268.699,72 278.585,09 328.827,09 380.086,51 442.501,66
Amortizaciéns 11.190,00 11.190,00 11.190,00 10.770,00  7.360,00
Total de custos fixos 279.889,72 289.775,09 340.017,09 390.856,51 449.861,66

Os gastos de persoal reflicten a remuneracion dos emprendedores e das persoas contratadas
para o correcto desenvolvemento da actividade, tal e como se comentou no punto 8.5.

A partida para alugar o local reflicte, no primeiro ano, o importe do pago da fianza.
Os gastos xerais inclien a reparacién e a conservacion.

Os seguros e tributos abarcan o pago de seguro da instalacion.

As subministraciéns inclien os gastos de auga, luz e teléfono.

Outros é unha epigrafe que abrangue distintos conceptos:

— Publicidade.

— Servizo de prevencién de riscos laborais.
— Asesoramento fiscal-laboral.

— Servizo de vixilancia.

— Renting de equipos informaticos.

— Unha partida xenérica de 1.000 € para facer fronte a posibles continxencias que poidan
xurdir.
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Cadro 29.- Grafica de la evolucion de los custos fixos
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9.7 Politica de circulante

Respecto &s politicas de circulante, o periodo medio de cobro estard suxeito aos seguintes
condicionantes: o prazo de cobro dos servizos fixarase en funcién do seu tamafio e duracion.

Na maioria dos casos cobrarase ao contado, ainda que poderia establecerse un periodo medio
de cobro de 90 dias.

En canto ao periodo medio de pago (PMP), estableceuse que este sexa ao contado, ainda que
poden darse casos, segundo o volume e lugar de compra, de aprazamentos de 30, 60 e 90 dias.
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9.8 Contas de resultados previsionais

Cadro 30.- Conta de resultados

Ingresos

Vendas 443.762,50
Outros ingresos 0,00
Traballos realizados pola 0,00
empresa

Subvenaens de 0,00
explotacion

Custos variables 142.866,25
Materiais 142.866,25
Outros custos variables 0,00
Custos .de. - 0,00
comercializacién

Marxe bruto 300.896,25
Custos fixos 268.699,72
Custos fixos de personal = 190.050,72
Alugeres 36.400,00
Gastos xerais 3.000,00
Seguros e tributos 1.300,00
Subministraciéns 10.200,00
Outros custos fixos 27.749,00
Amortizacidns 11.190,00
bt 10 & 279.889,72
amortizacions

Resultado bruto 21.006,53
Subvencions

periodificadas 0,00
Ingresos financeiros 0,00
Total dg ingresos 0,00
financeiros

Gastos financeiros leasing 0,00
Gastos financeiros 8.400,67
Total d(-? gastos 8.400,67
financeiros

Resultado financeiro -8.400,67
Beneficio antes de

impostos [BAIT] 12.605,86
Impostos sobre beneficios 3.151,47
Beneficio después de 9.454,40

impostos [BDT]
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549.935,33
0,00

0,00

0,00

182.004,65
182.004,65
0,00

0,00

367.930,69
278.585,09
203.978,61
35.992,32
3.120,00
1.352,00
10.958,48
23.183,68
11.190,00

636.836,93
0,00

0,00

0,00

213.571,32
213.571,32
0,00

0,00

423.265,62
328.827,09
249.634,50
38.554,71
3.244,80
1.406,08
11.773,22
24.213,78
11.190,00

738.070,05
0,00

0,00

0,00

250.637,75
250.637,75
0,00

0,00

487.432,30
380.086,51
296.009,68
41.299,38
3.374,59
1.462,32
12.647,97
25.292,57
10.770,00

289.775,09 340.017,09 390.856,51

78.155,60
0,00
0,00
0,00

0,00
5.250,90

5.250,90
-5.250,90
72.904,70
18.226,17

54.678,52

83.248,52
0,00
0,00
0,00

0,00
4.781,27

4.781,27
-4.781,27
78.467,25
19.616,81

58.850,44

96.575,78
0,00
0,00
0,00

0,00
4.280,20

4.280,20

-4.280,20
92.295,59
23.073,90

69.221,69

443.762,50 549.935,33 636.836,93 738.070,05 856.955,28

856.955,28
0,00

0,00

0,00

294.290,21
294.290,21
0,00

0,00

562.665,07
442.501,66
353.221,56
44.239,37
3.509,58
1.520,82
13.587,91
26.422,43
7.360,00

449.861,66
112.803,42
0,00
0,00
0,00

0,00
3.745,56

3.745,56
-3.745,56
109.057,85
27.264,46

81.793,39
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Cadro 31.- Grafica da conta de resultados
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9.9 Balances de situacion previsionais

Cadro 32.- Balance previsional: activo

Gastos de establecimiento  1.440,00 1.080,00 720,00 360,00 0,00
Inmobilizados inmateriais 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00

(Amortizacion acumulada
1.L)

Inmobilizacions materiais 125.400,00 125.400,00 125.400,00 125.400,00 125.400,00

480,00 960,00 1.440,00 1.500,00 1.500,00

(Amortizacién acumulada ) 550 55 5070000 31.05000 41.400,00 48.400,00

I.M.)

:‘:E:Z'iirz::iéns 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Fianzas constituidas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total de inmobilizado 117.510,00 106.320,00 95.130,00 84.360,00 77.000,00
Existencias 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Debedores 15.469,31 18.122,48 20.848,99 24.027,79 27.746,59
Tesoureria 93.585,97 164.863,75 226.086,41 298.373,40 379.480,94
Total de circulante 109.055,28 182.986,23 246.935,40 322.401,19 407.227,53
Total de activo 226.565,28 289.306,23 342.065,40 406.761,19 484.227,53
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Cadro 33.- Balance previsional: pasivo

130.000,00 130.000,00 130.000,00 130.000,00 130.000,00

Capital

Reservas e perdas
Resultado do exercicio
Total recursos propios
Subvencioéns en capital
Débeda a longo prazo
Acreedores por leasing
Fianzas recibidas
Débeda

Total de esixible a longo
prazo

Acreedores comerciais

Outras débedas no
comerciais

F.P. Por imposto sobre
beneficios

F.P. Por IVE
Outras débedas

Total de esixible a curto
prazo

Total de pasivo

Cadro 34.- Grafica da evolucion do activo

1.000.000

800.000

600.000

400.000

200.000

Ano 1

B Inmobilizado neto

-0,00
9.454,40
139.454,40
-0,00
83.959,42
-0,00
-0,00
-0,00

83.959,42
-0,00

-0,00

3.151,46

-0,00
-0,00

3.151,46

226.565,28

Ano 2

9.454,40
54.678,52
194.132,92
-0,00
76.947,14
-0,00
-0,00
-0,00

76.947 14
-0,00

-0,00

18.226,17

-0,00
-0,00

18.226,17

289.306,23

Ano 3

Circulante

Ano 4

64.132,92
58.850,44
252.983,36
-0,00
69.465,23
-0,00
-0,00
-0,00

69.465,23
-0,00

-0,00

19.616,81

-0,00
-0,00

19.616,81

342.065,40

122.983,36

69.221,69

322.205,05

-0,00
61.482,24
-0,00
-0,00
-0,00

61.482,24
-0,00

-0,00

23.073,90

-0,00
-0,00

23.073,90

406.761,19

Ano 5

1 Tesoureria

192.205,05
81.793,39
403.998,44
-0,00
52.964,62
-0,00
-0,00
-0,00

52.964,62
-0,00

-0,00

27.264,47

-0,00
-0,00

27.264,47

484.227,53

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIO

PLAN ECONOMICO E FINANCEIRO



Cadro 35.- Grafica da evolucion do pasivo
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9.10 Previsions de tesoureria

Cadro 36.- Tesoureria

Cobros por vendas 443.762,50 549.935,33 636.836,93 738.070,05 856.955,28
Subvencioéns & explotacién 0 0 0 0 0
Total de cobros operativos 443.762,50 549.935,33 636.836,93 738.070,05 856.955,28
Pagos totais por materiais 142.866,25 182.004,65 213.571,32 250.637,75 294.290,21
z:iisprg:::;é[:‘or outros custos 0 0 0 0 0
comercaizacon : ; : : ;
Pagos por custos fixos 268.699,72 278.585,09 328.827,09 380.086,51 442.501,66
Investimento en caixa operativa 0 0 0 0 0
Total de pagos operativos 411.565,97 460.589,74 542.398,41 630.724,26 736.791,87
Cash flow operativo 32.196,53 89.345,59 94.438,52 107.345,79 120.163,41
Investimentos 128.700,00 0 0 0 0
Amortizacions de débeda 6.040,58 7.012,28 7.481,91 7.982,98 8.517,62
Dividendos 0 0 0 0 0
Impostos sobre beneficios 0 3.151,47 18.226,17 19.616,81 23.073,90
IVE soportado 53.922,44 38.80522 44.439,34 50.990,72 58.635,65
Pagos por IVE 0 0 0 0 0
Fianzas constituidas 0 0 0 0 0
Devoluciéns de fianzas recibidas 0 0 0 0 0
Gastos financeiros leasing 0 0 0 0 0
Intereses de débeda 8.400,67  5.250,90 478127 428020  3.745,56
Pagos extraoperativos 197.063,69 54.219,87 74.928,69 82.870,71 93.972,73
Capital 130.000,00 0 0 0 0
Subvencién de capital 0 0 0 0 0
Emision de débeda 90.000,00 0 0 0 0

IVE repercutido 2.400,00 2.570,88 2.753,93 2.950,01 3.160,05
Devolucions de IVE 36.053,13 33.581,17 38.958,91 44.86192 51.756,81
Fianzas recibidas 0 0 0 0 0
S o AR
Ingresos financeiros 0 0 0 0 0
Ingresos extraoperativos 258.453,13 36.152,05 41.712,84 47.811,93 54.916,86
Cash flow extraoperativo 61.389,44 -18.067,82 -33.215,85 -35.058,78 -39.055,87
Déficit / superavit 93.585,97 71.277,77 61.222,67 72.287,01 81.107,54

Déficit / superavit acumulado 93.585,97 164.863,74 226.086,41 298.373,42 379.480,96
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9.11 Punto de equilibrio

Cadro 37.- Calculo do punto de equilibrio

L':(i’lzstg::: 44376250 549.93533 636.83693 738.070,05 856.955,28
Custos variables 142.866,25 182.004,65 213.571,32 250.637,75 294.290,21
Marxe 300.896,25 367.930,69 423.265,62 487.432,30 562.665,07
Custos fixos 279.889,72 289.775,09 340.017,09 390.856,51 449.861,66
Custos totais 42275597 47177974 55358841 641.49427 744.151,87
Resultado bruto 21.006,53 78.155,60 83.24852 96.575,78 112.803,42
Equilibrio en % 93,02% 78,76% 80,33% 80,19% 79,95%
Equilibrio en € 412.782,02 433.118,43 511.582,88 591.834,98 685.152,40
Cadro 38.- Grafica da evolucion do punto de equilibrio
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9.12 indices do proyecto

Cadro 39.- indices

Rendibilidade BAIT/AT 927 % 2701 % 2434 % 23,74% 23,30 %
econémica
Rendibilidade BAIT/Ingresos 473 % 1421 % 13,07 % 13,08 % 13,16 %
comercial
Rotacion sobre Ingresos/A 195,87 190,09 186,17 181,45 176,97
activos
-Rotacion activos Ingresos/AF 210,22 202,79 198,26 192,84 187,97
fixos
-Rotacion activo Ingresos/AC 2.868,66 3.034,55 3.054,52 3.071,74 3.088,51
circulante
-Rotacion stocks Ingresos/STOCKS N D N D N D N D N D
-Rotacion debedores Ingresos/CLIENTES N D N D N D N D N D
Punto de equilibrio ~ CF/(MARXE) 92,02 % 7876 % 80,33 % 80,19 % 79,95 %
Apalancamiento (BAIT+CF)/BAIT 1.432,39 470,77 508,44 504,71 498,80
operativo
Rendibilidade BDT/RP 6,78 % 2817 % 23,26 % 21,48 % 20,25 %
financeira
Apalancamiento (RR. AA/ AT) 3845 % 3290 % 26,04 % 20,79 % 16,57 %
financeiro
Cadro 40.- Rendibilidadees
30 %
25 %
20 %
15 %
10 %
5%
0% | | | | |
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
mfll=—= Rendibilidade ===lll== Rendibilidade Rendibilidade

financeira

econoémica

comercial
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9.13 Fluxo de caixa

Cadro 41.- Fluxo de caixa

Resultados despois de
impostos

+ Amortizaciacions

- Variacions do fondo
de manobra

+ Incrementos en
impostos pendientes

+ Gastos financeiros
tras impostos

- Adquisicions de
activo fixo

+ Valor terminal

Fluxo neto de caixa do
proxecto

Resultados despois de
impostos

+ Amortizaciacions

- Variacions do fondo
de manobra

+ Incrementos en
impostos pendentes

- Devolucion neta de
débeda

+/- Ingreso de
subvencions

- Adquisiciéns de
activo fixo
+ Valor terminal

Fluxo neto de caixa do
capital
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9.454,40
11.190,00

15.469,00

3.151,47

6.300,50

128.700,00
0,00

-114.072,63

9.454,40
11.190,00

15.469,00

3.151,47

-83.959,42

0,00

128.700,00
0,00

-36.413,71

54.678,52
11.190,00

2.653,00

15.074,71

3.938,17

0,00
0,00

82.228,40

54.678,52
11.190,00

2.653,00

15.074,71

7.012,28

0,00

0,00
0,00

71.277,95

58.850,44
11.190,00

2.727,00

1.390,64

3.585,96

0,00
0,00

72.290,04

58.850,44
11.190,00

2.727,00

1.390,64

7.481,91

0,00

0,00
0,00

61.222,17

69.221,69
10.770,00

3.179,00

3.457,08

3.210,15

0,00
0,00

83.479,92

69.221,69
10.770,00

3.179,00

3.457,08

7.982,98

0,00

0,00
0,00

72.286,79

81.793,39
7.360,00

3.719,00

4.190,57

2.809,17

0,00
865.176,08

957.610,21

81.793,39
7.360,00

3.719,00

4.190,57

8.517,62

0,00

0,00
784.947,50

866.054,84
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9.14 Rendibilidade do proxecto

Cadro 42.- Resultados
Custo de capital medio ponderado
VAN do proxecto
TIR do proxecto
Prazo de recuperacién do proxecto

TIR do accionista

9,06 %
699.790,84
109,81 %
3° ano

230,59 %
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10. Os aspectos formais do
proxecto

10.1 Eleccion da forma xuridica

Os emprendedores optaron por constituir unha sociedade limitada para o desenvolvemento da
actividade. A hora da eleccion tivéronse en conta os seguintes factores:

O capital social necesario esixido por lei é de 3.006 €.

Posibilidade de controlar o acceso & condicién de socio.

Posibilidade de vincular a condicién de socio ao cumprimento de prestaciéns accesorias.

Simplificaciéon de requisitos formais para modificaciéns estatutarias.

Contribuciéns que non sexan de difieiro: non é perceptivo o informe do experto independente
sobre a valoracién dos bens achegados.

En definitiva, permiten mdis control da condicién de socio, conferindolles un maior caracter
personalista que implica a non necesidade de moitas das de garantias que a SA establece para =}

salvagardar os dereitos dos accionistas.

Na elaboracién deste apartado do plan de negocio, traballouse coas
memofichas do grupo Formas xuridicas e o titorial Como crear a mifia empresa
relacionando posta en marcha dunha empresa, que contefien informacion
sobre os diferentes tipos de formas xuridicas, as suas caracteristicas e as
vantaxes e inconvenientes de cada unha delas.

[Mdis informacién sobre estas ferramentas na epigrafe 0. Introducion:
modelos de plan de negocio].
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10.2 Proteccion xuridica

Subscribirase unha péliza de seguro para cubrir os posibles danos nas instalaciéns xunto cun
seguro de responsabilidade civil, que nos cubra ante posibles danos a clientes ou terceiros. O
custo da prima anual ascende a 1.300 euros, segundo orzamento solicitado a unha compafia de
Seguros.
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10.3 Autorizacions e permisos

A posta en marcha do proxecto tan sé supord a solicitude das correspondentes licenzas de
caracter municipal:

- Licenza de obras
- Licenza de apertura

Para obter a licenza de apertura, o centro debera dispor de todas as autorizaciéns precisas para o
desenvolvemento da actividade que se corresponden cos servizos autonémicos de Medio Ambiente,
Sanidade e Industria.

Do mesmo xeito, e para o inicio da sta actividade laboral, debera formalizar a alta no Rexistro
Industrial, para que figure o devandito establecemento como tal. Realizarase na Conselleria de
Facenda e Comercio, mdis concretamente na Direccion Xeral de Industria.
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10.4 Medidas de prevencion de riscos laborais

As instalacions e edificios contaran coas medidas de seguridade e hixiene recollidas no proxecto,

referidas principalmente a:

Sistema contra incendios
Instalacions eléctricas
Evacuacién do edificio

Calefaccion e aire acondicionado

Pola stuia parte, o persoal recibird a formacién necesaria en seguridade e salide, e a empresa
respectard en todo momento as restantes disposiciéons en materia de prevencién de riscos.

A normativa xenérica que compre aplicar é a seguinte:

Prevencién de riscos laborais. Lei 31/1995, de 8 de novembro e a stia modificacion pola
Lei 54/2003 de 12 de decembro, de reforma do marco normativo da prevencién de riscos
laborais. BOE n.° 298 de 13 de decembro.

Real decreto 39/1997 polo que se establece o Regulamento dos servizos de prevencién e
Orde de 27 de xufio de 1997 onde se desenvolve.

Real decreto 485/97, de 14 de abril, no que se indican as disposiciéns minimas en materia
de sinalizacion para a seguridade e satde no traballo.

Real decreto 486/97 sobre disposiciéns minimas de seguridade e satde nos lugares de
traballo.

Real decreto 488/97, de 14 de abril, sobre disposiciéns minimas de seguridade e sadde no
traballo que inclie pantallas de visualizacién.

Real decreto 773/97 sobre equipos de proteccién individual e demais disposiciéns legais que
afecten 4 actividade.

Ademais, seran de aplicacion as seguintes normas especificas:

Decreto 2413/1973 do 20 de setembro, polo que se aproba o Regulamento electrénico de
baixa tension.

Real decreto 2177/1996 do 4 de outubro, polo que se aproba a Norma Basica de Edificacion
“NBE — CPI/96: Condicions de Proteccion contra Incendios dos Edificios”.

Real decreto 1316/1989 do 27 de outubro, sobre a proteccién dos traballadores fronte aos
riscos derivados da exposicién ao ruido durante o traballo.

Seguindo a normativa comentada anteriormente, Pandora cumprird os seguintes aspectos

bésicos da prevencion de riscos laborais:

— Avaliacién de riscos e planificacion da actividade preventiva

— Formar e informar os traballadores, nas medidas de prevencién de seguridade e satde

— Realizar a idonea vixilancia da satde dos traballadores

— Elaborar un plan de emerxencia
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Na elaboracion desta epigrafe do plan de negocio, traballouse coas
memofichas do grupo Obrigaciéns do empresario, que contefien informacion
sobre a prevencion de riscos laborais.
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1. A innovacion

Para ampliar informacidon sobre este apartado do plan de negocio, poden
consultarse as memofichas do grupo Funcionamento da empresa, que
contefien informacion sobre a xestion da innovacion e dos programas e
organismos de apoio & I1+D.

Outra fonte de informacion sobre a innovacion atoparase no Manual
prdctico da peme: innovacion empresarial. Este manual inclie unha relacion
de técnicas e ferramentas orientadas a facilitar a xestion da innovacion.

Para facilitar o proceso de implantacion e avaliacion da innovacidn, pddese
empregar o programa informdtico Manual de autoavaliacion da innovacion.

[Mdis informacién sobre estas ferramentas na epigrafe 0. Introducion:
modelos de plan de negocio.]

1.1 Elementos innovadores

A diferenciacién debe buscarse mediante a adecuada combinacién de tecnoloxias, desefio e
montaxe.

Para conseguilo, resulta fundamental estar en contacto coas novidades, alternativas de provedores
etc.

E certo que a formacion en lifia non é unha novidade, pero si que pode considerarse como un
valor que se pode incluir como mecanismo para determinados colectivos.

Asi, a capacidade para pér a disposicién dos alumnos o material formativo, a capacidade de
contar coa presenza doutros alumnos na plataforma de teleformacion e intercambiar impresions etc.
pode ser un elemento fundamental.

Ao tempo é necesario atoparse ao tanto de todas as novidades (integracién con TV dixital
interactiva, con aplicaciéns de mobilidade para a formacion etc.), xa que son aspectos determinantes
para a correcta prestacion deste tipo de servizos.
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12. Planificacion temporal da
posta en marcha

A lista de trdmites que cémpre realizar comprende os seguintes:

— Declaracién previa ao inicio da actividade

— Solicitude da certificacion negativa do nome

— Solicitude da autorizacién correspondente ante a conselleria competente
— Constitucién da sociedade

— Solicitude de préstamo a longo prazo e doutros medios financeiros

— Solicitude de licenza de obras

— Acondicionamento do local

— Licenza de apertura

— Adquisicién de equipamentos

— Inicio da campafia promocional de lanzamento

— Tramites laborais

MODELOS DE PLAN DE NEGOCIO
PLANIFICACION TEMPORAL DA POSTA EN MARCHA




Cadro 43.- Cronograma

Actividade 123 45 6 7 8

Declaracion previa ao inicio da actividade
Solicitud da certificaciéon negativa do nome

Solicitude da autorizacién correspondente ante a conselleria
competente

Constitucion da sociedade
Solicitude de préstamo a longo prazo e outros recursos financeiros
Solicitude da licenza de obras

Acondicionamiento do local IIII

Solicitude da licenza de apertura

Adquisicion de equipamentos
Inicio da campafia promocional de lanzamento
Tramites laborais

Inicio da actividade I

Na elaboracion desta epigrafe do plan de negocio, traballouse coas
memofichas do grupo Trdmites de constitucion dunha empresa que contefien
informacion sobre os organismos implicados e os tramites necesarios para a
creacion e posta en marcha dunha empresa.
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