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Nome da empresa

Actividade
Data:

RESUMO EXECUTIVO

Débese elaborar en último lugar, resumindo toda a argumentación desenrolada.

Empregaránse  as cifras máis relevantes, a fin de reforzar ao máximo o expuesto.

MISIÓN OU PROPÓSITO DA EMPRESA

HISTORIA E ANTECEDENTES DA EMPRESA

Faga un resumo da historia da súa empresa. Breve currículo dos promotores.

MISIÓN DO NEGOCIO

Escriba a misión do negocio en unha ou dúas frases. Lembre  que o que quer describir é o tipo de negocio da súa empresa.

Declaración da misión do negocio.

VANTAXE COMPETITIVA DA EMPRESA

En base á análise dos seus recursos internos relacione as vantaxes competitivas da súa empresa.

PRODUTO:

TECNOLOXÍA:

RECURSOS HUMANOS:

CUSTOS:

ANÁLISE DE SITUACIÓN

RESUMEN DA ANÁLISE DE SITUACIÓN

O produto

Describa o produto, proceso ou servizo, de forma sinxela e precisa, recurrindo –incluso- a debuxos, esquemas ou fotografías.

Enumere dunha manera concisa, todo o que o cliente obtén ao comprar os seus produtos ou servizos (vantaxes, beneficios, servizos, post-venta, entrenamento, garantía, etc).

Describa a configuración física, as prestacións e as características técnicas do produto, facendo referencia a  posibilidade de protección legal.

Resalte as vantaxes e beneficios diferenciais con referencia aos produtos competidores.

Faga unha evaluación obxectiva sobre: calidade, prezo, presentación, beneficios, envases, beneficios exclusivos, etc.

Identifique las virtuais carencias ou excesos da súa liña de produtos.

¿QUÉ NECESIDADES SATISFACE REALMENTE O PRODUTO OU SERVIZO?

Escriba unha lista das necesidades que ten o consumidor con respecto ao produto ou servizo.

Ordee estas necesidades por orden de maior a menor importancia. Asegúrese de que as necesidades que identifica son aquelas que o mercado ten e non aquelas que o produto satisface.

O MERCADO E A SÚA SEGMENTACIÓN

Relacione aqueles segmentos de mercado nos que a empresa esté presente ou queira estar.
Relacione aqueles segmentos, nos que a empresa non esté presente, pero que existe unha oportunidade de negocio, que poida ser cuantificada.

Calcule o tamaño do mercado, en diñeiro e unidades destes segmentos.

O CONSUMIDOR

Identifique e defina o perfil das personas claves no proceso de compra.

En caso de non coincidir as personas que influen, compran e usan o produto, expoña as motivacións.

A COMPETENCIA

Identifique tódolos competidores do seu produto directos e indirectos.

Faga unha evaluación dos PUNTOS FORTES e DÉBILES dos seus competidores referente a:

A.- PRODUTO.

B.- PREZOS / MARXES.

C.- FORZA DE VENDAS.

D.- COMUNICACIÓN.

E.- SERVIZO AO CLIENTE.

F.- CANLES DE DISTRIBUCIÓN.

G.- PARTICIPACIÓN NO MERCADO. 

TENDENCIAS

¿Qué factores externos afectarán ao mercado positiva ou negativamente?

Considere entre outros:

· Tecnoloxía

· Medio Ambiente

· Disposicións legais

· Entorno Político-Social

· Opinión pública 

· Economía

¿Está o sector da súa actividade en crecemento, estabilidade ou regresión?
OBXECTIVOS

Estableza os obxectivos de Marketing para a súa Empresa. Escriba unha lista de obxectivos máximos e mínimos aos que tenderá a empresa.

OBXECTIVO

Cada obxectivo require unha ou mais accións específicas. Escriba ambos un máximo e un mínimo de obxectivos por meta.

OBXECTIVOS


MÍNIMOS

          MÁXIMO-DATA

¿Qué se quere acadar?

¿Cándo?

¿Cómo?

¿Cómo será medido?

ANÁLISE D.A.F.O.

Resuma brevemente os puntos fortes e débiles que presenta a súa empresa. Faga un chequeo sobre tódalas variables de Marketing: produto, prezo, distribución, publicidade, notoriedade da marca, así como tecnoloxía, equipo humano, rede de asistencia, calidade, etc.

¿Qué oportunidades se presentan no mercado ou no entorno da empresa que poida actuar a favor para conseguir os obxectivos?

¿Qué amenazas se presentan no mercado para acadar eses obxectivos?

ANÁLISE D.A.F.O.

	FORTALEZAS
	OPORTUNIDADES

	AGORA
	AGORA

	FUTURO
	FUTURO


	DEBILIDADES
	AMEAZAS

	AGORA
	AGORA

	FUTURO
	FUTURO


ESTRATEXIAS

ESTRATEXIA DO PRODUTO 

Describa neste punto todo o relativo a:

· Ampliación ou disminución da liña de produtos, etc.

· Investigación e desenvolvemento de novos produtos.

· Envases e embalaxes.

- Etc.

ESTRATEXIA DE PREZOS

1.- ¿Cál será o prezo do produto ou servizo?

2.- ¿Cómo se fixou o prezo?

3.- ¿É un prezo de penetración no mercado ou un prezo de selección?

4.- ¿Cál pode ser a reacción da competencia?

5.- ¿Qué nivel de demanda estima que pode ter o produto a este prezo?

ESTRATEXIA DE DISTRIBUCIÓN

¿Cáles son os puntos fortes e débiles na distribución dos seus produtos?

¿A empresa distribue directamente ou a través dunha canle?

¿Cómo podería mellorar a distribución dos seus produtos?

¿Con qué forza de venda apoiará o produto?

 ESTRATEXIA DE COMUNICACIÓN

1.- ¿Cál é o público obxectivo que quere acadar?

2.- ¿Cál é o camiño mais directo para chegar ao público obxectivo? ¿Qué elementos de promoción empregará?

3.- En poucas palabras escriba unha lista das accións de publicidade e promoción que se levarán a cabao durante a campaña de comunicación.

A) Catálogos. Folletos.

B) Publicidade nos medios de comunicación.

C) Publicidade directa.

D) Outros.

ESTRATEXIAS DE POSICIONAMENTO

¿Qué estratexias de posicionamento vai realizar a Empresa en función dos atributos tanxibles e atributos non tanxibles?

ATRIBUTOS TANXIBLES.

ATRIBUTOS INTANXIBLES.

PLANS DE ACCIÓN

Describa os requerimentos do produto e as solucións técnicas a aplicar na súa elaboración.

¿Cáles son os parámetros e a cuantía que definen a calidade do produto?

¿Cáles son as solucións técnicas que se prevé aplicar na súa elaboración?

Faga unha descrición esquemática do proceso produtivo e da súa tecnoloxía.


Primeira fase.


Segunda fase.


Última fase.

¿Qué tipo de sistema produtivo se vai seguir?

¿A tecnoloxía é propia ou adquirida?

¿Cál é a firma principal suministradora dos equipos produtivos?

Faga unha enumeración das características e posibilidades presentes e futuras da situación da empresa en orde a:

1.- O mercado.

2.- Os aprovisionamentos.

3.- A comunicación e o transporte.

4.- As condicións xeofísicas.

5.- Os recursos humanos.

6.- Os centros de formación.

7.- Infraestructura da zona.

8.- Os incentivos administrativos.

9.- A presenza doutras empresas na zona.

Describa as características, a súa cuantía e a calidade dos principais suministros:

Materias primas:

Produtos semielaborados ou compoñentes:

Enerxía:

Auga:

Faga un esquema de disposición en planta do local de negocio.

Sinale o percorrido normal do fluxo de producción na planta.

¿Cál é o sistema de mantenza previsto dos materiais e produtos?

Faga un organigrama da estructura organizativa da empresa.

Indique os aspectos mais significativos da competencia e relación das principais unidades de xestión.

PRESUPOSTOS

Expoña o cadro de personal previsto por departamentos ou seccións e por grupo laboral.

· Dirección Xeral.

Directivos

Titulados

...............

· Departamento Comercial.

Directivos

Titulados

Vendedores

.................

· Departamento de Producción

Directivos

Titulados

Personal cualificado

Personal non cualificado

Aprendices

..................

· Departamento de Administración

Directivos

Titulados

Administrativos

...................
Expoña o presuposto de inversións do negocio desglosado por partidas según os distintos bens e por distintos períodos de tempo ou anos.

Presuposto de inversións

	Concepto
	Ano 1
	Ano 2
	Ano 3
	Ano ...

	Inversións materiais
	
	
	
	

	Terreos
	
	
	
	

	Edificios e locais
	
	
	
	

	Instalacións
	
	
	
	

	Maquinaria
	
	
	
	

	Ferramentas e utillajes
	
	
	
	

	Elementos de transporte
	
	
	
	

	Total inversión material
	
	
	
	

	Inversións inmateriais
	
	
	
	

	Dereitos de traspaso
	
	
	
	

	Depósito e fianzas
	
	
	
	

	Dereitos de patente
	
	
	
	

	Dereitos de marca
	
	
	
	

	Total inversión inmaterial
	
	
	
	

	Total inversión
	
	
	
	





Expoña a previsión de conta de resultados do negocio desglosando as diversas partidas de ingresos e gastos e a súa previsible evolución nos próximos anos:

Conta de resultados previsional

	Concepto
	ano 1
	ano 2
	ano 3

	= Variacións de Existencias
	
	
	

	+     Ventas e Ingresos
	
	
	

	- Custos materias primas e         semielaborados
	
	
	

	-      Gastos: 
	
	
	                    

	                    Arrendamento
	
	
	

	                    Publicidade
	
	
	

	                    Suministros
	
	
	

	TOTAL
	
	
	

	- Man de obra
	
	
	

	- Gastos Xerais de Explotación
	
	
	

	- Gastos Xerais de Administración
	
	
	

	- Gastos Comerciais
	
	
	

	- Amortizacións
	
	
	

	= Beneficio de Explotación
	
	
	

	- Gastos Financieiros
	
	
	

	= Beneficio antes de impostos
	
	
	

	- Impostos
	
	
	

	= Beneficio Neto
	
	
	


Expoña o presuposto de financiación do negocio ao inicio do plan e nos próximos anos:

Aportacións de capital:

Recursos xerados polo negocio:

Recursos financieiros alleos:
























































































































































































PLAN DE NEGOCIO
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