
PolandGreeceUnited Kingdom SpainPortugalSpain Spain

THE PARTNERS:

Turkey Slovakia

GUÍA EUROPEA “INNOVACREAWORK”
Guía para una buena elaboración de un plan de

empresa: contenido, estructura y casos prácticos.

Leonardo programme
Education and Culture DG

Organismo Autónomo Programas Educativos Europeos
APEELeonardo Transfer of Innovation Project "Enterprise as

innovation to create new work places at time of global crisis".

Programa de acción
en el ámbito del
aprendizaje permanente



Autores: Socios del Proyecto Leonardo da Vinci de Transferencia de Innovación “INNOVACREAWORK”
(Ver créditos página 69).

Guía subvencionada por Programa de aprendizaje Permanente de la Unión Europea.

Imagen de Portada: Violeta Monreal.

Depósito Legal: S.17- 2013

Edita: ANPE CASTILLA Y LEÓN

Maqueta e imprime: JET PRINT, S.L.
C./ Gutenberg, 31-33. Pol. Ind. Los Villares
Tel.: 923 28 28 16 / 52 • Fax: 923 28 20 56
37184 VILLARES DE LA REINA (Salamanca)

Reservados todos los derechos. Ni la totalidad ni parte de esta publicación puede reproducirse, registrarse
o transmitirse, por un sistema de recuperación de información en ninguna forma ni por ningún medio, sea
electrónico, mecánico, fotoquímico, magnético o electroóptico, por fotocopia, grabación o cualquier otro
sin permiso previo por escrito de los titulares del Copyright.



3

1. Introducción y jus=ficación . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

2. Socios . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

3. Materiales “Aprende a Emprender” . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
• Los materiales
• Entorno web

4. Guía del profesor . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
4.1. Introducción. Plan de empresa
4.2. Contenidos de plan de empresa

• Introducción
• Plan de marke?ng
• Plan de producción
• Plan de recursos humanos
• Plan de inversiones y localización
• Plan económico financiero
• Estructura jurídico-legal
• Calendario de ejecución del proyecto
• Resumen y valoración del negocio

4.3. Forma de un plan de empresa
• Redacción
• Presentación

5. Guía del alumno . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

6. Metodología de trabajo para adaptarlo a los dis=ntos sistemas educa=vos europeos y dis=nta
organización de la formación profesionsal . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

6.1. Comparación de sistemas educa?vos
6.1.1. España
6.1.2. Turquía
6.1.3. Portugal
6.1.4. Polonia
6.1.5. Reino Unido
6.1.6. Eslovaquia
6.1.7. Grecia

6.2. Comparación de la organización de formación profesional
6.2.1. España
6.2.2. Turquía
6.2.3. Portugal
6.2.4. Polonia
6.2.5. Reino Unido
6.2.6. Eslovaquia
6.2.7. Grecia

6.3. Fortalezas y debilidades de los sistemas
6.4. Op?mización de las herramientas

7. El proyecto empresarial . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
7.1. Cartel de los países y díp?cos del concurso
7.2. Puntos de un proyecto empresarial siguiendo la herramienta www.innovacreawork.com
7.3. Ejemplos de buenas prác?cas de todos los países

7.3.1. España
7.3.2. Turquía
7.3.3. Portugal
7.3.4. Polonia
7.3.5. Reino Unido
7.3.6. Eslovaquia
7.3.7. Grecia

8. Evaluación . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
8.1. Indicadores
8.2. Encuestas





5

1. INTRODUCCIÓN Y JUSTIFICACIÓN

Introducción

El obje?vo principal del proyecto INNOVACREAWORK es promover el espíritu empresarial como una de
las competencias claves en el contexto de una ciudadanía ac?va y una economía global. Se transferirá un
programa innovador a los países socios para fomentar el desarrollo de nuevas capacidades en el mundo
laboral y reforzar la compe??vidad y la innovación. El programa “APRENDE A EMPRENDER” se ha creado
y desarrollado en España, y se ha introducido con éxito en el Sistema de Formación Profesional de Cas?lla
y León. A través de diversos agentes (ins?tuciones, profesores, estudiantes, comunidades locales),de una
diversidad cultural e histórica dis?nta , vamos abordar métodos, estrategias y que de una forma integrada
y mul?disciplinar faciliten la implementación del programa.

A par?r de los materiales facilitados, el obje?vo del consorcio es, por un lado, traducir, adaptar e
implementar el programa en los centros par?cipantes en el proyecto, y por otro, mejorar los materiales
disponibles teniendo en cuenta la realidad educa?va de los países socios. Se creará un producto europeo
universal en base de un marco europeo común, que podrá ser u?lizado no sólo por los países socios, sino
también por otros países europeos que no forman parte del presente proyecto.

El impacto del proyecto INNOVACREAWORK se medirá por el aumento de las diferentes vías de difusión
del proyecto. Se organizará una feria europea durante la cual los alumnos de los centros par?cipantes
podrán presentar sus simulaciones de negocios, compe?r, compar?r sus experiencias comparando los
resultados con sus compañeros de otros países europeos. Será una buena forma de evaluar y valorar la
calidad, la validez del modelo español, ver los resultados y los posibles éxitos de su implantación en los
centros de los países socios.

Jus=ficación

La transformación a la sociedad postmoderna (sociedad de conocimiento, sociedad de la información)
ha llevado a la subida de la tasa de desempleo y ha producido la necesidad de modernizar las empresas e
ins?tuciones. Hoy en día el obje?vo de cada ins?tución y cada persona es crear las condiciones que les
permi?rán afrontar los retos de la sociedad de una forma crea?va e innovadora.

El proyecto se centró en el desarrollo de las capacidades emprendedoras como una de las competencias
claves dentro de la ciudadanía europea y se dirigió a esta necesidad a través del desarrollo de nuevos
mecanismos y nuevas estrategias en los sistemas de formación profesional. A lo largo de la duración del
proyecto se trabajaron varios asuntos interdisciplinarios, ante todo, se intentó mejorar la capacidad de
empresas y personas para afrontar los nuevos retos de la sociedad moderna.

2. SOCIOS

ANPE CASTILLA Y LEÓN

ANPE Cas?lla y León es un sindicato profesional que
se rige por las reglas de independencia y
profesionalismo que fue establecido para profesores
en busca de mejora de sus condiciones de trabajo y la
calidad de educación pública. Hoy en día el sindicato
cuenta con 5000 miembros.

ANPE Cas?lla y León es un sindicato dedicado a profesores y siempre ha dado mucha importancia a la
formación de profesores. Ha par?cipado en varios programas europeos de Aprendizaje Permanente.

ANPE CASTILLA Y LEON ofrece a sus miembros varios servicios que incluyen: asesoramiento al profesor,
consultas legales, cursos online, cursos presenciales o semipresenciales y una página web profesional
diariamente actualizada.

DIRECCIÓN GENERAL DE FORMACIÓN PROFESIONAL. CONSEJERÍA DE
EDUCACIÓN. JUNTA DE CASTILLA Y LEÓN

La Consejería de Educación es una en?dad pública cuyo ámbito de
trabajo es el promover, dirigir, coordinar, ejecutar e inspeccionar, en el ámbito territorial todos
los aspectos rela?vos a la polí?ca educa?va. Le corresponden las competencias, funciones y
servicios transferidos a la Comunidad rela?vos a dichas materias y cuantas otras pudieran
corresponderle en el marco de la Cons?tución y del Estatuto de Autonomía.



CENTROS EUROPEOS DE EMPRESAS E INNOVACIÓN DE CASTILLA Y
LEON, S.A.

El centro fue creado en 1990 y cofinanciado por la Dirección General de
Polí?cas Regionales (D.G. XVI) de la Comisión Europea. Su puesta en marcha
respondió a la necesidad de disponer en nuestra región de una en?dad que

apoyase la promoción de empresas innovadoras y con sen?do de futuro. El CEEI asume esta misión y, desde
el compromiso con la calidad y el apoyo a los emprendedores, facilita una serie de servicios de información,
formación, asesoramiento, alojamiento y financiación para acompañar a los emprendedores en la puesta
en marcha de inicia?vas empresariales con más garan@as de éxito.

El CEEI está localizado en dos centros, uno en Valladolid y otro en León. La organización se configura en
tres áreas organiza?vas y funcionales de ac?vidad externa: viveros de empresas, creación de empresas y
área de información y servicios. Su obje?vo genérico es facilitar la creación de pequeñas y medianas
empresas innovadoras, y la modernización de las pymes ya existentes. Sus obje?vos específicos son:
promover el carácter emprendedor y el espíritu empresarial, potenciar la produc?vidad del capital humano,
promoviendo nuevas cualificaciones profesionales y colaborando en la formación de un empresario
moderno, eficaz e innovador y contribuir al desarrollo económico de la región y a la diversificación del
tejido industrial.

BURSA CHAMBER OF ELECTRONICS

La Cámara de Electrónica de Bursa es una
organización profesional sin ánimo de lucro creada
en 1982 por técnicos electrónicos e ingenieros. Es
una organización gubernamental y semiautónoma
que fue otorgada sus estatutos legales según la Ley

de la República Turca 5362. Su obje?vo principal es apoyar a sus miembros,
sus empleados y compañeros de trabajo en sus ac?vidades económicas. A
diferencia de otras en?dades similares, BELKTRO estableció su propio
centro de formación profesional para conseguir el obje?vo principal de la
ins?tución.

Es el único centro de formación profesional en el campo de Electrónica en Turquía. Desde 1999 lleva
impar?endo cursos de formación profesional a 2875 miembros y miles de empleados quienes trabajan en
el campo de electrónica, las TIC u otros negocios relacionados. BELKTRO también proporciona la formación
profesional y los servicios de asesoramiento a la agencia de empleo y al sector de la educación pública..

KERIGMASINSTITUTE FOR INNOVATION AND SOCIAL DEVELOPMENT OF BARCELOS

Kerigma es un centro de innovación y desarrollo social de
Barcelos, Portugal. Es una ins?tución sin ánimo de lucro. Su
misión es promover innovación, formación y el desarrollo social
de la región y sus habitantes a través de una seria de ac?vidades
sociales y forma?vas. Kerigma se creó en 1996 y desde
entonces ha diseñado y ha par?cipado en varios programas

forma?vos y educa?vos y ha sido involucrada en varios proyectos y redes
relacionadas con sus campos de trabajo.

Es un centro que acredita los conocimientos y competencias adquiridas a
través de la educación no formal. Durante más de una década se han llevado a
cabo varios cursos que se pueden resumir en 50 000 horas de formación, 500
cursos, 3500 alumnos y 100 profesores.

MAZOVIAN IN SERVICE TEACHER TRAINING
CENTRE

El centro de formación de profesores de la región de
Mazovia es una ins?tución regida por el gobierno
autónomo de la región de Mazovia. Nuestra ins?tución
proporciona apoyo y formación tanto a los asesores,
directores y profesores como a los funcionarios del
gobierno local. Nos dedicamos a popularizar nuevas
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ideas pedagógicas, soluciones innovadoras en programas educa?vos y metodologías. Nuestro obje?vo es
mejorar los recursos humanos a través de la mejora de las capacidades humanas. Nuestra ins?tución está
formada por siete departamentos localizados en siete ciudades principales de la región de Mazovia.
Contamos con 112 especialistas, 200 asesores en el campo de metodología y 80 trabajadores dentro de la
administración. Organizamos varios seminarios y conferencias, proporcionamos cursos de formación
profesional y mejoramos con?nuamente nuestros cursos con el obje?vo de desarrollar las habilidades
profesionales y apoyar y mo?var a los profesores. 75 000 profesores que trabajan en 7275 centros
educa?vos usan nuestros servicios..

CUMBRIA CREDITS LIMITED

Cumbria Credits, Carlisle, Reino Unido es una sociedad
limitada sin ánimo de lucro. CCL promueve el desarrollo
de la comunidad local a través de la formación de
adultos. Cumbria Credits se creó como una parte del
programa SRB y fue uno de los 70 Centros de Desarrollo

Social creados en Cumbria – el segundo condado más poblado de
Inglaterra. Se trataba de un programa de capital alto para crear los
centros, iden?ficar, formar y acreditar a varios profesores para que
trabajasen con gente adulta.

El proceso de aprendizaje comenzó con la formación en las TIC y se iba ampliando a otras areas según
las necesidades de la localidad. También se llevaron acabo varios proyectos, por ejemplo coopera?vas de
crédito, empresas de alimentación, cursos de degustación. Los centros colaboran con LEA para proporcionar
formación de adultos a socios tales como agencias para la regeneración rural, asociaciones de vivienda y
los comercios locales. Cumbria ha ganado varios premios nacionales por ejemplo Premio Nacional de
Formación y Regeneración.

BlaTC BANSKA BYSTRICA, BRATISLAVA, SLOVAKIA

Es una ins?tución cuyo obje?vo es fomentar el desarrollo económico de la región a
través del apoyo que se está dando tanto al comercio como al sector público. La
organización fue establecida en 1994 y desde entonces ha ampliado la gama de los
servicios en el campo de la educación y en la implementación de los sistemas de
ges?ón de la calidad.

Hoy en día en Europa existe una red extensa de los Centros de Innovación de Negocio que están
relacionados entre sí a través de la red European BIC (EBN) y se consideran el factor clave para el desarrollo
local. BIC BB es uno de los miembros de la Asociación de los Centros de Consultaría (BICs y RPICs) en
Eslovaquia y colaboran con la Agencia Nacional de Desarrollo de Pequeñas y Grandes Empresas (NADSME).
BIC Banska Bystrica ha sido galardonada con el Cer?ficado de Calidad por una empresa internacional
acreditada BVQI. Dicho cer?ficado les permite ofrecer una gama amplia de los servicios de educación,
apoyo y orientación.

BIC Banska Bystrica es la primera organización en Eslovaquia que comenzó su ac?vidad en el Centro de
Incubadora de Empresas y Tecnología en Banska Bystrica, que se estableció parcialmente de los recursos
del programa PHARE. BIC Banska Bystrica ofrece servicios de orientación y de apoyo a las empresas
innovadoras y las que figuran en la incubadora. El apoyo se proporciona a través de los servicios educa?vos
y de consultaría con el obje?vo de reforzar el sector de negocio y preparar las empresas para el entorno
comercial. EL Centro de Tecnología está creado para las empresas que ya existen en el mercado y se da
prioridad al fomento de desarrollo y transmisión de nuevas tecnologías innovadoras. Su obje?vo es la
presentación de dicho avance tecnológico en la región, lo que debería atraer a los inversores tanto locales
como extranjeros.

EKPOL, SOCIAL AND CULTURAL COUNCIL OF REGION OF THESSALY

El obje?vo de EKPOL es abordar los asuntos sociales e implementar proyectos para la
formación de la cultura de la región de Magnesia. La ins?tución fue creada en 1996 y se rige
por la junta presidida por el presidente. Desde su establecimiento EKPOL ha
implementado varias acciones en la lucha por la igualdad de derechos en el
mundo laboral proporcionando información especializada, servicio de

asesoramiento, apoyo social, formación y experiencia laboral. También desde la ins?tución se
tomaron las inicia?vas para facilitar la integración y rehabilitación dentro del mercado laboral,
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apoyar las inicia?vas emprendedoras, promover todos los asuntos
relacionados con el mundo laboral y colaborar con las ins?tuciones locales
que se dedican al empleo y promoción del espíritu emprendedor. EKPOL
proporciona ayuda en todos los procesos necesarios para que sus aprendices
se integren con éxito en el mercado laboral y asegura el incremento de las
capacidades y habilidades relacionadas con el espíritu emprendedor.

3. MATERIALES “APRENDE A EMPRENDER”

Aprende a emprender dota de un amplio conjunto de recursos en diferentes medios orientados a cumplir
los obje?vos anteriormente expuestos. Dado el carácter del cliente final, éstos deberán adaptarse
adecuadamente a sus caracterís?cas propias por lo que, en ese sen?do, se ha cuidado especialmente el
aspecto de imagen y diseño.

Aprende a emprender se configura como un centro de recursos en diferentes soportes para apoyar a los
profesores de Formación Profesional a desarrollar el espíritu emprendedor de los alumnos.

3.1. Contenidos del cofre de Materiales:

Consta de 4 archivadores:

A. Emprender y el Emprendedor. Estudiando el concepto
• Emprendizaje Concepto: Facilita un trabajo de inves?gación que

profundiza en los términos entrepreneur, entrepreneurship.
• Elementos en torno al Emprendedor Presenta un estudio de la realidad

de los emprendedores y de la dinámica que puede ofrecer todo lo
relacionado con la creación de empresas.

B. Herramientas y Recursos: Aprende a Emprender

Pone a disposición de la comunidad educa?va de FP los instrumentos necesarios
para modelar ideas. Se facilita para ello una documentación de apoyo para
desarrollar dis?ntas ac?vidades dinámicas con los estudiantes de Formación
Profesional que se complementan, además, con una serie de aplicaciones
mul?media.

C. Trabajando las ac=tudes y habilidades

Aprende a Emprender pretende proporcionar un primer acercamiento al mundo
de las ac?tudes emprendedoras con el obje?vo de aplicarse en el ámbito de
Formación Profesional mediante el análisis de:

• Crea?vidad
• Negociación
• Dinámicas de Grupo
• Comunicación
• Mo?vación
• Liderazgo

D. Material Mul=media
• CD Rom Aprende a Emprender: Se trata de un juego de simulación de una

empresa sencilla que muestra las diferentes acciones y ac?vidades
aplicables en el desarrollo de una ac?vidad empresarial en un entorno
compe??vo. Es una forma de hacer negocios de manera fácil y entretenida
concebida para su aplicación entre estudiantes de grado medio.

• El Plan de Empresa: CD-Rom Aprende a Emprender Plan de Empresa, es
una herramienta telemá?ca que engloba un conjunto de herramientas
que, de forma sencilla y eficaz, evalúan todos los factores que influyen en un proyecto
empresarial, el interés del proyecto elegido así como la capacidad del futuro emprendedor para
desarrollarlo.

• Experiencias: Aprende a Emprende da a conocer, a través de un DVD, las experiencias reales de
unos jóvenes empresarios que, tras acabar sus estudios de FP, decidieron poner en prác?ca
sus conocimientos en la realidad empresarial.
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3.2. Entorno web www.innovacreawork.com

El interés de la Administración y de la sociedad en general en fomentar todo ?po de actuaciones en el
marco de la Sociedad de la Información recomendó y alentó la necesidad de enfocar una parte importante
del desarrollo del proyecto en este entorno. El futuro del mismo y de sus diferentes actuaciones estará, sin
duda, potenciado en gran medida por este aspecto y por un lugar o si?o Web atrac?vo y de referencia que
no tardará en conver?rse en el mejor sistema de comunicación posible entre todos los par?cipantes del
mismo.

Se muestra imprescindible, por tanto, aprovechar las innumerables posibilidades del trabajo en este
entorno tales como las ventajas de la conec=vidad que ofrece Internet y, sobre todo, la capacidad de
alimentación y retroalimentación con=núa del sistema.

La página www.innovacreawork.com presenta el siguiente diseño y contenidos:

Area externa

El área externa o Internet es de uso genérico a toda la comunidad educa?va des?nada a profesores y
alumnos y está orientada a encuadrar el bloque global de contenidos.

La Web está dividida en dos zonas:

- Zona Central

Su obje?vo principal es proporcionar al
usuario, profesor y alumno, las herramientas e
información en materia de creación de
empresas con:

a. Idea, amplia base de datos de proyectos
empresariales y análisis de viabilidad de
una idea empresarial.

b. Emprendedor, análisis del perfil emprendedor y estudio de ac?tudes y habilidades que
caracterizan a la comunidad educa?va de Formación Profesional.

c. Entorno, enlaces de información sobre la situación económica, social, financiero y general de la
región.

d. Finanzas, análisis económico financiero preliminar de la viabilidad de un proyecto empresarial
e. Plan de empresa, guía prác?ca para la elaboración y edición de un plan de empresa

complementada con ejemplos prác?cos de empresas ?po.
f Crear una empresa, información en materia de organismos, trámites, financiación, apoyos

empresariales, ayudas, y formas jurídicas relevantes en la creación de una empresa..

- Zona Lateral

Se definirán materias de especial interés en el campo de creación de empresas que puedan facilitar
el trabajo de profesores y búsqueda de los diferentes temas por los alumnos.

a. No=cias, espacio de publicación de no?cias aparecidas en dis?ntos medios y relacionados con
temas de actualidad referente a este campo.

b. Herramientas, tutorial que describe las herramientas que con mo?vo de este proyecto están a
disposición de los alumnos.

c. Agenda, de ac?vidades a realizar en el campo de la creación de empresas vinculadas con la
comunidad de formación y orientación laboral.

d. Foro, contribuirá a potenciar la interac?vidad del sistema.
e. Sala de profesores, área interna reservada a profesores de formación y orientación laboral.
f. Contacta, zona de comunicación del usuario.
g. Links, enlaces con webs de interés en el campo de la creación de empresas.
h. Login, registro de usuarios al sistema.

- Área interna restringida

Se accede desde la Web en la sección Sala de profesores y agrupa un conjunto de herramientas
encaminadas a aportar información adaptada a las necesidades surgidas en las aulas en
materia de creación de empresas:

- Casos prác?cos, documentos de apoyo y consulta rela?vos a temas de interés
vinculados a la ges?ón empresarial.
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- Foros, temas de discusión acerca de la creación de empresas.
- Eventos, acontecimientos referentes a este campo.
- Materiales, ofrece la posibilidad de obtener los contenidos didác?cos, actualizaciones e

incorporaciones de nuevos a medida que surjan temas de interés.
- Planes de empresa, proyectos empresariales fic?cios realizados en el entorno educa?vo que

por su especial interés son expuesto por los docentes.
- Herramientas, tutorial de los materiales desarrollados como consecuencia del proyecto

Aprende a emprender.

Estos contenidos han sido diseñados a par?r del trabajo conjunto realizado entre los par?cipantes del
proyecto.

4 . GUÍA DEL PROFESOR

4.1. INTRODUCCIÓN

Plan de Empresa es el análisis y descripción previsional de las dis?ntas áreas de la empresa: marke?ng,
operaciones, producción, recursos humanos, económico financiero y jurídico, ins?tucional, así como de
sus estrategias y planes de actuación presentes y futuros. Sin embargo el término Plan de Empresa se
refiere también al proceso de elaboración del mismo, como conjunto de trabajos realizados, para conseguir
un documento listo para su difusión. Este proceso comprende dos fases.

- La primera, reunir la información y definir el contenido del Plan, en base a una metodología de
búsqueda, asesoramiento, reflexión, y toma de decisiones.

- La segunda, la redacción propiamente dicha, en paralelismo con la anterior.

La elaboración de un Plan de Empresa se convierte en una metodología que se aplica en un proyecto más
amplio denominado Programa de emprendedores. El programa integra una serie de acciones estructuradas
en cuatro fases, a lo largo de las cuáles lo que eran simples ideas se convierten en empresas viables:

- Selección de ideas empresariales: incluye acciones de promoción, orientación y mo?vación dirigidas
a detectar ideas, proyectos y promotores empresariales.

- Definición de la idea y elaboración del Plan de Empresa: Cons?tuye un proceso de reflexión y
colaboración mutua, que permite al promotor conocer y describir su idea, y le capacita para la ges?ón
de la futura empresa. Comprende las siguientes acciones:

a) Formación en las diversas áreas técnicas y de ges?ón de la empresa.
b) Información: acceso a bases de datos; asistencia a conferencias, jornadas o seminarios; visitas

o prác?cas en empresas; acciones interregionales o trasnacionales de intercambio de
experiencias.

c) Asesoramiento, para la realización del Plan de Empresa.

- Creación de la empresa:
a) Asesoramiento en la cons?tución formal de la sociedad.
b) Ges?ón de fuentes de financiación.
c) Asesoramiento en la puesta en marcha de la empresa: trámites registrales, fiscales, laborales,..
d) Alojamiento en los CEEIS o localización de otras posibilidades de ubicación.

- Desarrollo de la empresa: Asesoramiento en los primeros meses de funcionamiento de la empresa
y seguimiento de su evolución. Todo Plan de Empresa ?ene tres u=lidades básicas:

1. Guía para planificar y ejecutar una ac?vidad empresarial.

2. Instrumento para buscar financiación frente a terceras personas; el Plan servirá como tarjeta de
presentación a la hora de solicitar ante Organismos públicos e ins?tuciones privadas, cualquier ?po
de colaboración, ayuda y apoyo financiero.

3. Desarrollo de nuevas estrategias y nuevas ac?vidades.

Estas tres u?lidades u obje?vos ?enen su razón de ser si con la elaboración y realización del Plan de
Empresa el emprendedor se obliga a ver todos los puntos importantes, así como los defectos y errores en

sus ideas y planteamientos, ayudando a determinar la viabilidad del proyecto empresarial y
apoyando las ideas frente a terceros.
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Para que el Plan tenga u=lidad, ineludiblemente debe reunir las siguientes condiciones:

1. Calidad de la información: la información y redacción ofrecida en el documento debe ser: clara
y concisa, veraz y comprobable.

2. Actualidad en la información: el Plan debe ser un documento puesto al día.

3. Integridad de la información: se abarcarán todas las áreas de la ac?vidad empresarial, a fin de que el
Plan sea completo.

4. Unidad de criterio en la redacción: debe ser un producto personal del promotor, que debe
facilitar la lectura y comprensión. En la mayoría de los casos el Plan será leído por personas con poco
?empo que perder (se recomienda no exceder de 80 hojas).

La propuesta del proyecto INNOVACREAWORK, para planes de empresa se resume en la elaboración y
edición de nueve puntos básicos, que cons?tuyen Planes específicos dentro del Modelo general.

0. Introducción
1. Plan de Marke?ng
2. Plan de Operaciones y Producción
3. Plan de Recursos humanos
4. Plan de inversiones y ubicación
5. Plan Económico financiero
6. Estructura Jurídica legal
7. Calendario de ejecución del proyecto
8. Resumen y valoración

4.2. CONTENIDO DEL PLAN DE EMPRESA MODELO QUE DEFENDEMOS

4.2.0. Introducción
• La empresa: iden?ficación
• El empresario
• El entorno

4.2.1. Plan de Marke?ng
• Descripción y delimitación del negocio
• Información y análisis
• Obje?vos y estrategias
• Plan de acción comercial

4.2.2. Plan de Producción

4.2.3. Plan de Recursos humanos

4.2.4. Plan de Inversiones y localización

4.2.5. Plan Económico Financiero
• Introducción
• Plan Económico: cuentas de explotación previsional
• Plan Financiero: Balance. posición financiera
• Análisis económico y financiero

4.2.6. Estructura Jurídico legal

4.2.7. Calendario de Ejecución del proyecto

4.2.8. Resumen y valoración del Negocio

4.2.0. Introducción

• La empresa: iden=ficación

Es importante realizar un diseño de la Portada del Plan de Empresa, en el que se incluya el nombre de
los promotores, el nombre de la empresa, y alguna referencia que aproxime al tema de negocio.

En las primeras páginas podría ser conveniente introducir alguna referencia gráfica y expresa de los
datos más significa?vos del proyecto en cuanto a importe de la inversión, creación de empleo, previsión
de ventas, es?mación de rentabilidad, estructura de capital,...
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Así mismo es necesario indicar un Sumario o índice en el que se haga constar los diferentes apartados
de que consta el Plan de Empresa, así como los números de páginas asociados a cada uno de los apartados
y subapartados.

El contenido concreto de esta introducción debe ser un breve resumen que aclare exactamente, en una
o dos páginas, en qué consiste el negocio y los datos más relevantes.

Esta parte está mo?vada porque el proyecto debe ser leído por personas que normalmente no pueden
perder el ?empo y es básico que en las primeras páginas el lector sepa exactamente de qué ?po de empresa
y negocio se está tratando y al mismo ?empo se mantenga la atención, por lo cual debe ser expuesto de
manera clara y sencilla.

La introducción ?ene tres partes: La empresa, el empresario, el emprendedor y el entorno.

• La empresa

Se indicarán los datos de iden?ficación de la empresa, tales como: nombre, domicilio, NIF, teléfono,
fax, capital social, nombre de los principales socios.

• El Empresario

Se indicarán los antecedentes empresariales de los promotores, su formación, cualidades (capacidad
de organización, crea?vidad, espíritu de riesgo.) y mo?vaciones para crear la empresa (tener una idea
innovadora, voluntad de repe?r experiencias ajenas). Puede ser conveniente el incluir como anexo
los “curriculum vitae” de los promotores.

• El entorno

Es preciso situar brevemente el entorno inmediato en el que se sitúa la empresa, siempre
haciendo referencia a aquellos factores que van a influir en la marcha de la empresa, pero sobre los
cuáles la empresa no puede ejercer ninguna acción para cambiarlos. Estos factores pueden ser
sociales, económicos, tecnológicos e ins?tucionales.

4.2.1. Plan de Marke=ng

En la elaboración de los planes específicos de cada área, siempre se tendrá presente el doble sen?do de
la realización del plan: uno, el documento en sí, y otro, el proceso de realización del mismo.

En cuanto al documento, este se puede dividir en cuatro bloques principales:

• Descripción y delimitación del negocio.

• Información y análisis.

• Obje?vos y estrategias.

• Plan de acción comercial.

En lo que se refiere al proceso de preparación del documento es precep?vo, antes de iniciar la elaboración
del Plan de márke?ng, realizar un Estudio de Mercado y un proceso de reflexión y de autoevaluación
contestándose a múl?ples cues?ones y preguntas sobre su negocio.

• Descripción y delimitación del negocio

Definición pormenorizada de qué se pretende realizar, por qué, por quiénes y cómo, señalando las
principales ventajas compe??vas.

Recordar que un negocio está compuesto por la suma de un producto, un mercado y una tecnología
determinada.

En cuanto al producto, debe describirse detalladamente todos los productos o servicios existentes en
el mercado, indicando sus caracterís?cas, funciones y u?lidades para los clientes.

En cuanto al mercado, debe enumerarse y describir el ?po de clientes a los que se dirige el negocio,
y la delimitación geográfica de su mercado.

• Información y análisis

Este bloque se divide en tres partes diferenciadas:
A) Una primera de estudio de mercado. En ella se busca la información relevante del sector,
obtenidos tanto de la consulta de documentación y bibliogra*a como por la relación directa
con la competencia, clientes, etc.
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Conviene conocer directamente el sector, y para ello nada mejor que realizar encuestas entre las
personas que estén directa o indirectamente involucrados en él. Este estudio nos permi?rá tener
un conocimiento real de lo que quieren nuestros clientes, cuál es la situación del mercado, y
cuál será nuestra competencia.
Es necesario por dos mo?vos fundamentales:
- Desde una perspec?va interna, de autoconvencimiento del emprendedor, porque las
conclusiones del estudio de mercado deben de garan?zar la coherencia de los obje?vos y
estrategias que se adopten en la empresa, y servir de soporte de las decisiones concretas a
adoptar.
- Desde una perspec?va exterior, el estudio de mercado debe ser suficiente para convencer al
lector del Plan. Cuando se habla de estudio de mercado en marke?ng, se está refiriendo en la
mayoría de los casos a una técnica para: bien constatar hechos tales como conocer el volumen
del mercado y la cuota de par?cipación de la empresa en el mismo, y saber datos de precio
de venta al público o datos rela?vos a publicidad y distribución; o bien iden?ficar ac?tudes,
es decir, saber cuáles son las razones del porqué los elementos de un mercado actúan de una
forma y no de otra..
El realizar una inves?gación técnica de mercados es a veces muy costoso, y se suele contratar a
empresas externas especializadas. En nuestro caso -pymes-, dado la limitación de los recursos
económicos y de ?empo, no se pretende llegar a este extremo.
Por tanto ¿qué se persigue y cómo debe realizase el estudio de mercado?
Con el estudio de mercado se pretende que el emprendedor 'salga a la calle' y analice su entorno
inmediato, y hable con los clientes potenciales, proveedores, competencia, etc... y obtenga
información valiosa para su empresa.
Para conseguirlo se puede acudir a dos vías: una, fuentes de información externa (cámaras
de comercio, bibliogra*a, directorios, publicaciones, ins?tuciones,..); y otra, u?lizar cues?onarios
estructurados y dirigirlos a clientes , intermediarios comerciales, y proveedores.
Se recomienda que los cues?onarios sean breves, no más de dos hojas, y que sean cerrados
(señalar opciones o marcar puntuaciones de 1 a 10).
De la recopilación de toda la documentación (listados, tablas estadís?cas, informes, cues?onarios
cumplimentados, etc.), se extraerán los datos que previamente se querían conocer, y sus
conclusiones, plasmándolos posteriormente en el documento Plan de marke?ng.
De forma general estos datos deberán dar respuesta a:
- Descripción del mercado: cuál es la demanda actual (tamaño del mercado, volumen,
especialización y condicionantes) y la previsión de la futura en función de las tasa de crecimiento
esperado; ¿está en expansión o en decadencia?; cuáles son los factores del entorno que
pueden influir en la marcha de la empresa; cuáles son las barreras de entrada presentes y
futuras en el mercado, etc..
- El cliente: de forma par?cular, para saber cuáles son las necesidades que quiere sa?sfacer
con el producto o servicio, sus hábitos de compra, y los factores que más influyen en la
compra. Del estudio de sus necesidades se sabrá cómo debe ser nuestro producto o servicio.
- La competencia: cómo actúa en el mercado; quiénes son los compe?dores; qué ?po de
empresas, su localización, volumen de ventas, rentabilidad, puntos fuertes y débiles;
compara?vamente, como somos en precios y servicios, qué ventajas tenemos sobre ellos; cuáles
son sus reacciones ante nuevos compe?dores; quiénes son los líderes.
- El posicionamiento de nuestra empresa: en qué segmento de mercado podemos ser
compe??vos, en función de la clasificación de los mercados meta, según los grupos de clientes
y sus comportamientos de compra.
Se recomienda que este estudio de mercado se planifique previamente y se decida, por una
parte, cuáles son los datos e información que queremos conseguir y cuáles las fuentes a
consultar (fuentes documentales o encuestas propias); y por otra, en caso de encuestas, cuáles
son los des?natarios, su número (clientes, proveedores, distribuidores) y, la forma de
realizarla (entrevista personal, por envío postal, fax, o por teléfono).

B) Una segunda, de estudio de la propia empresa. En ella se debe analizar brevemente los aspectos
de mayor peso dentro de la empresa, con el obje?vo de conocer la propia empresa,
y compararla en el sector ante la competencia.

C) Un tercer bloque de análisis y diagnós?co. En él se determina, tras las dos fases de
información, cuáles son las principales ventajas compe??vas de la empresa y los
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riesgos que asume la empresa. Se analiza estratégicamente la empresa (puntos fuertes y débiles)
y el sector (oportunidades y amenazas), conocido como análisis Dafo (Swot).

• Obje=vos y estrategias

Una vez realizadas las fases de recogida de información y análisis, ya se está en condiciones de realizar
la formulación de la estrategia empresarial. Se sabe dónde está posicionada la empresa, y se pretende
determinar a dónde se quiere llegar y qué camino seguir..

• Plan de acción comercial

Se conoce cómo está la empresa situada y a quienes se debe vender el producto o servicio. Para
ello se deben detallar cuáles son las decisiones más importantes en los cuatro puntos del Márke?ng-
Mix: Producto, Precio, Distribución, y Comunicación (publicidad y promociones).

* La realización de la Evaluación preliminar y del Cues1onario autoevaluación, le ayudará a conseguirlo.

4.2.2. Plan de Operaciones / Producción

En él se hacen constar todos los aspectos técnicos y organiza?vos que conciernen a la elaboración
de los productos o a la prestación de los servicios. Desde el punto de vista del documento en sí, se
diferencian tres partes:

1. Productos o servicios: descripción de las caracterís?cas técnicas de los productos o servicios con
indicación expresa de las cualidades más significa?vas y las ventajas que aportan.

2. Procesos: descripción de los procesos produc?vos de bienes y servicios indicando los aspectos más
relevantes de la planificación y programación y haciendo especial mención de las capacidades del
proceso produc?vo, tecnologías u?lizadas y medios empleados.

3. Aprovisionamiento y ges?ón de existencias: jus?ficación de la polí?ca de compras y almacenamiento
de bienes y productos terminados. Detalle de la manera de realizar el aprovisionamiento y ges?ón de
existencias (Plan de compras)

En cuanto al proceso de preparación y estudio del Plan de producción habrán de estudiarse y obtenerse
las respuestas a los siguientes puntos:

- Descripción y organización del proceso produc?vo

- Programa de producciones temporales: unidades a producir, horas diarias de trabajo, días de trabajo
anuales, capacidad de producción nominal, producción efec?va, rendimiento en la producción y grado
de u?lización.

- Especificación de subcontrataciones. Fabricación en series o bajo pedido. Controles de calidad
introducidos.

- Bienes y Tecnologías de la producción. Equipos necesarios en los procesos produc?vos, caracterís?cas
de los mismos, modo de adquisición, capacidades, costes es?mados de los equipos, previsión de vida
y amor?zaciones anuales.

- Aspectos legales de la producción: Licencias propias o adquiridas, transferencia de tecnología

- Aspectos legales de los productos: modelos industriales, modelos de u?lidad y patentes.
Cer?ficaciones y homologaciones.

- Edificios y terrenos necesarios en metros cuadrados, localización, ubicación, capacidad de expansión,
régimen de ocupación, gastos de mantenimiento, distribución en planta, instalaciones necesarias y su
coste, gastos de mantenimiento.

- Necesidades de personal, estructura produc?va, responsabilidades, cualificación laboral y costes,
cooperación con ins?tuciones y centros de inves?gación.

- Materia prima y materiales necesarios. Coste y es?mación de las necesidades de existencias en
almacén y su rotación.

- Listado de proveedores, otras fuentes de aprovisionamiento alterna?vas y su localización. Condiciones
de suministro y de pago (descuentos, rapeles, etc.)

- Estacionalidad de la producción y/o suministro de materias primas.
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Debe tenerse en cuenta, a la hora de la realización del documento Plan de producción, que los aspectos
referidos a las inversiones en terrenos, edificios, instalaciones y equipos, quedarán reflejados en el
documento Plan de inversiones; y de la misma manera los aspectos referentes al personal de producción
se recogerán en el Plan de recursos humanos.

4.2.3. Plan de Recursos Humanos: composición, organización, ges=ón y formación

En la elaboración del documento, la información referente a los recursos humanos, su composición,
organización y ges?ón, se estructura atendiendo a los siguientes apartados:

1. Estructura de personal
2. El Gerente
3. El equipo direc?vo
4. Resto de personal
5. Especialización y formación
6. Plan de formación
7. Asesores externos

Para una empresa de nueva creación, en su primera etapa de puesta en marcha, cuatro son los
aspectos principales que deben de preocupar al empresario en lo referente a la dirección y
planificación de los recursos humanos, sin olvidar que la dirección de los recursos humanos de cualquier
empresa, ya en funcionamiento, debe estar integrada en un plan estratégico más amplio de los recursos
humanos (polí?ca de detección de los recursos humanos -selección-, polí?ca de integración y desarrollo -
formación, planes de carrera, polí?ca salarial,..-, planificación y organización -descripción de puestos de
trabajo y evaluación-, polí?ca de control, etc...

La experiencia de los CEEIS en las asistencia en la creación de pymes , revela que son cuatro los aspectos
fundamentales que más preocupan y que debe analizar cualquier interesado en iniciar una nueva
empresa o una nueva ac?vidad:

1. ¿Cuál es la estructura mínima organiza=va que es necesaria para iniciar el nuevo negocio?

Se trata de calcular el número de personas necesarias para poner en funcionamiento la empresa en cada
uno de los niveles de la empresa.

En empresas de pequeña dimensión, un factor importante a considerar es la polivalencia: diferentes
tareas pueden ser desempeñadas por una misma persona.

El establecer diferentes personas en diferentes puestos de trabajo implica asignar funciones y
responsabilidades en cada uno de los departamentos de la empresa, que deben ser creados, y establecer
los conductos de comunicación interna entre los mismos.

Una herramienta que puede ayudar a clarificar la organización de la empresa es el Organigrama. En el
organigrama se recogen las diferentes funciones que se realizan en la empresa, los responsables y, sí
se desea, el número de trabajadores asignados a dicha función o departamento.

Esta estructura mínima siempre estará determinada por los obje?vos y estrategias que se hayan
fijado para la empresa.

2. ¿Qué perfil deben de cumplir las personas que deban incorporarse a la empresa?

Para definir el perfil de las personas que sería deseable que se incorporaran a la empresa, debe de
valorarse en función de dos perspec?vas:

a. La empresa. Antes de elegir a una persona concreta debe de determinarse la cultura general de
la empresa y del empresario, y conocer los hábitos del sector en el área de los recursos humanos.

b. El puesto de trabajo. Debe juzgarse la competencia técnica necesaria y las capacidades
personales para el desempeño del puesto.

La justa valoración de estas dos consideraciones ayudará a definir el perfil de la persona que ocupe un
puesto de trabajo determinado dentro de la organización.

3. ¿Cómo debe de ser el vínculo que une los recursos humanos a la empresa?

No necesariamente toda las relaciones entre una persona que realice un trabajo para la
empresa y la propia empresa son relaciones laborales (contrato de trabajo). El ?po de
vínculo o relación va a venir determinado por el ?po de trabajo a realizar. No es lo mismo
la naturaleza de una ac?vidad de asesoramiento jurídico, laboral o fiscal, que el trabajo
con?nuo de un operario que trabaja ocho horas diarias manipulando una máquina.
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El consejo en estos casos es que se u?lice la subcontratación en aquellas ac?vidades que realice la
empresa, para las cuales no está especializada o preparada para realizarlas.

Otro elemento determinante que se ?ene que tener en cuenta para la decisión de la elección del ?po de
relación que se quiere, es el análisis del coste real de las alterna?vas.

4. Una vez que la empresa está en marcha ¿qué aspectos de la polí=ca de recursos humanos son los
que se debe de controlar?

En la Planificación de recursos humanos, todo es importante, sin embargo, el pequeño tamaño de las
empresas influye en el establecimiento de unas prioridades.

La experiencia nos demuestra que mayoritariamente se cons?tuyen empresas de una pequeña dimensión
y con ciertas par?cularidades entre los socios (relaciones familiares y de amistad, socios que al
mismo ?empo son trabajadores, etc...). En este ?po de organizaciones, es importante que exista una
adaptación mutua entre los responsables, y se mantengan unos niveles de información y comunicación
entre los socios-ejecu?vos y resto de empleados. Esto mantendrá latente el dinamismo y la crea?vidad de
la empresa.

Como un segundo factor que contribuye a mejorar el dinamismo de la empresa, es la cualificación y el
perfeccionamiento de los recursos humanos, a través de la Formación.

El factor humano se ha conver?do, en nuestra sociedad pos capitalista, en el único recurso realmente
insus?tuible y a su vez capaz de sus?tuir a los restantes recursos produc?vos. La compe??vidad de los
sistemas económicos depende básicamente de la produc?vidad de los trabajadores del conocimiento. Por
ello, las pymes basadas en el factor produc?vo del conocimiento, sensibles a la innovación y a las nuevas
tecnologías, están llamadas al éxito empresarial. Ante esta situación, los responsables de las pymes deben
ar?cular en sus empresas medidas que favorezcan el desarrollo de los recursos humanos y la difusión de
los conocimientos.

4.2.4. Plan de Inversiones y Localización

La decisión de inver?r en una empresa, se plasmará en el des?no que se dará a unos fondos financieros
para obtener una serie de recursos necesarios para la realización de un determinado proceso produc?vo.
Estos recursos pueden ser tanto Ac?vos fijos inmovilizados, como recursos humanos y materiales
necesarios para la realización de este proceso.

Al hablar de Plan de inversiones, en este caso, nos referiremos exclusivamente al área que desde un
punto de vista financiero - contable denominamos de forma genérica Ac?vos fijos, como una de las
partes en que se divide la inversión global de la empresa. Cons?tuye la @pica inversión a largo plazo de
la empresa y su contribución al proceso produc?vo se llevará a la cuenta de resultados a través de las
denominadas amor?zaciones.

La primera decisión acerca de la inversión en Ac?vos fijos es la ubicación o localización geográfica de la
empresa. Esta es una decisión de ?po estratégico, considerada en muchos casos vital para la
viabilidad de la misma, y condicionará en el futuro todo el desarrollo del proyecto empresarial.

En numerosas ocasiones, y dependiendo del ?po de ac?vidad y del producto o servicio a fabricar o
prestar, los promotores no encuentran especiales dificultades para ubicar su nueva empresa.

En otras ocasiones, las caracterís?cas técnicas del producto, la naturaleza del servicio, la tecnología y
otras muchas razones, hacen que la localización de la futura empresa sea un problema importante. A veces,
son las decisiones de la Administración (incen?vos públicos, infraestructuras), las que condicionan la
localización de la empresa.

Entre los factores de localización que hay que valorar se encuentran los siguientes:

- La proximidad en relación con el mercado obje?vo.

- El acercamiento a las fuentes de aprovisionamiento de materias primas.

- La repercusión de las distancias en el coste de transporte y en el coste total del producto o servicio
ofrecido.

- La oferta de mano de obra cualificada en el entorno.

- Las expecta?vas en cuanto al crecimiento del mercado potencial local.
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- La existencia de vías de comunicación próximas que permitan llegar con facilidad a todos los
mercados (tanto nacionales como internacionales).

- El nivel de equipamiento de la zona seleccionada en materias tales como energía, teléfono y agua.

- Las posibilidades de contar con empresas auxiliares en las cercanías para subcontratar ciertos trabajos
cuando ello sea necesario.

- Los condicionamientos *sicos y legales con vistas a poder ampliar en un futuro la capacidad de las
instalaciones.

Una vez determinada la localización de la empresa, habrá de determinarse la naturaleza y caracterís?cas
de los ac?vos inmovilizados necesarios para el desarrollo posterior de la ac?vidad. Esta decisión referente
a esta inversión en ac?vo fijo, comporta un doble planteamiento:

- Elección del equipo más conveniente o planteamiento técnico.
La empresa no se enfrenta normalmente a una sola alterna?va de inversión, sino a varias con
caracterís?cas diversas. El problema de la elección comporta el estudio de caracterís?cas técnicas,
coste de adquisición, gastos opera?vos, vida técnica, etc.

- Planificación de dichas inversiones o planteamiento financiero.
La vida ú?l del equipo determina la cuota de amor?zación del ejercicio y por consiguiente, el fondo
de reserva que se dota para la renovación del mismo vía dichas amor?zaciones debe permi?rnos la
renovación de dicho equipo. La financiación, como se verá en otros temas de dicha inversión, habrá
de ser igualmente coherente en plazos, con la duración de dicho equipo.

Igualmente es conveniente diferenciar 'vida ú?l o técnica' de 'vida económica'.

La primera es una previsión del ?empo en que un equipo puede funcionar normalmente. Prolongar
la misma supondrá incurrir en mayores gastos de mantenimiento y reparación.

La vida económica de la inversión es aquella que hace máximo el valor capital de los fondos inver?dos
en la misma, es decir, máximo rendimiento económico de la inversión. El primer concepto ?ene un
carácter técnico. El segundo ?ene un carácter económico.

Otra decisión a realizar dentro de este apartado es determinar si se deben adquirir ac?vos fijos
nuevos o de primer uso, o ac?vos fijos usados. Para dicha elección deben tenerse en cuenta tres
factores: el precio, las condiciones de u?lización y las posibles subvenciones públicas por adquisición
de ac?vos fijos (en la mayoría de las ayudas públicas, sólo es subvencionable la adquisición de ac?vos
fijos nuevos).

Igualmente debe plantearse si es preferible comprar o alquilar los diversos conceptos del ac?vo.

Estas úl?mas decisiones, ?enen ya un carácter exclusivamente económico - financiero, que incluye
igualmente consideraciones de carácter fiscal. Por un lado se está evaluando, el coste de cada una de
las opciones que se nos presentan. En diversas ocasiones, una u otra opción ofrece costes diferentes
según la opción empleada, lo cual ?ene una evidente relevancia en nuestra cuenta de resultados.

Desde un punto de vista financiero, se ha de evaluar la corriente de fondos que cada una de las
opciones puede provocar. Sobre todo, esto habrá de ponerse en relación con los recursos financieros
de que se dispone.

Es conveniente, a tales efectos, estudiar la relación entre lo inver?do en ac?vo fijo y el total del ac?vo.

Esta relación es, a menudo, demasiado elevada en las empresas que empiezan, lo que puede dejarlas
sin fondos suficientes para financiar un circulante que asegure la ac?vidad co?diana del negocio.

Por úl?mo, no podemos olvidar que existe igualmente un componente estratégico en estas
decisiones en cuanto a optar por tener la propiedad de los bienes o únicamente el derecho de uso de
los mismos. Las ventajas e inconvenientes que una u otra decisión comportan, unidos a los otros
factores anteriormente apuntados, conducirán a una decisión final a este respecto que condicionará
el desarrollo posterior del proyecto empresarial.

La estructura del inmovilizado que conforman los ac?vos fijos de la empresa, y sean nuevos o usados,
es la siguiente:

1. Material inmueble
- Terrenos
- Edificaciones y construcciones:
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- Trabajos de planificación, ingeniería del proyecto y dirección faculta?va.
- Traídas y acome?das de servicios.
- Urbanización y obras exteriores.
- Oficinas y laboratorios.
- Servicios sociales y sanitarios del personal.
- Almacenamiento de materias primas.
- Edificios de producción.
- Edificios de servicios industriales.
- Almacenamiento de productos terminados.
- Otras construcciones..
- Instalaciones:

• Instalaciones eléctricas en general así como instalaciones eléctricas especiales (líneas
aéreas, centro de transformación, etc.).

• Instalaciones de clima?zación, Generadores térmicos, instalaciones de G.L.P., etc.
• Instalaciones de agua en general y especiales (captación, depuración de aguas, etc., sin incluir

trabajos de fontanería ya incluidos en el valor de los edificios).
• Instalaciones de seguridad e higiene
• Equipos de medida y control.
• Otras instalaciones internas.

- Maquinaria y herramientas:
• Maquinaria de proceso.
• Herramientas y u?llajes.
• Elementos de transporte interior.

- Mobiliario y equipamiento.
- Equipos informá?cos y de procesamiento de la información.
- Elementos de transporte.
- Otros inmovilizados materiales.

2. Inmueble intangible
- Inves?gación y desarrollo
- Concesiones administra?vas
- Propiedades industriales y patentes
- Fondo de comercio
- Aplicaciones informá?cas
- Otros inmovilizados inmateriales

3. Gastos amor=zables
- Primer establecimiento
- Gastos de cons?tución
- Otros gastos amor?zables

Estos tres apartados podemos explicarlos de la siguiente manera:

Material inmueble: inversiones que la nueva empresa realizará y que se materializarán en bienes
muebles o inmuebles tangibles que no se des?narán a la venta o transformación. Tendrán un periodo
de duración superior al año y su deterioro o su contribución al proceso produc?vo se materializarán
a través de las amor?zaciones anuales (a excepción de los terrenos).

Inmueble intangible: inversiones o elementos patrimoniales intangibles que requiere la nueva
empresa con carácter estable y que son suscep?bles de ser valorados económicamente. Suelen no
ser amor?zables por no sufrir depreciación efec?va.

Gastos amor=zables: aquellos gastos en que se incurre hasta el comienzo de la ac?vidad y que son
principalmente los gastos de primer establecimiento y los gastos de cons?tución. Tienen consideración
de gastos plurianuales y por tanto se amor?zan anualmente.

Cons?tuyen los primeros los de letrados y notarios, registros, etc. ligados a la cons?tución de la
personalidad jurídica de la empresa.

Los gastos de primer establecimiento están cons?tuidos por todos aquellos necesarios para la puesta en
marcha de la ac?vidad de la empresa.

Será conveniente, en el caso de adquisiciones, el adjuntar facturas proformas y
presupuestos que validen económicamente el presupuesto de cada una de las inversiones a
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efectuar, con la finalidad de dar un carácter más fehaciente a la realidad de los datos. En este apartado se
determinará de forma puntual el Cuadro de Amor1zación de los diversos elementos de inmovilizado
material e inmaterial necesarios para la empresa. En el mismo, constará la vida ú?l de los elementos, el
posible valor residual de los mismos, fecha de comienzo de la amor?zación del bien y la cuota de
amor?zación anual correspondiente de cada elemento.

El concepto amor?zación es un término que en un principio puede ser di*cil de entender, por lo cual,
necesita de una breve explicación.

La amor?zación es un gasto originado por el uso y u?lización de los diversos conceptos de ac?vo fijo
sea material o inmaterial. Este gasto se es?ma en función de la vida ú?l de un determinado bien.

Así por ejemplo si la vida ú?l de un ordenador personal se es?ma que es de 5 años, la amor?zación anual,
o sea el gasto anual, será el resultado de dividir el coste de dicha inversión entre cinco.

En dicha tabla se indicará el concepto del ac?vo, el valor o coste de adquisición de dicho ac?vo, la vida
ú?l y la amor?zación anual.

Igualmente importante en la ejecución material del plan de inversión será tener en cuenta el factor
?empo.

El desarrollo que tendrá la realización de las inversiones ?ene una doble transcendencia.

- Cumplir el desarrollo del mismo en las etapas marcadas, facilitará un empleo correcto y coordinado
de los fondos financieros des?nados al mismo. Esto se traducirá en una reducción al máximo de
posibles cargas financieras.

- Un desarrollo correcto del plan, facilitará el cumplimiento de las etapas posteriores del plan de
empresa con las evidentes ventajas que esto tendrá para el cumplimiento de los obje?vos marcados..

Es aconsejable u?lizar criterios conservadores a la hora de determinar las necesidades y el coste de esas
necesidades. La inversión en Ac?vos fijos suele ser la que más recursos financieros requerirá. Es?maciones
erróneas o cortas tanto en el volumen total de inversiones como en la naturaleza de las mismas, pueden
provocar en la realidad falta de recursos financieros no planificados inicialmente, que puedan poner en
peligro el desarrollo del proyecto.

Igualmente, es conveniente representar un cronograma en el que se integren las dis?ntas etapas de
desarrollo del plan de inversiones a lo largo del ?empo, como el presentado en el esquema de la página
siguiente:

Esta representación se podrá añadir a otros similares del resto de aspectos a desarrollar en la creación
de la empresa.

4.2.5. Plan Económico Financiero

• Introducción

Las dis?ntas partes del Plan de Empresa han ido definiendo las caracterís?cas básicas del proyecto
empresarial en cada una de sus respec?vas áreas. Sin embargo, la empresa no solo puede ser estudiada
desde la perspec?va de cada una de estas áreas aisladas, sino que principalmente ha de ser considerada
como una unidad de todas ellas. En tal sen?do se han de obtener documentos de trabajo en los que se
pueda determinar el resultado de la conjunción de todas estas áreas y su transcendencia en la viabilidad
global del proyecto.

Así pues, el Plan Económico Financiero puede tener definido un doble obje?vo:

- Determinar la viabilidad del proyecto. Este documento recogerá las es?maciones establecidas
por el resto de los planes ya realizados (marke?ng, recursos humanos, inversiones, producción, etc.)
en términos monetarios y formará con estas es?maciones los documentos que posibiliten obtener
conclusiones acerca de la citada viabilidad global del proyecto.

- Servir como guía de desarrollo del proyecto a través de la cual por un lado, se fijarán sus necesidades
financieras y su capacidad de generación teórica de fondos, y por otro lado se podrán
determinar en el futuro las desviaciones que con respecto a la realidad se pudieran
producir. Estas desviaciones mostrarán los posibles errores de es?mación y/o de
planificación en los que se pudiera haber incurrido.
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Esta parte del plan de empresa se estructurará en base a los siguientes apartados:
- Plan económico. Cuenta de explotación
- Plan financiero. Balance - Plan de tesorería
- Análisis económico - financiero

Se trata en defini?va de establecer un posible modelo de desarrollo de Plan económico-financiero. Se ha
optado por u?lizar la estructura formal de la legislación contable vigente. Esto facilitará la lectura por
parte de cualquier lector, así como el posterior contraste de dicho Plan con la contabilidad del proyecto.

Se ha fijado un marco temporal de cinco años para dicho estudio. Un periodo menor ofrecería una visión
temporal demasiado reducida. Un período mayor no daría datos demasiado fiables para periodos
posteriores al cuarto o quinto año.

El proceso de desarrollo en la realización del mismo podría explicarse en el siguiente esquema:

A través de los documentos que se obtengan
en el Plan económico-financiero se podrán
obtener conclusiones acerca de los aspectos
básicos a estudiar como son rentabilidad,
liquidez y solvencia y que serán los que
determinen la viabilidad del proyecto.

Para el desarrollo del modelo de Plan
económico-financiero se seguirán una serie de
principios básicos:

- Respetar los principios básicos de
formación de estados financieros
u?lizados por la legislación contable
vigente.

- U?lizar criterios conservadores e incluso
pesimistas en todas las es?maciones
realizadas, evitando cualquier previsión
op?mista que pueda llevar a tomar
decisiones peligrosas.

- Realizar estas previsiones en diferentes escenarios que permitan obtener conclusiones según las
diferentes condiciones que se puedan dar en la realidad.

• Plan Económico: cuentas de explotación previsional

El documento financiero que determinará los excedentes económicos del proyecto es el Plan
económico, que tendrá como obje?vo úl?mo definir la Cuenta de resultados previsional del mismo. En
ella se reflejará el posible beneficio o pérdida del proyecto como diferencia entre los ingresos y los gastos
es?mados del mismo y estableciendo la posición económica del proyecto.

El Plan comercial definirá el volumen de ventas del proyecto por cada producto. Esta previsión marcada
como obje?vo de la empresa formará el capítulo de ingresos de la Cuenta de resultados.

El capítulo de gastos estará formado por las compras, directamente correlacionadas con las ventas ya
fijadas y determinadas en el plan comercial, servicios y suministros exteriores y gastos de personal (ya
definidos en el plan de recursos humanos).

El cálculo de las amor?zaciones del ac?vo fijo dependerá de la estructura y naturaleza del mismo que
determina la vida ú?l de cada uno de los bienes. Toda la información referente a estas caracterís?cas
de las inversiones ya fueron definidas en el plan de inversiones.

El resultado antes de gastos financieros cons?tuye los fondos que genera la propia empresa y el
volumen de inversiones a realizar determina las necesidades de financiación del proyecto. La parte
de esta financiación necesaria para el proyecto que se obtenga a través de recursos ajenos determinará
el coste financiero del mismo y cons?tuirá los gastos financieros de la cuenta de explotación.

La interrelación existente entre las diferentes componentes que se están manejando queda
reflejada en el siguiente cuadro:
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• Plan Financiero: Balance. Posición financiera

La siguiente labor a realizar será la de fijar la estructura financiera necesaria para el proyecto en función
de las diferentes necesidades que el mismo tendrá para su desarrollo.

Estas necesidades quedan fijadas a través del Plan de inversiones total del proyecto integrado por dos
componentes diferentes:

- Plan de inversiones en ac?vo fijo: se hallan definidas en el Plan de inversiones del plan de empresa y
lo componen aquellos elementos o ac?vos cuya vida o plazo de permanencia en la empresa es superior
al año como son edificios, maquinaria, instalaciones, mobiliarios, etc. igualmente, son ac?vos fijos las
patentes, concesiones administra?vas, propiedad industrial u otros ac?vos intangibles.

Incluso diversos gastos pueden ser calificados como ac?vo fijo si se les da el carácter de permanencia en
un periodo de ?empo dentro de la estructura de la empresa. Se denominan gastos amor?zables y son tales
los incurridos en la cons?tución de la empresa, gastos de primer establecimiento, puesta en marcha
de la capacidad produc?va o cualquier otro que se determine no sea un gasto imputable a un hecho
económico concreto del ejercicio.

- Plan de inversión en capital circulante: la inversión vinculada al ciclo de explotación de la empresa
se denomina capital circulante. Este término determina el volumen de recursos financieros que el
proyecto necesita tener de forma permanente para hacer frente a las exigencias del proceso
produc?vo.

El ?empo que tarda la unidad monetaria inver?da en el proceso produc?vo en conver?rse nuevamente
en dinero es lo que se denomina periodo medio de maduración y determina con otros factores el volumen
de fondos necesarios en capital circulante.

Una vez fijado este volumen de inversiones se procederá a determinar la estructura de los recursos
financieros o Plan de financiación necesario para financiar la anterior inversión global necesaria.

Se dis?nguen dos fuentes principales de financiación definidas en el plan económico financiero:

- Recursos propios: parte de la financiación compuesta principalmente por un lado por las aportaciones
de los socios en forma de capital. Por otro lado, los resultados de los diferentes ejercicios que
permanecerán dentro de la empresa en forma de reservas y por úl?mo los posibles fondos públicos
o subvenciones a fondo perdido recibidos por el proyecto que tengan como obje?vo financiar
inversiones del proyecto empresarial..

- Recursos ajenos: componente de la financiación compuesta por fondos financieros con
coste o sin él que habrán de ser devueltos en un plazo de ?empo determinado. El coste
de los mismos cons?tuirá el coste financiero global del proyecto.

El documento que formaliza el equilibrio entre inversión y financiación es el balance. En el
mismo queda determinada la posición financiera de la empresa en un momento dado y nos
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muestra el equilibrio financiero existente en el proyecto en función de las hipótesis u?lizadas para su
realización. El equilibrio obtenido nos determinará si fuera necesario el cambio de alguna de las hipótesis
marcadas inicialmente.

• Análisis económico y financiero

Este capítulo ?ene como obje?vo dar un tratamiento riguroso a una tarea importante en el de diseño y
planificación de estados financieros previsionales como es obtener los índices y ra?os de los mismos que
nos permitan sacar conclusiones acerca de la viabilidad económica y de su equilibrio financiero.

El análisis de los documentos hasta ahora obtenidos se realizará en base tres factores básicos de estudio:
rentabilidad, liquidez y solvencia.

Un primer epígrafe denominado Análisis económico estudia los resultados obtenidos a través de la cuenta
de resultados. El segundo epígrafe Análisis financiero lo hace con el balance y la estructura financiera ya
definida.

El análisis de la Cuenta de resultados o análisis económico ?ene como obje?vo estudiar y diagnos?car
los aspectos de un proyecto relacionados con su ac?vidad económica tales como:

- Rentabilidad del proyecto en sus diversas ver?entes y su evolución a lo largo de los diversos ejercicios.
- Evolución de las diferentes magnitudes que componen la cuenta de resultados (Ventas, gastos de

personal, amor?zaciones, etc.)
- Estructura económica de la empresa en cuanto a la composición de los gastos de la misma (gastos

fijos 1 gastos variables) así como la obtención del umbral de rentabilidad de la empresa.
- Estudio de la eficiencia de las diferentes operaciones que se desarrollan dentro de la empresa.

Si la rentabilidad se analiza a través de la cuenta de resultados, el análisis de la liquidez y solvencia se
realizará a través del Balance de Situación. Estos dos factores, estudian la estructura y composición de los
derechos y obligaciones de la empresa, así como sus relaciones en el ?empo.

- La liquidez trata de estudiar la capacidad de los bienes para conver?rse en dinero en un plazo corto
de ?empo. Desde otra perspec?va, podemos definirla como la capacidad de la empresa para hacer
frente a sus compromisos a corto plazo. Estudia por tanto la relación existente entre las diferentes
par?das que componen el capital circulante.

- La solvencia por el contrario, analiza la capacidad de la firma para hacer frente a sus compromisos a
largo plazo. Podemos definirla así como una liquidez a largo plazo. De igual modo, la liquidez puede
ser definida como una solvencia a corto plazo.

Por úl?mo es bueno apuntar que el estudio de estos factores, tanto liquidez como solvencia, dentro de
la empresa intenta determinar el riesgo financiero de una empresa o proyecto empresarial. Mientras la
liquidez lo hará sobre el riesgo financiero a corto plazo, la solvencia lo hace sobre el riesgo financiero a
largo plazo.

4.2.6. Estructura Jurídico Legal

En este apartado se incluye, tanto la elección de la forma jurídica de cons?tución de la empresa
y de los socios, como los trámites administra?vos para la puesta en marcha de la empresa, y los diversos
aspectos legales y jurídicos que afecten a la relación de la empresa con el entorno -administración y
organismos públicos, clientes, proveedores, empleados- .

Dado que parte del contenido es prác?co, puede ser interesante aportar al Plan de Empresa como anexo,
todos los documentos formales ?pos que fuesen requeridos para la cons?tución y puesta en marcha de la
empresa.

4.2.7. Calendario de Ejecución del Proyecto

En empresas que requieran un cierto grado de inversión en obra de construcción de edificios
e instalaciones es interesante fijar las fases de ejecución del proyecto, y su tratamiento en el ?empo.
A tal fin se puede elaborar un cronograma de las mismas.

En todo ?po de empresas se señalarán las fases o hitos temporales para la puesta en marcha de los
mismos: pe?ción, recepción y montaje de equipos e instalaciones; trámites administra?vos de puesta en
marcha; contratación de personal; arranque de ac?vidad,..

4.2.8. Resumen y valoración del negocio

Se resumirán los aspectos más destacados del proyecto: tales como ac?vidad, ubicación,
datos comerciales, cifra de inversión, empleo, rentabilidad, beneficio social. Se destacará la
fuerza del proyecto, sus ventajas y oportunidades, minimizando sus debilidades, amenazas
y riesgos.
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De manera par?cular se valorará fundamentalmente los siguientes factores de desarrollo endógeno para
la región:

- El empleo directo generado y el nivel de inversión proyectado.
- La tecnología innovadora.
- El valor añadido generado por la empresa.
- Los recursos naturales endógenos u?lizados en el proceso produc?vo.
- El carácter dinamizador para la zona (empleo indirecto y nuevas inversiones).

Es deseable, que al Plan de Empresa se le añada un Cuadro de indicadores previsional. Se trata de un
documento muy fácil de establecer e incluir en el Plan de Empresa (figurando como un anexo), extrayendo
del conjunto de datos cifrados, una lista limitada de indicadores que sinte?cen la ac?vidad y la
situación de la empresa, definiendo de que manera estos datos serán obtenidos y quién será el encargado
de realizarlo dentro de la empresa.Esta lista de indicadores deberá ser establecida de manera previsional,
y ser regularmente actualizada a medida que avanza el lanzamiento de la nueva empresa. Ahora bien, el
cuadro de indicadores no sólo debe limitarse a los datos financieros, sino que debe integrar indicadores
comerciales (can?dad de contactos, can?dad de propuestas y ofertas, número de pedidos, ventas, plazo de
cobro etc.), indicadores de producción (volumen de producción, coste unitario, calidad,etc.) e
indicadores de ges?ón (plazos de pago, impagos,etc.).

Esta herramienta servirá como instrumento de control de ges?ón de la empresa, indicando la buena o
mala marcha de la empresa.

4.3. Forma de un Plan de Empresa

Al ser el Plan de Empresa un documento que aporta credibilidad del promotor y del proyecto ante
colec?vos diversos (inversores, en?dades financieras, clientes,..), casi tan importante como el fondo del
proyecto es la forma en que lo presentemos.

El Plan de Empresa ha de ser leído, y por tanto debe mantener la atención del lector. No hay que olvidar
que el Plan de Empresa es el punto de conexión entre el promotor y el lector. Para ello no sólo debe cuidarse
el contenido sino también la forma. Debe evitarse dar información errónea o no suficientemente
contrastada, y debe cuidarse al máximo la redacción y el es?lo.

No existe un modelo absoluto de presentación para un Plan de Empresa. Sin embargo, si se recomiendan
respetar un cierto número de reglas.

4.3.1. Redacción

Como regla principal, se debe evitar par?cularmente dar la impresión que el documento ha sido montado
por 'collages' de subdossiers escritos por personas diferentes.

Se recomienda la u?lización de unas normas de es?lo previamente definidas:
- uso del mismo ?po de letra
- uso de minúsculas
- diferente tamaño de letras para @tulos, sub@tulos, apartados y textos
- alineación de textos
- uso de sangrados
- etc.

A con?nuación se detallan un conjunto de reglas prác?cas formales que son aconsejables para la
redacción del Plan de Empresa:

- Buen es?lo.
- Debe ser comunica?vo.
- Hones?dad en la información.
- U?lización de la tercera persona en la conjugación de los verbos.
- Mantener un orden en la exposición y coherencia en los contenidos, siendo la presentación amplia y

estructurada, evitando los textos demasiado largos, y creando tantos párrafos como sea necesario
para una buena comprensión del texto presentado.

- Evitar redundancias.
- Evitar en la medida de lo posible los anglicismos.
- Principio de economía de palabras -brevedad-: hay que escribir todo lo necesario para el

proyecto, pero nada más.
- Acentuar lo posi?vo, evitando, en la medida de lo posible, lo nega?vo. Pero no hay que

escribir supervalorándose, ni ofreciendo disculpas al lector.
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- U?lizar símiles y comparaciones.
- La ortogra*a debe ser especialmente cuidada y revisada.

4.3.2. Presentación

En cuanto al aspecto *sico del documento a elaborar, conviene destacar las siguientes normas de
presentación:

Es conveniente u1lizar dos volúmenes ó dos partes. Uno, contendrá la información fundamental del
proyecto, y el otro, los anexos.

La parte principal del documento, debe ser rela?vamente breve, del orden de 40 a 60 páginas.

El segundo volumen de anexos contendrá en general todo aquello que no es básico para conocer la
viabilidad del proyecto, pero que se u?liza como soporte de pruebas para respaldar el contenido de la
viabilidad que figura en el primero. Como ejemplo sirva listados de proveedores, clientes, curricular vitae
de los dirigentes, escrituras de cons?tución de la empresa, tablas estadís?cas de fuentes de información,
encuestas de mercado y sus tabulaciones,etc...

El Plan de Empresa debe ser personalizado, y buscará una imagen corpora1va. Para ello se puede u?lizar
un ?po de papel especial, con logo o dis?n?vo de la empresa, y un ?po de letra atrac?vo y diferenciado.

Debe buscarse la crea1vidad y la innovación en la elaboración del documento, Siempre dentro de unos
límites.

Se introducirán esquemas, gráficos, fotogra*as, tablas, organigramas, animaciones, dibujos, y todo
aquello de facilite la lectura y atraiga la atención del lector.

Hay que cuidar la calidad del papel y de la impresión.

Dejar márgenes suficientes a ambos lados de la hoja, para claridad del lector y permi?r sus anotaciones
y comentario.

Seguir unas normas 1pográficas, en cuanto a evitar subrayados, u?lización de tamaños de letras y negritas
en el realce de los @tulos,..

Conseguir un orden coherente separando bien cada apartado. Deberán numerarse las páginas, y en el
sumario índice se hará constar los apartados y su correspondiente referencia a la página, para conseguir
una perfecta localización de los mismos.

5. MANUAL DEL ALUMNO (www.innovacreawork.com)

Esta guía pretende sacar el mejor rendimiento posible a los materiales “aprende a emprender”. Par?mos
del sistema educa?vo de cada país y de la estructura de cómo se desarrolla la Formación Profesional. El
proyecto “aprende a emprender” ponía a disposición de los centros de Formación profesional unos
materiales muy completos pero a la vez muy complejos. Era necesario una adaptación de los mismos para
que el alumno los conociera mejor y los encontrara más fáciles y más atrac?vos. Esto es lo que ha
conseguido el proyecto “innovacreawork” después de implementarlo en cada uno de los países de los
socios par?cipantes a través de dos fases una primera de pilotaje en su centro y otra posterior de
extensión.

A con?nuación vemos los pasos a seguir a la hora de elaborar un plan de empresa:
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0. Elección del proyecto. 1. Marke?ng
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2. Operaciones 3. Recursos humanos

4. Inversiones 5. Plan económico financiero

6. Forma jurídica y puesta en marcha 7. Generación del proyecto en word



5.2. EMPRENDEDOR: TEST DE PERSONALIDAD (www.innovacreawork.com)

Ésta prueba se compone de 70 preguntas, que permi?rán conocer sus ac?tudes e intereses.
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Resultado

Has finalizado el Test de Personalidad correctamente.

Puedes ver los resultados que indican tus ac?tudes
emprendedoras.

En los resultados podrás acceder a un breve explicación
de las diferentes variables que conforman el test.

También puedes imprimir tus resultados.

5.3. EL VÍDEO TIENE LAS SIGUIENTES PARTES:
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3. Plan de empresa: tutorial y test
de personalidad

4. Concurso proyectos empresariales: cartel,
díp?co, mejores tres proyectos de cada país

5. Guía Europea: profesor y alumno 6. La evaluación: sistema de indicadores y encuesta

1. Presentación 2. Contenido de los materiales aprende a emprender



6. METODOLOGÍA DE TRABAJO EN LOS DISTINTOS SISTEMAS EDUCATIVOS.

6. 1. COMPARACIÓN DE LOS DISTINTOS SITEMAS EDUCATIVOS.

6.1.1. ESPAÑA

6.1.2. TURQUÍA
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6.1.3. PORTUGAL

6.1.4. POLONIA
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6.1.5. REINO UNIDO

6.1.6. ESLOVAQUIA
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6.1.7. GRECIA

6.2. COMPARACIÓN DE LOS SISTEMAS DE LA FORMACIÓN PROFESIONAL

6.2.1. ESPAÑA
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6.2.2. TURQUÍA

6.2.3. PORTUGAL
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6. METODOLOGÍA
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- Fortalezas y debilidades de los
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3.2. 
ACCESO A SALA DE PROFESORES:

www.innovacreawork.com
ACCESO A PLAN DE
EMPRESAS
DESCARGAR LA GUÍA EN PDF
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PASOS DEL PLAN DE EMPRESA

3.4. www.innovacreawork.com

Pasos Guía del alumno

GUÍA EUROPEA
DVD
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1. REGISTRO:
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3.1. DVD TUTORIAL PLAN DE EMPRESA

4. EVALUACIÓN
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3.4. 
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6.2.4. POLONIA
Lower Secondary General- general
educa?on common core curriculum
for educa?on in secondary schools
(gymnasium)

Upper Secondary General - three
years, which allows for the
comple?on of upper secondary
general diploma a-er passing the
matricula?on examina?on. Upper
Secondary General graduate can
con?nue training in Post- Secondary
Non- Ter?ary Scholl to get a diploma
confirming voca?onal qualifica?ons
or get professional qualifica?ons
Voca?onal Qualifica?on Courses.

Red describes voca?onal training:

Basic Voca=onal School - three
years, which allows for the
comple?on of a diploma confirming
voca?onal qualifica?ons a-er
passing training and further
educa?on or from the other Upper
Secondary for Adult Learners, three
years.

Technical Upper Secondary School - four year, of which can get in the end a diploma confirming voca?onal qualifica?ons
a-er passing the professional examina?on, and give them high school diploma a-er passing the matricula?on
examina?on.

Post-Secondary Non-Ter=ary School for those with secondary educa?on (Upper Secondary General or Technical), with
a study period of no more than 2.5 years, can receive a diploma confirming voca?onal qualifica?ons a-er passing
training.

Voca=onal Qualifica=on Courses, which enable pupils to take the exam in a separate confirma?on voca?onal
qualifica?on. Qualifica?on voca?onal courses belong to the con?nuous form of voca?onal training.

Cer=fica=on Exams - exams in order to obtain professional qualifica?ons diploma or a cer?ficate of qualifica?on in
the profession.

6.2.5. REINO UNIDO
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6.2.6. ESLOVAQUIA

6.2.7. GRECIA

• Ini?al training is provided by Voca=onal Training Ins=tutes (IEKs).

• The agencies which organise con?nuing voca?onal training programmes are the Voca=onal
Training Centres (KEKs).
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6.3. FORTALEZAS Y DEBILIDADES

6.3.1. TURQUÍA

BELKTRO llevó a cabo la fase de pilotaje en dos centros educa?vos y más de 25 alumnos fueron
involucrados en esta fase. La fase piloto fue realizada con éxito y según el calendario de trabajo. Uno de los
impactos más grandes es haber empezado a tener en cuenta los cursos de emprendizaje por parte del
Ministerio Turco de Educación. Un factor que dificultó el trabajo fue el hecho de que el plan de negocios
con los que suelen trabajar los estudiantes turcos suele ser menos detallado y complicado y por tanto el
plan de negocio nuevo según “Aprende a Emprender” les resultó mucho más complicado y los profesores
que trabajaron con ellos no tenían suficiente experiencia en este campo.

6.3.2. PORTUGAL

Se formó a 5 profesores con el uso de la herramienta “Aprende a Emprender” y se organizaron dos series
de talleres para los concursantes interesados en la par?cipación en el concurso de ideas. 15 alumnos
par?ciparon en la fase de pilotaje, todos fueron desempleados y querían formar su propio negocio.

Se anunció el concurso de ideas y los mejores proyectos fueron elegidos en julio.
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6.3.3. POLONIA

Un centro de educación secundaria par?cipó en la fase de pilotaje. 25 estudiantes y 4 profesores
par?ciparon en la fase de pilotaje. Tanto los alumnos como los profesores disfrutaron trabajando con la
plataforma INNOVACREAWORK y el ambiente durante los talleres fue muy agradable. Sin embargo, todos
los profesores señalaron que había un número insuficiente de los ejercicios para reforzar el uso de las
herramientas y que hacían falta más ejercicios prác?cos. En lo que se refiere a la ges?ón de la fase de
pilotaje se dificultó dado los problemas técnicos con la plataforma y el retraso del segundo pago.
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6.3.4. REINO UNIDO

5 alumnos par?ciparon en las sesiones forma?vas. Se anunció el concurso de ideas y los pósters se
entregaron a varios centros educa?vos. El concurso empezó en mayo y los mejores proyectos fueron
elegidos en julio.

6.3.5. ESLOVAQUIA

17 alumnos y 4 profesores par?ciparon en la fase de pilotaje. La mayoría de los alumnos fueron
desempleados, trabajadores que decidieron crear su propia empresa, estudiantes universitarios o gente que
recientemente crearon sus propios negocios.
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6.3.6. GRECIA

20 alumnos de un centro de educación y 4 profesores par?ciparon en la fase de pilotaje en Grecia. Los
estudiantes recibieron un curso de 4 horas a la semana..
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6.4. Op=mización para un buen uso de la herramienta aprende a emprender

ESTUDIO COMPARATIVO DE LA FORMACIÓN PROFESIONAL DE ESLOVAQUIA, ESPAÑA, GRECIA,
POLONIA, PORTUGAL, REINO UNIDO Y TURQUÍA.

En todos los países, la formación profesional se encuadra dentro del sistema educa?vo. La Educación
Secundaria está dividida en dos niveles: inferior (obligatorio) y superior; salvo en Eslovaquia. La formación
profesional se encuadra dentro del segundo nivel de la Educación Secundaria o Secundaria Post-obligatoria.
La Formación Profesional se inicia a par?r de la Educación Secundaria Obligatoria y presenta tres niveles:

• Formación Profesional Básica des?nada a los alumnos que no superan la educación básica. Tiene
como obje?vo proporcionar una formación profesional básica: Programas de Cualificación profesional
inicial (PCPI) en España; Cer?ficado Profesional de Grado 1 en Grecia.

• Formación Profesional de Grado Medio que suele oscilar entre dos y cinco años, siendo lo más común
de tres años (Eslovaquia, Portugal) y que capacita para la incorporación al mundo laboral.

• La Formación Profesional Superior que se imparte en las Universidades, en los centros integrados de
Formación Profesional (Escuelas Especiales) o en los ins?tutos.

La mayoría de los países realizan pruebas nacionales (exteriores al centro) para validar la capacidad del
alumno y otorgarle el @tulo acredita?vo. Existe una gran variedad de ?pos de centros, según cada país y el
?po de formación que imparten. Así:

• Polonia, los alumnos pueden elegir entre las escuelas profesionales básicas (3 años), las escuelas
técnicas secundarias (de 4 a 5 años), las escuelas secundarias de enseñanza profesional (los «liceos»
de 4 años), los «liceos» técnicos (4 años) y las escuelas profesionales postsecundarias (2 años).

• En Portugal los alumnos pueden elegir entre diez áreas o especialidades profesionales más tres áreas
ar@s?cas. Los que no pueden acceder a los centros de formación profesional pueden realizar su
formación en los centros de adultos; los Centros Politécnicos permiten ampliar la formación
profesional accediendo desde la FP, el Bachillerato o la Universidad; muchas de las especialidades se
adquieren en alternancia.

• En Gran Bretaña se puede realizar la formación en una empresa (con supervisión de un organismo
competente) .

• En Grecia la mayor parte de la FP se imparte en los centros (90 %).

Otro aspecto en el que se observan grandes diferencias, aunque es una preocupación común, es la
par=cipación de las empresas en la formación. En todos los países, durante el proceso forma?vo, los
alumnos ?enen relación con las empresas para realizar un periodo de prác?cas o para compar?r la
formación del alumnado entre la empresa y el centro.

En los úl?mos años, en todos los países, los planes de estudio han experimentado procesos de reforma
o están en dicho proceso para acercar sus sistemas forma?vos a un modelo de Formación Profesional
Europeo. Aunque las diferentes especialidades se agrupen en ramas, ciclos, agrupaciones, familias, se está
convergiendo hacia los módulos profesionales integrados por un mayor o menor número de
especialidades.

En todos los países conviven diferentes ?pos de centros tanto públicos (gratuitos) como
privados (en muchos casos subvencionados).
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7. EL PROYECTO EMPRESARIAL

7.1. Carteles y prospectos de los países de colaboradores
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7.2. PARTES DE UN PROYECTO EMPRESARIAL SIGUIENDO LA HERRAMIENTA www.innovacreework.com

1. Plan de Marke?ng . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.1. Delimitación Previa de Negocio . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.2. Mercado . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.3. Demanda . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.4. Cliente . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.5. Competencia . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.6. Polí?ca de producto . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.7. Polí?ca de Precios . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.8. Polí?ca de distribución . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.9. Polí?ca de comunicación y promoción . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
1.10. Presupuesto de las acciones de Marke?ng . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

2. Plan de Operaciones / Producción . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
2.1. Productos o servicios . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
2.2. Procesos . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
2.3. Aprovisionamiento y ges?ón de existencias . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

3. Plan de Recursos humanos . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
3.1. Organigrama Funcional . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
3.2. Polí?ca Salarial . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
3.3. Plan de Externalización de Funciones . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

4. Plan de Inversiones y localización . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
4.1. Localización . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
4.2. Edificaciones . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
4.3. Bienes de equipo . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
4.4. Presupuesto. Resumen . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
4.5. Plan de Amor?zación . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

5. Plan Económico - Financiero . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
5.1. Plan Económico: Cuenta de Explotación previsional * . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
5.2. Plan financiero . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

6. Forma Jurídica y Puesta en marcha . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
6.1. Forma jurídica . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .
6.2. Puesta en marcha . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

7.2.1. Plan de Marke=ng

7.2.1.1. Delimitación Previa de Negocio

• Describe brevemente cual son las líneas de productos o servicios que se ofrecen en tu negocio y su
mercado.

• Determina la necesidad básica que cubren tus productos o servicios, es decir, el mo?vo por el que los
productos o servicios que tú ofreces son comprados por los clientes.

• Analiza si el producto o servicio que piensas ofrecer es algo dis?nto a los productos o servicios que
existen ya en el mercado actualmente y enumera:

- Las novedades del producto o servicio.
- Las ventajas que ?ene el producto o servicio que piensas ofrecer respecto a los que ya existen

en el mercado.

7.2.1.2. Mercado

• Estudia el sector de ac?vidad y sus caracterís?cas. Determina tu ámbito geográfico de actuación.

7.2.1.3. Demanda

• Piensa el porcentaje de par?cipación en el mercado que te propones conseguir para tu
empresa, y di cual es el ?empo que te va a costar conseguirlo, por cada ?po de producto
o servicio. Es?ma la cifra de ventas que esperas alcanzar, por cada línea de producto.
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7.2.1.4. Cliente

• Describe brevemente las caracterís?cas personales del consumidor final de tus productos o servicios:
?po de persona, edad, recursos económicos, gustos, hábitos de consumo. (En caso de que sea un
producto o servicio intermedio, señala las caracterís?cas de las empresas).

7.2.1.5. Competencia

• Describe brevemente las caracterís?cas de tus principales compe?dores, en cuanto a su número, y
volumen de ventas y cómo actúan en cuanto a sus promociones, sus puntos de venta, la atención al
cliente y las caracterís?cas técnicas de sus productos.

• Analiza las ventajas e inconvenientes que va a tener tu futura empresa frente a tus compe?dores.

7.2.1.6. Polí=ca de producto

• Piensa las modificaciones o complementos que deben presentar tus productos o servicios para
conseguir el porcentaje de par?cipación en el mercado que te propones, consideras aspectos como
la presentación (envoltorio, imagen, embalaje, etc.), nombre o marca y garan2as (reparaciones
gratuitas, devolución del dinero, etc.)

7.2.1.7. Polí=ca de Precios

• Determina como fijarás los precios de venta, describe los criterios que has decidido para fijar los
precios y resume tu programa de precios.

7.2.1.8. Polí=ca de distribución

• Piensa cómo vas a llegar hasta tus clientes, y describe cuales van a ser tus canales de distribución
(venta al por menor, al por mayor, almacenistas, distribuidores, ventas por correo y/u otros).

7.2.1.9. Polí=ca de comunicación y promoción

- Describe el ?po de acciones como vas a realizar para promocionar tu futuro producto o servicio
(publicidad, relaciones públicas, esponsorización, promociones,..), y cual será su coste.

7.2.1.10. Presupuesto de las acciones de Marke=ng

- Valoración monetaria de los costes asumidos por el Marke?ng.

7.2.2. Plan de Operaciones / Producción

7.2.2.1. Productos o servicios

• Señala escuetamente las caracterís?cas técnicas de los productos o servicios (composición, diseño,
aspectos legales a tener en cuenta…)

7.2.2.2. Procesos

• Iden?fica aquellos procesos de tu futura empresa (procesos administra?vos, comerciales, procesos de
fabricación…) y la tecnología a u?lizar (propia, contratos de asistencia…).

7.2.2.3. Aprovisionamiento y ges=ón de existencias.

• Busca quienes son los principales proveedores de materias primas y de suministros
necesarios para tu futura empresa que operan en tu área geográfica y, realiza una lista de los
más importantes y de sus caracterís?cas:
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7.2.3. Plan de Recursos humanos

7.2.3.1. Organigrama Funcional

• Piensa el número de personas adecuado para tu negocio, y como se distribuyen por categorías
laborales.

• Determina la formación y la capacidad profesional que necesitan tus futuros empleados.

• Concreta la responsabilidad que va a corresponder a cada una de las personas que van a trabajar en
tu negocio y, describe el sistema de responsabilidades.

7.2.3.2.Polí=ca Salarial

• Busca el Convenio al que se va acoger tu empresa y establece el salario bruto anual de cada categoría
laboral, así como las retenciones a prac?car por cada una y la seguridad social a cargo de la empresa.

7.2.3.3. Plan de Externalización de Funciones

• Determina la naturaleza de las funciones a externalizar, iden?fica los consultores externos idóneos y
cuan?fica su coste.

7.2.4. Plan de Inversiones y localización

7.2.4.1. Localización

• Indicar la ubicación *sica donde radica el negocio y explica qué factores has tenido en cuenta a la hora
de escoger este punto y no otro.

7.2.4.2. Edificaciones.

- Describe en el caso de que haya, las instalaciones necesarias para llevar a cabo tu ac?vidad
empresarial.

7.2.4.3. Bienes de equipo

- Determina el número y caracterís?cas de máquinas, instalaciones, vehículos e instalaciones en general.
Establece su coste previsto.

7.2.4.4. Presupuesto. Resumen
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7.2.4.5. Plan de Amor=zación

• Determina la vida ú?l de un bien, para ello, consulta las tablas de coeficientes anuales de amor?zación
que están en función de la ac?vidad de tu empresa.

7.2.5. Plan Económico - Financiero

7.2.5.1. Plan Económico: Cuenta de Explotación previsional *

• Calcula cuáles serán tus principales gastos durante los doce primeros meses de tu nuevo negocio y lo
qué vas a vender. Refleja los datos en euros en la siguiente Cuenta de Explotación simplificada:

a. Gastos

b. Ingresos

• El Plan Económico se elabora a par?r de las facturas, es decir, del momento en que se crea la obligación
de pagar o el derecho de cobrar, que no coincide generalmente con el momento del cobro o pago
efec?vo del dinero líquido.

7.2.5.2. Plan financiero

Es?ma la can?dad de dinero que vas a necesitar para comprar o alquilar los terrenos, edificaciones y
bienes de equipo, así como para pagar al personal y hacer frente al resto de gastos de tu empresa, y
calcula la can?dad de dinero que vas a ingresar por ventas y cuando vas a poder cobrarla. Realiza la
previsión de cobros y pagos (tesorería) en doce meses *

a. Cobros
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b. Pagos

c. Saldo

* La previsión de tesorería se realiza contabilizando entradas (cobros) y salidas (pagos) de dinero líquido.

Es importante a la hora de comenzar una ac?vidad, conocer cuánto es el dinero necesario que hay que
disponer para poner en marcha la ac?vidad. Hay que tener en cuenta que hay que realizar unas inversiones
iniciales y realizar pagos mensuales por la ac?vidad normal de la empresa (por compras, por nóminas, por
suministros,...). Para realizar una es?mación aproximada de nuestras necesidades financieras, vamos a
suponer que el dinero necesario es la suma de las inversiones iniciales presupuestadas y los gastos
necesarios correspondientes a 6 meses de ac?vidad (incluir IVA).

- ¿Cómo piensas financiar el dinero que necesitas para poner en marcha el negocio?*. Señala la
procedencia del origen de fondos y su importe: * Indicate the origin of funds and the amount:

* The financing amount has to coincide with “funds required”, (previous epigraph).

7.2.6. Forma Jurídica y Puesta en marcha

7.2.6.1. Forma jurídica

• Determina la forma jurídica de tu futura empresa (Sociedad Anónima, de Responsabilidad Limitada,
Coopera?va…) que mejor se adapta a tus necesidades y a las de tu negocio.

7.2 6.2. Puesta en marcha

• Estudia los procedimientos administra?vos que hay que seguir para poner en marcha
legalmente tu empresa.
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7.3. EJEMPLOS DE BUENAS PRÁCTICAS

Dentro Proyecto Europeo Leonardo de Transferencia de Innovación “Enterprise as innova?on to create
new work places at ?me of global crisis” se desarrolló en los siete países par?cipantes el Concurso Europeo
Mejor Proyecto Empresarial INNOVACREAWORK” con el obje?vo de propiciar el desarrollo de valores
personales como la crea?vidad, la autonomía, la confianza en sí mismo, la tenacidad, el sen?do de la
responsabilidad, la capacidad para asumir el riesgo; y de valores sociales como el espíritu de equipo y la
solidaridad.

En esta guía encontrarás un resumen del mejor proyecto de cada país, elaborado con la herramienta
“aprende a emprender”, El proyecto completo, junto con los proyectos 2º y 3º de cada país se encuentra
en www.innovacreawork.com

7.3.1. SPANISH BUSINESS PLAN

- Title and Name:

Adrian Mar1n´s business project; student in Professional Training
of Vehicle Body, where he can study and trainig his subjects in C.I.F.P.
Juan de Herrera school of Valladolid (SPAIN)”.

- Delimita,on of the Business:

- Market:

- Europe: is expected to vehicle traffic for urban roads for 2050 be carried by vehicles without
combus?on.

- Spain: se commiAed to the incorpora?on of some 250,000 electric vehicles and approximately one
million hybrid vehicles to end of 2014.

- Cas?lla y León: the goal for this region is the incorpora?on of some 15,000 units of electric vehicles
for 2015.

- Market Compe,,on:

BIG Vehicles houses and official mechanies workshops.

Our customers:

Our clients are drivers for electric or hybrid vehicles; just as, the market will have intended to fossil fuel
vehicles.

Demand forecas,ng:
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Product Policy:

TRANSPARENCY – VEHICLE REPLACEMENT – DISCOUNTS & LIFETIME WARRANTY.

Products and Services:
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Organiza,onal Chart:

Wage Policy:

Because…

The youths are the future, just need a chance to prove that ... YES, WE CAN.

Collabora1ng with the study centers, will complement the training of students.

Can be incorporated, to workforce.
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Buildings:

We have only a small warehouse of:

• 19,45 meters long.

• 10,55 meters wide.

7,50 meters height

Having a working area of 210 m2 (square meters).

Budgets:

Amor,za,on schedule:

• First, unemployment capitalize quoted in last 6 years.

• Ask the Junta de Cas1lla y León documents relevant to the applica1on of capital “FONDO DE CAPITAL
SEMILLA” (Seed Capital Fund); allowing a loan of 6,000 € to 180,000 €.

• Evolu1on should be presented on the repayment over a period of 5 to 7 years.

• Consider new aid and grants that come to the rescue of some companies; to provide a
method of support in case the market suffer some form of hatching.
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• Finally submit a grant applica1on to the City of Valladolid for the year 2013.

Legal Form:

I selected for welcoming me to create a Limited Partnership, because

7.3.2. TURKEY BUSINESS PLAN

- Title and Name:

IAO Medical Automa=on

Ibrahim Aykut Odabas

Uludag University, Voca=onal School of Technical Sciences,

Student of Mechatronic Program

- My experience in this topic:

• I worked before in a company which sells and provides
service for medical devices. In this way, I got a work experience related to medical devices.

- Topics that I researched

1. Which companies there are working in this topic

2. Where is the best place for the company and what is the cost for this place

3. What is the establisment cost for the company

4. What are the tools required for the company and what is the cost

5. What is the annual tax amount to be paid for the company

- Personality Test Result Chart

54



- Objec,ves of the company

1. To sell and serve portable electronic medical equipments and laboratuary tools (such as EKG, EEG,
EMG)

2. To provide consultancy in this topic

3. To make research & development for my own products belong to my company

4. To adver=se and sell my own produc=ons in all over world

- Result Chart

7.3.3. PORTUGAL BUSINESS PLAN

- Title and Name:

Fores=s Essen=a.

Ricardo Correia.

Business idea:

Planning and management of forests; Cleaning with the use of
forest biomass for the produc?on of biochar, Biochar and manure
of organic origin; Sequestra?on of CO2; Register forestry - survey
of various terrain features such as: owner, species, area, a water
lines, fire lines, dimensions, points of scenic or archaeological interest.

Objec?ve: The manual cleaning of the land allows you to protect young trees
do not jeopardize the sustainability of the forest, and forest planning service
that will provide the customer a higher return on their land.

The Biochar is an innova?ve product, a fer?lizer that increases the reten?on
of water and other nutrients in the soil, increasing its fer?lity.

Registra?on forest, allows the removal of forest property and its
characteris?cs and is a process that is being studied for its implementa?on by
the current Minister of Agriculture, is a pressing need of our forest.
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But also.

Our goal is to keep the forest fire free

We know that:

Forest fires =

How we prevente, then, forest fires?

• If we know the constrains

• If we know the actors

• If we know the field

• If we know the problem

• If we know what we want

Why we keep having the same problem over the years?!

We want:

• Promote the use of forests

• Forests fire free

• Reduce the costs of fire combat

• BeAer air quality

• Clear/clean landscape

• Forest to the people

• Forest pleasure gardens

Create a spa=al analyst model that help us prevent and fight forest fires

How:

Forest as carbon sink - take peoples and companies green concerns and use them to ensure the removal
of the excess biomass.

Being able to use that as a way to mi?gate their carbon footprint. greenways - create the infra-structures
for people to play sports in the forest, picnic parks for companies be with their employees,
scenic and archeological interest places.
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forest mapping - create a database with the all the characteris?cs
of the property and info on the owner and make a spa?al analyst
model that can help us prevent and fight forest fires. Taking in to
account the species and their fire resilience, the declivity, the air
temperature, humidity to make the best in-place calls.

environmental educa?on - take kids from schools and plant trees
in the forest and follow their growth through years

forest pleasure gardens - create the infra-structures for people to
be able to produce some no-wood products, like honey, mushrooms, chestnuts and herbs, among others.

BUTGET

7.3.4. POLAND BUSINESS PLAN

- Title and Name:

MILK- MACHINE

KAMIL FIJAŁKOWSKI (ZSLIE Number 1 in Warsaw)

DESCRIPTION OF THE BUSSINES

My idea is simple. Fresh milk will be sold out of standard
vending machines. This idea is innova?ve, and no one has
delivered this kind of idea on the market in central Poland.

WHY IS MY IDEA DIFFERENT?

Its different from others because it doesn’t aim at any target market. Everyone and
any one can use it from age differences and genders. The milk will be fresh everyday
and milk-machines will be available around the most populated places in Warsaw

WHAT ABOUT THE COMPETITION?

To be honest there isn't really any compe??on on the market, because it is a fresh and new
idea. That's why milk-machines would be recognized with only my company.
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VISUAL ASPECTS OF THE MILKSMACHINES

The milk machine will be blue (blue colour is associated with fresh
milk). The look of the milk-machines would make the product itself be
trustworthy and people will come back to it to purchase more milk.
Later on when the idea grows there will be new modifica?ons. You will
be able to purchase a 0,5l plas?c boAle from the machine to fill it in
with milk if you dont have your own boAle. There will also be a 1l glass
boAle available

HOW DOES THIS MILK – MACHINE WORK?

Milk will be stored in a cooler inside the milk-machine which makes the milk stay fresh for 2 days. Every
two days the milk will be taken away from the machine and fresh milk would be refilled. Clients will be
able to purchase milk by throwing coins in the machine just like you do so in normal vending machines. A-er
the purchase the milk will pour itself in to the boAle. The whole process will be done, its very simple and
everyone will be able to handle it.

WHAT ABOUT ADVERTISEMENT?

Obviously I can’t put an advert on television because it costs too much. The easiest way to tell people that
this milk-machine is available is to make posters around Warsaw, and also have people walking around
with milk-machine leaflets

HOW MUCH MONEY CAN YOU EARN ON THIS?

Looking at the number of people living in Warsaw which is 2,5 million poeple.
Specula?ng that half of them will buy 1l of milk. having 50gr for a 1l of milk i
could generate 600,000zl.

SUMMARY

A lot of people are scared to invest in new innova?ons, but if we don’t try we won’t know whether this
idea could be a succes.

7.3.5. UNITED KINGDOM BUSINESS PLAN

- Title and Name:

Winning Entrant CFI

Ryan Leiba 18 years old - 2nd Year appren:ce –
Crown Bev Can

James Weightman – 20 years old 2nd Year
appren:ce – Pirelli

Jay Henderson 2nd year appren:ce – Nestle

- Winning Plan

Personal experienced fitness instructors visi?ng clients homes.

Personal training plans, short, sharp sessions.

The latest mobile equipment and technology used.

Aimed at clients with a busy life style.

- Marke=ng Plan

A fitness instructor who is capable of going to the customers and

performing fitness sessions with all the latest equipment. Also with the

op?on to offer fitness plans, diet plans and the possibility for supplements and group training
at a reduced price.

This company would cover the needs of any type of people but mainly

Housewives, self-conscious and people who aim to get a targeted goal From home.



- Pricing Policy

- Budget for Marke=ng Ac=vi=es

- Opera=ons/Produc=on Planning

Find out who your main suppliers of raw materials and any other necessary supplies are and where they
operate in your geographical area. Prepare a list of the most important ones and their characteris?cs.

- Human Resource Planning

Budget. Summary
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- 1 hour sessions would be £40. This is a reasonable price 1 on 1 personal training and is an
appealing price especially for personal training going to your door. There is a possibility for
group sessions with a discount on the price, around 30%. The supplements prices would be
dependent on the price that we receive the goods and the average sale price. We would
constantly monitor the prices of compe?tors to make sure we are s?ll compe??ve.

- This business is a partnership, however there is a possibility for expansion. This would lead
to 1 person per expansion. We would like to expand to 2 more employees in the first 5 years.
They would responsible for a van and equipment supplied, and they would be responsible for
going to the sessions and interac?ng with the customer. We would help with appointments
but we would expect them to eventually take control of this.



7.3.6. SLOVAKIA BUSINESS PLAN

- Title and Name:

Handmade by Tuha

Mar?na Turharska

IDEA:

Want to produce and sell original handmade jewelry and organize crea=ve courses.

Jewelry will be made from seed beads, glass, swarovski components and metals.

It would:

- Be new and crea=ve

- Have its own soul

- Be made according to customer

- Be unique and special

- Crea=ve courses will focus on techniques of handmade jewelry – how to make your own jewelry.

BRAND HANDMADE BY TUHA – PRODUCTS AND COURSES:

- My products can cap=vate customers especially by:

- Unusual design
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- Originality

- Colors

- „Inspira=on“

- Quality of workmanship

- Do something „new“

- Make jewelry according to

- Customers' design

- The crea=ve courses, I will in par=cular seek to:

- Have professional lectors

- Ensure quality materials

- Learn as much as possible

MARKET:

- Not geographically limited

- Sell through the website

- Frequent changes in customer requirements

- Customers' desire for uniqueness

I would like to reach 5% of the market share in nearby geographic area FOR GOODS and at least 30%
market share for crea=ve courses in 5 years .

CUSTOMERS, PRICE, DISTRIBUTION

FEMALE

- 15 – 70 years old

- Have own income

- Wants to enjoy

- Likes unusual and interes=ng things, but s=ll may be
a conserva=ve insists on uniqueness, quality and
precise workmanship.

- Sell mainly through the website, the products I will
send by mail, or customers can pick products directly at
my shop in my home.

COMPETITION:many compe=tors in my kind of business

- WANT to be different from the

- Compe==on by originality and rapid

- Innova=on of my products (Adapta=on)

- Ability to BE different from other

- Compe=tors - can produce jewelry by

- Costumers own design

- In the surroundings there are not many

- Companies offering crea=ve courses in

- Jewelry manufacturing
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PROMOTIONS:

- create a website with regularly upda=ng of products (professional design, excellent photographs, to
be interes=ng and varied).

- orders over a certain amount I will sent WITH free shipping, or giving a small gi+ to order.

- Free Gi+ wrapping to every product .

7.3.7. GRECCE BUSINESS PLAN

- Title and Name:

CHOCODOUCHE - The Chocolate Factory

Konstan?na Stougou

Welcome to our company…

The business women are here to give you a tour in chocolate’s world

Let’s meet them

A few words about our company…:

ûû Our company was created in 2012 by 6 partners, who decided to go forward with the
chocolate factory’s construc=on a+er researching. Chocodouche is becoming well-known
not only in Greece but also around the world.   
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Our products:

8. EVALUACIÓN

EVALUACIÓN DE LAS FASES DE PILOTAJE Y EXPERIMENTACIÓN DE LAS HERRAMIENTAS APRENDE A
EMPRENDER PARA SOCIOS

8.1. Sistema de Indicadores de Evaluación del Programa “Aprende a Emprender”

Pretende ser una herramienta para la evaluación de las fases del proyecto innovacreawork a sus
diferentes dimensiones evaluables: Planificación, Procesos y Resultados y atendiendo, también, a los
criterios propios de cada fase de experimentación del modelo: pilotaje, experimentación y validación.

El sistema de indicadores actuará a modo de semáforo entre fase y fase, reportando información tanto
a los centros que lo llevan a cabo  como a las ins?tuciones y socios del proyecto. 

8.2. Etapas de Construcción del Modelo

La construcción del modelo ha pasado por cinco etapas:

• 1ª Etapa: definición de fases, dimensiones, subdimensiones (Polonia)

• 2ª Etapa: construcción Indicadores (Solicitud del proyecto)

• 3ª Etapa: arquitectura del Sistema − responsables evaluación interna y externa del
proyecto.
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• 4ª Etapa: aportación y validación de variables e indicadores - evaluación fase de pilotaje, evaluación
fase de experimentación

• 5ª etapa: elaboración técnica, variables e indicadores que sirven para evaluar futuras aplicaciones del
programa validado. 

• 6ª Etapa: Elaboración de la guía europea para una buena aplicación de las herramientas  “aprende a
emprender” y su evaluación

La aplicación experimental y evaluación del modelo prevé tres fases: 
- 1ª Fase: Pilotaje (cuatro meses)
- 2ª Fase: Aplicación Experimentación (cuatro meses)
- 3ª Fase: Validación del Modelo (un mes)

8.3. Calendario y temporalización del proceso de aplicación experimental y evaluación

Estas son las fechas que marcan el proceso de experimentación a seguir:

8.4. Desarrollo del proceso de experimentación

Comprende tres fases, que ?enen la siguiente relación:

a) Fase de Pilotaje

Su obje?vo es el de proceder a una primera comprobación de la adecuación de los indicadores para
evaluar los obje?vos del proyecto  y atender a aquellas dificultades que surjan en la aplicación del modelo
para proceder a su revisión. 

Al término de esta fase se procederá a la incorporación posibles modificaciones al modelo.

b) Fase de Aplicación Experimentación

Su finalidad consiste en la aplicación experimental del modelo testado en la fase piloto al resto de centros
seleccionados para comprobar la adecuación y u?lidad del modelo en una escala mayor. Esta
fase proporcionará una valiosa información con el fin de culminar la herramienta. 
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Etapa Plazo

Fase de pilotaje dentro del proceso de experimentación del sistema de
indicadores del programa “aprende a emprender”

Cuatro meses

Elaboración del borrador de la guía Europea “aprende a emprender” Dos meses

Aplicación Experimental del Sistema de Indicadores del programa
“aprende a emprender”

Cuatro meses

Validación y elaboración defini?va de la guía Europea
“aprende a emprender”.

Cuatro meses

Centros europeos par,cipantes: A especificar por cada socio

Países para su aplicación Socios del proyecto “innovacreawork”

Temporalización 4 meses

Agentes: Coordinadores:
Centros donde se desarrollen esta herramienta.
Evaluadora externa



c) Fase de Validación del Modelo

En esta fase se procederá a la revisión de la información aportada durante todo el proceso de
experimentación, con el obje?vo de realizar las oportunas mejoras y modificaciones en el modelo.
Concluida esta fase se procederá a la validación y generalización de la Guía defini?va de la aplicación de la
herramienta “aprende a emprender” (Guía europea innovacreawork)

8.5. Elementos e Instrumentos del Modelo

El Sistema de Indicadores cuenta con los siguientes documentos:

- Doc.1º.- formulario de Solicitud del proyecto (pag. 96 y 97) y desarrollo de los indicadores: Da cuenta
del proceso de operacionalización de cada indicador y de las fuentes apropiadas donde conseguir la
información que requiera. 

- Doc.2º.- Panel de seguimiento y evaluación: Compara el grado de cumplimiento de cada indicador con
el estándar previsto para la Fase de Experimentación en la que se encuentre el Programa. 

- Anexo: Ofrece información aclaratoria del proceso de medición de los indicadores que así lo requieren.

- Doc.3º.- Panel de los indicadores del programa “aprende a emprender”

- Doc.4º.-Encuesta de sa=sfacción de la fase  de Pilotaje  y experimentación  del proyecto
INNOVACREAWORK: Es la única encuesta u?lizada en todos los países donde se ha implementado el
programa.

8.6. U=lización de los instrumentos

• Los Socios  para la elaboración de los indicadores, u?lizaran el panel de información general (Doc.1)
y se ayudarán del Anexo para cumplimentar la información que el sistema requiere. 

• Reflejarán el resultado del indicador en el panel de evaluación y seguimiento (Doc.2)

• Cumplimentarán los indicadores específicos del Programa de la fase que realicen  que evalúen  (doc.3
y 4)

8.7. Supervisión del Proceso

La supervisión de la correcta aplicación del proceso de experimentación en cada una de sus fases se
realizará a través de las ins?tuciones ANPE, CEEI, KERIGMA como responsable de la evaluación interna y
Universidad de Salamanca como responsable de la evaluación externa.

Al término del proceso de experimentación, se elaborará una Memoria en la que se evalúe todas las
herramientas del programa Aprende a Emprender, el Proceso de Pilotaje y Experimentación y la adecuación
de los indicadores. Se adjunta la encuesta u?lizada.

65

Programa “Herramienta aprende a emprender”

Países para su aplicación Socios del proyecto “innovacreawork”

Temporalización Cuatro meses

Agentes: Coordinadores:
Centros donde se desarrollen esta herramienta.
Evaluadora externa



Encuesta de sa=sfacción de la fase  de Pilotaje del proyecto INNOVACREAWORK.

Programa: Leonardo Da vinci de Transferencia de Innovación

Ins?tución: País:

DATOS DE IDENTIFICACIÓN
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RESUMEN DE LOS RESULTADOS DE LA PUESTA EN PRÁCTICA DEL PROGRAMA "APRENDE A
EMPRENDER"EN LOS DIFERENTES PAÍSES SOCIOS
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Los contenidos de esta guía son propiedad de la
marca INNOVACREAWORK, obtenidos como
producto del Proyecto Leonardo de Transferencia:
número 2010-1-ES1-LEO05-21250 ?tulado
“ENTERPRISE AS INNOVATION TO CREATE NEW
WORK PLACES AT TIME OF GLOBAL CRISIS” como
parte del Programa de Aprendizaje Permanente
Leonardo da Vinci. Han sido desarrollados por los
socios de las siguientes ins?tuciones:

ANPE CASTILLA Y LEÓN, VALLADOLID (SPAIN):
- Pilar Gredilla Fontaneda.
- Nicolás Ávila Villanueva.
- Guillermo Bueno Salvador.
- Agata Marciniak.

DIRECCIÓN GENERAL DE FORMACIÓN
PROFESIONAL Y RÉGIMEN ESPECIAL DE LA
CONSEJERÍA DE EDUCACIÓN DE LA JUNTA DE
CASTILLA Y LEÓN.
- Servicio de Formación Profesional

BURSA CHAMBER OF ELECTRONICS, BURSA
(TURKYE)
- Ali Kamil Melih Tanriverdi.
- Talat Dermican.
- Ugur Nikbay.

CENTROS EUROPEOS DE EMPRESAS E
INNOVACIÓN DE CASTILLA Y LEÓN S.A:
- Francisco Barredo.
- Marta Molina del Pozo.

CUMBRIA CREDITS LIMITED, CARLISLE
(UNITED KINGDOM)
- Carol wilson.
- Jean Pooley.
- William Atkinson.

KERIGMA U INSTITUTE FOR INNOVATION
AND SOCIAL DEVELOPMENT OF BARCELOS
YPORTUGALZ
- Susana Oliveira.
- Márcia Catarina Dias Gomes.
- Ana Bela Torres da Silva.

MAZOVIAN IN-SERVICE TEACHER TRAINING
CENTRE, WARSA, (POLAND)
- Teresa Stachurska-Maj.
- Ewa Piech.

CRÉDITOS INNOVACREAWORK:

CONTENIDOS  DE LA GUÍA EUROPEA Y EL DVD INNOVACREAWORK:

BUSSINESS INCUBATOR AND TECHNOLOGICAL
CENTRE BANSKA BYSTRICA (SLOVAKIA)
- Miroslav Sipikal.
- Jana Murgasova.
- Lucia Roncakova.

EKPOL, SOCIAL AND CULTURAL COUNCIL OF
REGION OF THESSALY, VOLOS (GREECE)
- Dimitris Apostolou.
- Christos Mastra-sis.

IDEAS CONTEST:
- Adrian Mar@n (Spain).
- Ibrahim Aykut Odabas (Turkey).
- Ricardo Correia (Portugal).
- Kamil Fijalkowski (Poland).
- Ryan Leiba, James Weightman,  Jay Henderson
(United Kingdom).
- Mar?na Turharska (Slovakia).
- Konstan?na Stougou (Greece).

SUBVENCIÓN RECIBIDA OAPEE:
Esta publicación ha sido posible gracias a la
subvención europea recibida del Programa de
Aprendizaje Permanente (PAP), Subprograma
Leonardo de Transferencia de Innovación 2010-
2012 a través del Organismo Autónomo de
Programas Educa?vos Europeos (OAPEE).

RESPONSABILIDAD DEL CONTENIDO:
El contenido de la publicación es responsabilidad
única de los Socios del Proyecto
INNOVACREAWORK, la Comisión Europea no será
responsable del uso que se haga de esta
publicación.

DOCUMENTACIÓN Y BIBLIOGRAFÍA:
Todas las guías y el DVD INNOVACREAWORK
con?enen secciones o documentos enteros del
proyecto “APRENDE A EMPRENDER” propiedad de
CEEI Cas?lla y León (Centros Europeos de
Empresas e innovación de Cas?lla y León).
INNOVACREAWORK es el resultado de la
implementación del programa “Aprende a
Emprender” en las ins?tuciones de los países
par?cipantes.

ILUSTRACIÓN PORTADA:
-Violeta Monreal. 






