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MODULO 01




PROGRAMA DE CREACION DE EXPERIENCIAS

Un €& un documento que
recompila de xelto estruturado toda a
Informacion clave sobre un proxecto
empresarial: que se ofrecera, a guen, como
se producira, como se vendera, canto custara
ponelo en marcha e que rendibilidade se

espera.
Non € un simple informe, sendn unha

ferramenta estratéxica que che permite
organizar Ideas, tomar decisions
fundamentadas e anticipar escenarios.




Permite reflexionar en
profunidade sobre a
Idea emprendedora.

erros, deficiencias ou
necesidades antes de
comezar o proxecto.

Facilita a deteccion de

J

Serve como unha folla
de ruta para as
diferentes etapas do
desenvolvemento
empresarial.

Ofrece claridade sobre
o investimento
necesario e as
expectativas de
INgresos.

E un documento
fundamental para
solicitar axudas,
acceder a
financiamento ou
buscar colaboracions.




O resumo executivo € unha sintese clara e

concisa do plan de negocio, que se escribe
unha vez rematado todo o documento,
pero que se coloca ao principio pola sua
funcion introdutoria.

O seu obxectivo €& ofrecer unha rapida
vision Xxeral do proxecto, destacando os
aspectos clave que o fan viable, atractivo e
diferenciado.




Debe incluir:

Nome do proxecto: nome comercial ou provisional.

Descricion do produto ou servizo: en que consiste a oferta principal.

Problema ou necesidade que resolve: contexto ou desafio ao que da resposta.

Publico obxectivo: o perfil de cliente ao que se dirixe.

Elementos diferenciadores: o gue o fai Unico en comparacién con outras propostas.

Obxectivos principais: obxectivos a curto e medio prazo.

Investimento necesario: estimacion econdmica inicial para a sda posta en funcionamento.




Neste apartado explicase con mais detalle a
iIdea de negocio, a sUua orixe e as

motivacions que a levaron a sua creacion.

Non se trata s6 de describir o que se far3,
senon de explicar o porgué do proxecto, o
seu propodsito e como se conecta coas
necesidades do medio ambiente.




Debe incluir:

Q

Xustificacion da idea: que necesidade, carencia ou oportunidade de mercado deu lugar ao
proxecto.

Historia ou motivacion persoal: relato do proceso que levou & concepcidn da iniciativa, incluindo as
experiencias persoais, profesionais ou de aprendizaxe que a influiron.

Mision: propdsito fundamental da empresa, € dicir, a razdn pola que existe.

Vision: cara a onde quere chegar o proxecto a medio ou longo prazo.

Valores: principios que guian a forma de traballar e de relacionarse cos clientes, provedores ou a
contorna.

Obxectivos xerais e especificos: principais metas e resultados concretos que se pretenden acadar
(por exemplo, abrir un local, acadar un volume de vendas, xerar emprego local, etc.).



Este apartado ten como obxectivo situar o
proxecto Nno contexto econdmico, xuridico,

social e ambiental no que se desenvolver3,
asi como comprender a dinamica do sector
a0 que pertence.

Permite identificar oportunidades, riscos e
factores externos gue poden influir no éxito
do negocio.




Debe incluir:

Situacion actual do sector: datos clave sobre o estado do sector (volume, evolucion,
principais actores, perspectivas de crecemento).

Tendencias e oportunidades: cambios nos habitos de consumo, innovacion, dixitalizacion,
sustentabilidade, etc., que se poden aproveitatr.

Barreiras de entrada: obstaculos que dificultan a entrada no mercado (licenzas,
Investimento inicial elevado, competencia establecida...).

Requisitos legais e normativas: normativa especifica que se debe cumprir (sanitaria,
medioambiental, fiscal, licenzas de actividade...).

Analise PESTEL: avaliacion de factores externos que afectan ao entorno empresarial.




O estudo de mercado permite unha analise en
profundidade do entorno comercial no que se
situara O proxecto, con especial atencidon ao
comportamento dos clientes e a competencia
existente.

O seu obxectivo é validar que existe unha
demanda real e que o produto ou servizo
responde a unha necesidade especifica.




Debe incluir:

Q

Segmentacion do publico obxectivo: division do mercado en grupos homoxéneos segundo
criterios demograficos, xeograficos, socioecondmicos ou de comportamento.

Perfil do cliente ideal (buyer persona): descricién detallada do tipo de cliente ao que se dirixe o proxecto,
incluindo idade, poder adquisitivo, estilo de vida, intereses, necesidades e expectativas.

Necesidades, habitos e comportamentos: o que busca o cliente, como consome, como obtén
iInformacion e que factores influen na sua decision de compra.

Tamano do mercado potencial: estimacion cuantitativa de cantas persoas ou entidades forman
parte do publico obxectivo, con datos reais ou aproximacions razoadas.

Competencia directa e indirecta: analise de empresas ou iniciativas que xa cobren esa necesidade,
total ou parcialmente, no mesmo territorio ou en mercados similares.

Proposta de valor diferencial: unha explicacién clara do que fai que o produto ou servizo sexa Unico
e por que o cliente o elixira por ribba doutras opcions.



Esta seccion define como se posicionara,
promocionara e vendera o produto ou servizo no

mercado.

O seu obxectivo € atraer clientes, xerar confianza
e lograr vendas sostidas no tempo.

Un bo plan de mercadotecnia conecta o valor do
produto coas necesidades do cliente e establece
estratexias concretas para comunicalo e
distribuilo de forma eficaz.




Debe incluir:

Estratexia de marca e posicionamento: como quere a empresa gue os clientes a perciban (por
exemplo: accesible, innovadora, sostible, exclusiva) e que atributos da marca se destacaran.

Politica das 4P de mercadotecnia: Produto, Prezo, Distribucion (Place), Comunicacion
(Promocion)

Canles de venda: espazos fisicos ou dixitals onde se realizara a comercializacion (tenda propia,
mercados, redes socials, sitio web, marketplaces, etc.).

Accidns promocionais: campanas de lanzamento especificas, descontos, mostras gratuitas,
concursos, colaboracions con outras marcas ou empresas, entre outras.

Calendario de mercadotecnia: planificacion temporal das accidons promocionais e de
comunicacion ao longo do ano, tendo en conta estacionalidades, eventos locais ou periodos clave
de consumo.




O modelo de negocio describe como funcionard o Unha ferramenta moi util para estruturalo é o
proxecto en termos operativos e econOmMICcos. que modelo Canvas, gue permite representar de forma
valor se ofrece, a quen, como se entrega e cComo clara e visual os nove blogues fundamentais do

Sse Xeran os iNngresos. negocio.



PLAN DE OPERACIONS

O plan de operacidons describe como funcionara
a empresa na practica, € dicir, a organizacion dos
recursos materiais, humanos e técnicos
necesarios para iniciar a actividade e garantir a
sUa continuidade.

Esta seccion € fundamental para demostrar que
O proxecto non soO € viable sobre o papel, sendn
tameén executabel na vida cotia.




Debe incluir:

Localizacidn da empresa: localizacion fisica (local comercial, obradoiro, espazo compartido,
contorna rural ou urbana) e razons da sua seleccidon (accesibilidade, visibilidade, proximidade a
clientes ou provedores, etc.).

Infraestruturas e equipamentos necesarios: instalacions, maquinaria, tecnoloxia, mobiliario,
vehiculos ou outros elementos esenciais para a actividade.

Procesos de producion ou prestacion de servizos: pasos a seguir desde a adquisicion de
materias primas ou o inicio do servizo ata a entrega ao cliente final. Isto pode incluir tempos
estimados, estandares de calidade, control de inventario, etc.

Provedores: lista de provedores clave, condicions de subministracion, prazos, custos, localizacidons
e criterios de seleccion (proximidade, sustentabilidade, calidade...).

Necesidades de persoal: nUmero de persoas necesarias, perfis profesionais, funcidns e tipo de
contratacion (autdnomos, persoal fixo, colaboracidons externas, etc.).




Esta apartado presenta un resumo basico

dos principais datos financeiros do
proxecto.

O seu obxectivo é ofrecer unha primeira
aproximacion da viabilidade econdmica do
negocio, anticipando canto investimento se
necesita, cantos INgresos se esperan e cales
seran 0s custos asociados.




Debe incluir:

o)
A\axS

Investimento inicial estimado: desglose dos recursos necesarios para iniciar o negocio
(equipamento, preparacion das instalacions, licenzas, comercializacion inicial, capital
circulante...).

Prevision de ingresos e gastos: estimacion mensual ou anual dos ingresos por vendas e dos
gastos operativos previstos (persoal, subministracions, alugueiro, provedores, seguros, etc.).

Punto de equilibrio (break even point): cadlculo do momento a partir do cal os ingresos cobren
OS custos totais, o que indica cando o0 negocio comezaria a xerar beneficios.

Rendibilidade estimada: prevision do beneficio neto que se obteria despois de cubrir todos os
custos, expresada normalmente como porcentaxe do investimento inicial ou dos ingresos.



Este apartado presenta as persoas que lideran o
proxecto, destacando o seu perfil profesional, a

sUa motivacién e as habilidades que achegan. E
fundamental demostrar que o equipo ten as
capacidades necesarias para executar con éxito o
plan de negocio.

Ter un equipo cualificado e comprometido
aumenta a credibilidade do proxecto ante
INnstitucions financeiras, Investidores e
administracions.




Debe incluir:

Perfil profesional do equipo
emprendedor: descricion xeral de cada
membro, con indicacion da suUa
especializacion ou campo profesional.

Roles e responsabilidades: tarefas que
cada persoa asumird dentro do
proxecto (xestion, producion,
mercadotecnia, atencidn ao cliente,
etc.).

Educacion e experiencia previa:
estudos relacionados co nhegocio,
historial laboral e proxectos anteriores
qgue lle engadan valor a empresa.

Motivacion e competencias: razéns
que impulsan o emprendemento,
habilidades excepcionais (liderado,
creatividade, resolucion de problemas,
cohecemento técnico..) e como se
complementan os perfis entre si.



Debilidades

Fortalezas

Amenazas

Oportunidades

A analise DAFO €& unha ferramenta
estratéxica que permite identificar os

factores internos e externos que poden
Influir no desenvolvemento do proxecto.

O seu obxectivo €& ofrecer unha visidn
realista do punto de partida, facilitando a
toma de decisions e o deseno de
estratexias adaptadas ao entorno e 3as
capacidades do negocio.




Debilidades

Fortalezas

Amenazas

Oportunidades

Fortalezas (internas): aspectos positivos do proxecto gue
representan unha vantaxe competitiva (experiencia, recursos
pPropios, innovacion, localizacion, rede de contactos...).

Debilidades (internas): limitacions que poderian dificultar o
desenvolvemento do negocio (falta de financiamento, pouca
experiencia, desconecemento do mercado...).

Oportunidades (externas): elementos do contorno que
poden favorecer o proxecto se se aproveitan axeitadamente
(tendencias, cambios regulatorios, apoio institucional,
dixitalizacion...).

Ameazas (externas): factores do contorno que poden
representar un risco (competencia establecida, cambios na
demanda, barreiras legais ou tecnoldxicas...).




CAME

Debilidad . Corregir

Afrontar
Fortaleza Mantener

Oportunidad Explotar




Neste apartado definese o cronograma de
execucion do proxecto, detallando as

principals fases, as actividades asociadas a
cada unha delas e os tempos estimados
para a sua execucion.

A sUa funcion é planificar de xeito realista o
proceso de desenvolvemento empresarial,
anticipando 0Ss recursos € as accions
necesarias en cada etapa.




Debe incluir:

$

=

Fases clave: etapas como preparacion inicial, lanzamento do negocio, consolidacion,
crecemento ou expansion.

Actividades por fase: tarefas especificas que se deben realizar en cada momento (busca
de locais, adquisicidon de equipamentos, rexistro do negocio, campana de lanzamento,

etc.).

Datas estimadas: calendario indicativo coas horas de inicio e fin de cada actividade ou
fase.

Fitos importantes: momentos clave no desenvolvemento do proxecto (sinatura do
contrato, apertura ao publico, primeiro pedido, recuperacion do investimento...).



Recoméndase usar unha taboa ou
diagrama tipo Gantt para facilitar a
visualizacion do cronograma. Esta
ferramenta permite ver claramente
gue tarefas se executan en paralelo,
cales se priorizan e canto tempo
levara cada etapa.

Diagrama de Ga

Herramienta de gestion de proyectos
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Neste apartado preséntase unha

estimacion do financiamento  total
necesario para poner en marcha o
proxecto, diferenciando entre 0S recursos
xa disponibles e as necesidades externas
gue deben satisfacerse por outros medios.




Debe incluir:

Importe total necesario: suma de
todos os investimentos e gastos iniciais
(equipamento, acondicionamento,
mercadotecnia, circulante...).

Necesidades externas: cantidade de
financiamento que compre obter de
fontes externas.

Aportacions propias: capital
disponible do emprendedor ou do
equipo promotor.

Posibles fontes de financiamento:
vias previstas para cubrir estas
necesidades, como préstamos
bancarios, axudas publicas, investidores
privados, microcréditos, crowfunding,
entre outras.



Unha das ferramentas mais innovadoras e eficaces
para axudarche neste proceso ¢ LivePlan.

E unha plataforma baseada en intelixencia artificial (1A)
desenada para facilitar a creacion de plans de negocio
profesionais.

LivePlan non s6 che guia paso a paso na creacion do
teu plan, sendn que tamén che proporciona modelos
personalizados, exemplos e ferramentas de analise.



Desenvolver un plan de negocio
estruturado: Desde a descricion
do negocio ata os obxectivos
financeiros, LivePlan guiate a
través de cada seccion do teu
plan.

Crear proxeccions financeiras
realistas: a ferramenta conta con
modelos financeiros que che
permiten facer proxeccions de
ingresos, gastos, fluxo de caixa e
outros aspectos clave.

Acceder a modelos profesionais:
non teras que comezar de cero.
LivePlan ofrece modelos que
podes personalizar segundo o teu
sector e as tuas necesidades.

Monitorizar o progreso: a
ferramenta permitirache facer un
seguimento continuo dos teus
obxectivos, axustando o plan a
medida que o teu proxecto medra
e evoluciona.



Start

planning
with LivePlan

LIGAZON PARA ACCEDER AO VIDEO:
https://www.youtube.com/watch?
v=tsXViOcV824



https://www.youtube.com/watch?v=2B4t-JhAnrM
https://www.youtube.com/watch?v=tsXVtOcV824
https://www.youtube.com/watch?v=tsXVtOcV824

PROGRAMA DE CREACION DE EXPERIENCIAS

O é unha ferramenta
fundamental para avaliar a viabilidade dun
proxecto empresarial desde unha perspectiva
Nnumerica. Permite estimar o Investimento
necesario, prever Iingresos e gastos, calcular
beneficios e anticipar posibles problemas de
liquidez.

Mais ala das cifras, o plan financeiro permite ao
emprendedor tomar decisions informadas,
axustar o seu modelo de negocio e planificar un
crecemento sostible.




Cuantificar o investimento
INnicial necesario.

CalculaR o punto de
equilibrio.

Prever os ingresos e o0s
gastos da empresa Nos seus
primeiros anos.

ldentificar as necesidades
de tesoureria mes a mes.

Estimar a rendibilidade
esperada.

Detectar posibles
desequilibrios ou riscos
financeiros.




Plantilla para el analisis econémico-financiero

Abre o modelo de Excel

compartido e crea o teu Nombre del emprendedor:
Plan. Econo.mlco- S :‘
FiInanceiro.
Andlisis realizado para:

Plantilla creada por Victor Manuel Sixto Sanjosé,



Un emprendedor non precisa ser contable

Nnin  experto financeiro para xestionar
eficazmente as finanzas do seu negocio.

Existen NnUMerosas ferramentas que
permiten automatizar a xestion financeira, a
facturacion, o control de gastos, o calculo de
IMpPostos, 0s cobros e 0s pagamentos, dun
xXelto accesible, intuitivo e legal.




Para gue se usan estas ferramentas?

Elaborar e enviar facturas dixitais gue cumpran todos os requisitos legais.

Controlar ingresos, gastos e beneficios por mes, ano ou lina de negocio.
Preparar modelos fiscais (IVE, IRPF...).

Levar unha contabilidade sencilla e automatizada.

Analizar a rendibilidade de produtos e servizos.

Calcular e programar pagamentos a provedores e cobramentos a clientes.

Integrarse co banco ou con plataformas como Stripe ou PayPal.




1.FacturaDirecta - https://www.facturadirecta.com

Permite emitir facturas,
orzamentos, controlar
gastos e presentar

IMmpostos.

Compatible con
asesorias.

Ideal para autdbnomos e

) Mol doado de usar.
microempresas.

J

J J

Exemplo crear unha factura: https:/help.facturadirecta.com/es/articles/1070814-crear-una-
facturae

Exemplo de uso: Carmen, que ofrece rutas de sendeirismo e pichic de km O en Yeste,
emite orzamentos previos e facturas a traves do seu teléfono mobil despois de cada
saida. Ademais, leva un rexistro do combustible e os materiais comprados para garantir
as deducions fiscais axeitadas.


https://www.facturadirecta.com/
https://help.facturadirecta.com/es/articles/1070814-crear-una-facturae
https://help.facturadirecta.com/es/articles/1070814-crear-una-facturae

2. Quipu - https:/getguipu.com

Xera

automaticamente

modelos como 303,
130 ou 111.

Especializada en
fiscalidade e
contabilidade
simplificada.

Mol util para agueles
qgue traballan con
xestoria en lina.

Exemplo de uso: Javier, apicultor e guia de interpretacion ambiental en
Elche de la Sierra, ten clientes directos e clientes a traves de axencias. Con
Quipu, xestiona facturas con retencion de impostos e prepara declaracions
trimestrais do IRPF e do IVE en segundos.


https://getquipu.com/

3. Holded - https:/www.holded.com

Mais completo
(desenado para
empresas en
crecemento).

INnclUe xestion de
stock, CRM, ndminas,
proxectos, etc.

|deal para cooperativas
OU empresas con
Varios socCIlos.

Exemplo de uso: Unha cooperativa de produtores en Letur que tameén
organiza visitas a granxas usa Holded para xestionar a sua tenda en ling,
reservas de visitas e o control de stock de marmeladas e aceites.


https://www.holded.com/

holded tutoriales

® Holded

Introduccion
a Holded

LIGAZON PARA ACCEDER AO

VIDEO:
https://www.youtube.com/watch

?2v=rfixXI0QE14A



https://www.youtube.com/watch?v=2B4t-JhAnrM
https://youtu.be/rflxI0QE14A?si=Zu5PboXYloeeD3dl
https://youtu.be/rflxI0QE14A?si=Zu5PboXYloeeD3dl

4. Contasimple - https://www.contasimple.com

Desenado para
autonomos
Individuais.

Podes conectarte ao
sistema da AEAT.

Mol sinxelo e
economico.

Exemplo de uso: Teresa, que aluga habitacions e organiza obradoiros de
ceramica en Ayna, usa Contasimple para declarar os seus INgresos e
controlar os seus gastos mensuais en materiais e limpeza.


https://www.contasimple.com/

