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¿Cómo usar esta Guía?


El plan de empresa es el documento más importante para un emprendedor, ya que constituye la hoja de ruta para llegar a la meta marcada y sacar adelante una idea de negocio. 

La elaboración de este documento es una tarea ardua, pero a la vez constituye una oportunidad para aprender sobre su sector y el mercado al que se dirigirá, conocer los obstáculos con los que debe enfrentarse, plantear metas a corto y largo plazo, ganar control sobre su negocio y así obtener una ventaja competitiva.  

La mayoría de los planes se elaboran a 3 ó 5 años. Si usted ya tuviera una empresa en marcha, es aconsejable incluir información histórica e hitos de la misma.

Este plan será un documento vivo, ya que el entorno que rodeará a su negocio cambia de manera constante, por lo que debe ser rev¡sado y actualizado al menos una vez al año. Se añadirán las experiencias adquiridas demás de incorporar un año más en el horizonte de planificación, de manera que siempre contemple al menos 3 años de actividad.

Esta guía está diseñada para ayudarle en cada paso a realizar una investigación y una planificación adecuada y eficiente, de manera que obtenga un documento final completo y útil.

En cada apartado de este documento, encontrará recuadros a modo informativo con la descripción y definición de la tarea correspodiente a ese apartado (*). Encontrará también, preguntas adicionales e ideas que le servirán de estímulo y refencia para ir completando su trabajo (**). Estos recuadros deben borrarse una vez se haya completado la información planteada.

Vease un ejemplo:

	Indique de cada socio: nombre, apellidos, dirección, teléfono, e-mail, situación laboral.
Perfil(es) en Linkedin y página web del equipo promotor o del proyecto, si existe.



A la hora de realizar las proyecciones financieras, le aconsejamos que sea sea conservador y evite la tendencia de mostrar la mejor situación posible, esto podría reducir su credibilidad a la hora de presentarse ante un posible inversor. Será positivo si incluye cuadros explicativos y notas aclaratorias de la razón de sus cifras y cómo llega a ellas.

(*) No es el objetivo de esta guía proporcionarle las fuentes disponibles para obtener la información de su negocio.

(**) El nivel de excelencia que busque conseguir con la elaboración de este documento, vendrá determinado por el compromiso que adquiera a la hora de iniciar este proceso. En gran medida tendrá que ver con la implicación que se planteé en cada una de las respuestas y en si responde a todas las cuestiones planteadas, tras una busqueda de información y un análisis profundo,  sólo algunas de ellas ó también de manera poco precisa. 




El verdadero emprendedor es un hacedor, no un soñador.
               Nolan Bushnel
[bookmark: _GoBack]	

	El plan de empresa se compone de los siguientes apartados:


		Visión preliminar del negocio

			1. Equipo promotor
			2. Idea

		Análisis y decisión sobre ámbitos de negocio

3. Análisis del entorno y las propias capacidades
3.1. Análisis Externo
3.2. Estudio del mercado
3.3  Análisis interno

4. Análisis DAFO
5. Objetivos y Líneas Estratégicas
6. Planes de Acción
6.1. Plan de marketing y ventas 
6.2. Plan de Operaciones
6.3. Plan de RRHH 
6.4. Plan Jurídico y Fiscal 
6.5. Plan Económico-Financiero
7. Implantación y puesta en marcha 
			
		Plan de viabilidad

			8. Viabilidad y conclusiones
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· 1. Equipo promotor  

Datos personales
	Indique de cada socio: nombre, apellidos, dirección, teléfono, e-mail, situación laboral.
Perfil(es) en Linkedin y página web del equipo promotor o del proyecto, si existe.



Formación
	Indique tanto la formación académica, como la complementaria




    Experiencia previa en el sector y motivaciones

	Aquí debe incluir aquella experiencia que pueda favorecer el buen fin del proyecto, aunque no tenga una formación específica.

¿Han trabajado o colaborado juntos anteriormente?

“Motivación” para la puesta en marcha del proyecto





    Estructura de la Sociedad/equipo directivo


	Nombre y apellidos de cada miembro de la sociedad/ Porcentaje de capital / Cargo / Rol en la empresa /tiempo de dedicación 
Puede ayudarse de un cuadro resumen y pegarlo aquí.






  Cultura Empresarial 

	Resuma el propósito empresarial: Misión, visión y valores del negocio.






· 2. Idea   

 (
Indique Razón Social
)Nombre de la empresa
 (
No tiene porqué coincidir
)
 (
Día/mes/año
) Nombre comercial/marca/proyecto
 (
Epígrafe AE (Actividades Económicas) 
Código de actividad según la Clasificación Nacional de Actividades Económicas (CNAE).
) Fecha estimada de comienzo de la actividad: 
 IAE/CNAE/sector de actividad: 
 Antecedentes del proyecto: 
	Muy brevemente: ¿Cómo nace la idea? 

(Por ejemplo: traspaso del negocio, empresa familiar, ex-trabajadores en una empresa que encuentran una oportunidad de crear un negocio independiente, spin off/start up universitaria, etc.)




Producto o servicio
	Recomendación: realice una breve descripción, concreta, precisa y con una perspectiva vendedora e irresistible. 
Sírvase de las siguientes preguntas:
1. ¿Qué producto o servicio ofrecemos?
2. ¿Qué necesidades ó problemas soluciona nuestro producto o servicio?
3. Si no está aun disponible, determine el estado de desarrollo en que se encuentra y en qué fecha será introducido en el mercado.




Valor añadido que se aporta
	Recomendación: realice una muy breve exposición, concreta, precisa y con perspectiva comercial. 
Puede ayudar responder a todas ó algunas de las siguientes preguntas:
1. ¿Qué es lo innovador en nuestro proyecto y/o producto ó servicio?
2. ¿Qué valor añadido aporta?
3. ¿Diferenciación? (calidad, precio, proceso productivo, innovación, experiencia,…)
4. ¿Es nuestro producto único? (si lo es, explique en qué sentido, patentes, tecnología..)



Competencia 
	Redacte en dos líneas: nivel de competencia esperado, sus competidores clave y ventaja competitiva.




Clientes
	Explique muy brevemente: ¿Quién es el cliente potencial ó los segmentos de clientes a los que dirigir la oferta? 
Por ejemplo: Empresas, entidades no lucrativas, particulares, administraciones públicas, otros…



Comercialización
	Recomendación: Describa muy brevemente como llegará a su mercado(s) objetivo(s):
1. ¿Dónde se vende? (a nivel provincial, Aragón, España, CEE…Internacional)
2. ¿Cómo? (Canales de distribución, tienda propia, Internet, otras…)
3. Estrategia de internacionalización si procede (exportación, "joint venture", franquicias...)



  Objetivos
	Recomendación: realice una muy breve exposición, de unas líneas:
Por ejemplo: objetivos empresariales, estratégicos generales, de inversión, alianzas clave…





 Logros/hitos alcanzados hasta el momento
	¿En qué fase se encuentra el proyecto? 
Importante: Los consultores de capital Riesgo insisten en que es muy importante marcar los "hitos" del negocio (saber en qué fase está el proyecto y cuáles son los siguientes pasos, si  hemos conseguido nuestro primer cliente, si el año próximo esperamos tener beneficios, etc.). 

Rellena y pega aquí: la tabla “1-Hitos” de la Excel de “Gráficos”.



     Permisos, licencias y otros:
	Indique, según proceda en su proyecto, en qué situación se encuentran (por ejemplo: obtenidas ó en trámite): 
· Permisos y licencias necesarias 
· Patentes y marcas
· LOPD/LSSI
· Plan de Riesgos Laborales
· Certificados de Calidad
· Otros…
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· 3. Análisis del entorno y las propias capacidades



          3.1 ANÁLISIS EXTERNO 


· Análisis PESTEL

	En este análisis del entorno general/global tratamos de identificar factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos, legales y ecológicos que pueden influir sobre su proyecto y con qué intensidad. 

Pegar aquí: la tabla “2-PESTEL” de la Excel de “Gráficos”.




· Análisis del Sector
	En este apartado realice un estudio del sector donde va a operar en términos globales. Para saber en  qué sector económico está y en cuáles de sus subsectores, consulte la Clasificación Nacional de Actividades Económicas (CNAE). 
Después de investigar, responda a todas ó algunas de las siguientes cuestiones:
1. Características económicas del sector (tamaño, nº empleados del sector, etc.)
2. Tasa de crecimiento, evolución prevista y tendencias.
3. Regulaciones
4. Facilidad de entrada. Competencia
5. Si existe Diferenciación de los productos/servicios dentro del sector
6. Otras cuestiones que estimes de interés para el proyecto.
Tras tratar los anteriores indicadores, debe concluir con un análisis del grado de atractivo del sector para desarrollar el proyecto de negocio.






           3.2 ESTUDIO DEL MERCADO

· Mercado
	El mercado es el lugar donde se juntan la oferta y la demanda. 
Dicho de otra forma: son los compradores reales y potenciales que tienen una determinada necesidad y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad de adquirir (la demanda) y empresas que ofrecen un determinado producto para satisfacer estas necesidades y/o deseos de estos compradores mediante una relación de intercambio (la oferta).
Por ello, debe estudiar y analizar cuestiones como:
1. Características de nuestro mercado objetivo
2. Tamaño del mercado meta (cifra de ventas, distribución del mercado, etc.) 
3. Tasa de crecimiento
4. ¿Por qué está condicionado?
5. Ámbito geográfico de nuestro mercado (local, provincial, nacional, internacional…)
6. ¿Es un mercado cíclico, estacional? 
7. Grado de madurez (emergente, maduro, en declive…)
8. Evolución prevista y tendencia del mercado
9. Competencia (nº de competidores, líderes de su competencia, nuevos competidores)
10. En general, la competencia ¿crece, está estable ó decrece?
11. Barreras de entrada y salida (ej: patentes, inversión, regulación, saturación mercado, etc.)
12. ¿Qué cambios en los valores sociales, medioambientales ó preocupaciones de los clientes afectan a los productos/servicios?
13. Otras cuestiones que estime de interés para el proyecto.

Debería concluir con un análisis de la potencialidad del mercado ó segmento de mercado elegido para desarrollar su negocio.




· Fuente de obtención de datos 

	Indique de dónde se ha obtenido toda la información del estudio.  Administraciones públicas, colegios oficiales, estudios, anuarios, internet...







· Clientes
	Defina el público objetivo, es decir los grupos o segmentos de clientes al que dirigir su oferta. Para completar este apartado ayúdese respondiendo al mayor número posible de las siguientes preguntas:  
1. Perfil de nuestro cliente potencial. ¿Quién es? 
2. Qué necesidades tienen, que cubre el producto/servicio a promocionar.
3. Dónde se encuentran
4. Edad, nivel socio económico, hábitos, formación, ocupación, estilo de vida, etc. (en caso de ser empresas: tipo de empresa, sector, rango de ventas, nº empleados, tipo de sociedad…)
5. Modalidad de compra (método pago, razón de la primera compra y repetición de compra, etc.)
6. Aspectos más sensibles por los que su cliente compra (precio, calidad, marca, vendedor, localización, política de devolución, tiempo de entrega, mantenimiento, etc.)
7. Estimación del número total de clientes potenciales y cuota de mercado
8. Evolución prevista y tendencia del grupo ó segmento de clientes
9. Otras cuestiones específicas y de interés para el producto/servicio que se promociona.

Importante: Responda de nuevo estas preguntas por cada segmento distinto de clientes a considerar (ej.: Las empresas, los autónomos, AAPP, etc.). 
Puede ayudarse de un cuadro resumen por segmentos e incluirlo a continuación.




· Fuente de obtención de datos 

	Indique de dónde se ha obtenido toda la información del estudio.  Administraciones públicas, colegios oficiales, estudios, anuarios, internet...






          3.3 ANÁLISIS INTERNO 

	 Identifique los factores internos que pueden afectar a la empresa, al equipo y al proyecto.
 Puede ayudarle, el plantearse estas cuestiones generales y cualquier otras más específicas, según el caso:
· Capacidades personales (nivel de formación, motivación, experiencia, RRHH,…).
· Capacidades de gestión.
· Capacidades técnicas (instalaciones, licencias, procesos, productividad, calidad, TIC´s, etc.).
· Capacidades comerciales (estructura comercial, distribución, producto de alto valor, marca, comunicación, precio competitivo, alianzas, etc.)
· Capacidades económicas y financieras.
· Otras capacidades específicas a considerar.

  Es necesario indicar a continuación si estos factores son debilidades ó fortalezas y en qué grado. Puede ayudarse de un cuadro resumen e incluirlo a continuación.



· 4. Análisis DAFO 

	El Análisis DAFO es uno de los más importantes documentos a incluir en un Plan de Empresa. Se trata de procesar la información obtenida en el análisis del entorno y las capacidades propias, para sintetizar y elaborar una lista de aquellas cosas a favor y en contra para poder emprender el  negocio. Es necesario realizarlo desde dos puntos de vista:
A) Desde el punto de vista Interno, lo que llamamos Debilidades y Fortalezas.
B) Desde el punto de vista Externo, lo que denominamos Oportunidades y Amenazas.



	Análisis:  Factores Internos
	Análisis: Factores Externos

	Fortalezas
(Desde el punto de vista interno de las capacidades propias. Son las fortalezas que se tiene como emprendedor, y las que tiene el negocio y la idea en si.)

	Oportunidades
(Son situaciones externas a la actividad y que afectan a todas las empresas en dicho sector económico. Son oportunidades que se presentan desde fuera, no se tiene control directo sobre ellas, pero que podrían favorecer el logro de los objetivos.)


	Debilidades
(Desde el punto de vista interno de las capacidades propias. Son las debilidades que se tiene como emprendedor, y las que tiene el negocio y la idea en sí)

	Amenazas
(Son situaciones externas a la actividad y que afectan a todas las empresas en dicho sector económico. Se presentan desde fuera, no se tiene control directo sobre ellas y podrían afectar negativamente las posibilidades de conseguir los
Objetivos.)




· 5. Objetivos y Líneas Estrategias  

	Exponer de los principales objetivos de la idea y las principales estrategias para alcanzarlos. 
Por ejemplo: 

· Objetivos empresariales (Posicionamiento, cuota de mercado y ventas, internacionalización, Alianzas clave, etc.)
· Objetivos de inversión (en producción, RRHH, comerciales, instalaciones, tecnología)
· Objetivos Financieros
· Estratégicos generales (especialización, liderazgo en precio, diferenciación, diversificación, I+D, etc.)
· Otros…

Una vez establecidos los objetivos y estrategias, deben concretarse los Planes de Actuación, es decir, la planificación táctica y operativa que nos permitirá alcanzar las metas fijadas. Estos Planes se deberán concretar el siguiente apartado de esta guía.



· 6. Planes de Acción


1.1 PLAN DE MARKETING 
· Producto
· Descripción y uso del producto (ó servicio):
	Realice una descripción específica, del producto, gamas ó líneas de producto ó servicios a ofrecer. Sírvase de todas ó algunas de las siguientes preguntas:

1. ¿Qué producto o servicio ofrecemos?
2. ¿Qué necesidades ó problemas soluciona nuestro producto o servicio?
3. Características principales y atributos (físicos) del producto
4. Otros atributos intangibles ó psicológicos
5. Si no está aun disponible, determine el estado de desarrollo en que se encuentra y en qué fecha será introducido en el mercado.
Puede utilizar fotos, dibujos ó esquemas para apoyar la descripción.




· Valor añadido que se aporta:
	Explicar por qué su producto es diferente




· Servicios asociados:
	Explicar, si aplica en su proyecto, servicios asociados como el mantenimiento, atención al cliente, servicio post venta, etc.




· La competencia del Producto:
	Elabore si fuera necesario un cuadro comparativo y pegue aquí (características, calidad, precios, velocidad de entrega, productos sustitutos, etc.)





· Política de precios
	Exponga a continuación información en relación a la política de precios a seguir:
· La estrategia a seguir en precios
· ¿Cómo se han determinado estos precios?
· Listado de precios y qué incluyen estos precios (garantía, mantenimiento, etc.),
· Política de cobros, competencia, etc.



	
Pegar aquí: Tabla “Producto/Precio” de la hoja “4.-Productos y servicios” de la Excel de cálculos.




· Distribución
	Exponer a continuación la información relativa a:

1. Estrategia de distribución a seguir
2. Canales de distribución: intermediarios, distribuidores, Internet, venta directa (si se tratara de un local, se pueden añadir planos del interior y la fachada exterior, decoración, etc.) 
3. Aprovisionamiento, logística, almacenamiento, gestión del stock, etc.
4. La Competencia





· Comunicación
	Detallar a continuación información relativa a cuestiones de comunicación como: 

1. Imagen corporativa: Nombre, logotipo, materiales corporativos, 
2. Estrategia de comunicación  (campaña de lanzamiento y medios a utilizar, presencia corporativa en Internet, publicidad, marketing directo, promociones, relaciones públicas) 
3. Presupuesto de comunicación.




· Plan Comercial
	Detallar a continuación la información relativa a cuestiones sobre el plan de ventas como:
 
1. Estrategia de venta del producto
2. Organización de la estructura de la fuerza de ventas
3. La competencia




	¿Qué quiere vender y a qué precio?
Pegar aquí: Tabla “Previsión de ventas” de la hoja “4.-Productos y servicios” de la Excel de cálculos.




6.2.  PLAN DE OPERACIONES
· Proceso productivo
	Vamos a analizar los distintos recursos que poseemos y/o necesitamos para la actividad emprendedora. Indicar aquí los aspectos del proceso productivo como:
1. Etapas del proceso y Sistema de producción: subcontratación o fabricación propia, etc. (puede añadir un diagrama de flujo).
2. Existencias y suministros (materias primas necesarias por productos, etc.)
3. Proveedores
4. ¿Existen ventajas de su proceso de producción?
5. Otras cuestiones que crea importantes en su caso.




· Infraestructuras
	Indicar los aspectos sobre la infraestructura necesaria como:
· Ubicación elegida (habla de las ventajas e inconvenientes)
· Instalaciones y equipamiento (describe el local, maquinaria y otras inversiones a realizar)






6.3.  PLAN DE RECURSOS HUMANOS
· Organigrama 
	Dibuje un organigrama de la empresa con los departamentos, puestos de trabajo y funciones, responsabilidades, etc.) 



· Método de selección de personal 
	Indique el perfil del personal a contratar y el método de selección a utilizar: a través de una agencia, el INAEM, etc.



· Convenio del sector
	Indique el convenio por el que se regirán las diferentes contrataciones de la empresa




6.4.  PLAN JURÍDICO y FISCAL
· Forma jurídica 
	Empresario individual, Sociedad limitada, Sociedad anónima, Comunidad de bienes, etc.



· Objeto Social
	Concretar tanto las actividades principales que se van a llevar a cabo, como otras accesorias que podrían interesar en el futuro.



· Sede Social
	Indicar el lugar desde el que se gestionará y administrará la empresa. Esta elección es muy importante ya que repercutirá en la normativa tributaria aplicable a la empresa.



· Normativa, permisos, licencias y otros:
	Indique, según proceda en su proyecto, en qué situación se encuentran (por ejemplo: obtenidas ó en trámite): 
· Permisos y licencias necesarias 
· Patentes y marcas
· LOPD/LSSI
· Plan de Riesgos Laborales
· Certificados de Calidad
· Otros…



· Ayudas
	Indicar dentro de este apartado información relativa a:
· Ayudas orientadas a la constitución de la empresa para determinados colectivos
· Ayudas orientadas al sector de la actividad empresarial
· Ayudas por el carácter de la actividad, a la contratación
· Ayudas por la ubicación



6.5.  PLAN ECONÓMICO FINANCIERO  

· Plan de inversiones 
	¿Qué necesito para montar mi negocio?
El plan de inversiones es una estimación de los gastos que se producen en el inicio de la actividad y no se vuelven a dar en el tiempo. Así, incluimos gastos de acondicionamiento del local y los activos fijos necesarios para llevar a cabo la actividad, como pueden ser máquinas, mobiliario, etc. Hemos de cuantificar la inversión necesaria para que nuestro negocio funcione. Distinguimos entre aquellos gastos anteriores a la puesta en marcha de la empresa, la puesta en marcha propiamente y los necesarios para que la empresa esté en funcionamiento.



· Inversiones: 
	
Pegar aquí: Tabla “inversiones” de la hoja “1.-Inversiones” de la Excel de cálculos.



· Gastos de puesta en marcha: 
	
Pegar aquí: Tabla “Gastos de puesta en marcha” y tabla “Otras necesidades de inicio” de la hoja “1.-Inversiones” de la Excel de cálculos.





· Plan de Financiación:
	¿De dónde voy a sacar el dinero que necesito?.  El plan de financiación detalla las fuentes de financiación para hacer frente a las inversiones.



	
Pegar aquí: Tabla “Plan de financiación” de la hoja “2.-Financiación” de la Excel de cálculos.




· Estructura de Costes 
	¿Qué gastos fijos voy a tener todos los meses?
Pegar aquí: Tabla “Gastos fijos” de la hoja “3.-Costes fijos-Umbral” de la Excel de cálculos.




· Tesorería

	¿Tengo dinero disponible o me falta?
En esta tabla se reflejará la previsión de las distintas fuentes de flujos monetarios, es decir, de cobros y pagos, para un horizonte temporal. Esto le permite ver a simple vista cuál va a ser la salud financiera esperada de su empresa.

Pegar aquí: Tabla “Previsión de tesorería” de la hoja “5.-Resultados-Tesorería” de la Excel de cálculos.




· Cuenta de resultados

	Resultados Esperados: ¿beneficios o pérdidas?
La cuenta de resultados relaciona los ingresos y los gastos del ejercicio, independientemente del momento en que se hayan hecho o se hagan efectivos. La diferencia entre ambos conceptos determinará si la empresa obtiene beneficios o pérdidas.

Pegar aquí: Tabla “Previsión de resultados” de la hoja “5.-Resultados-Tesorería” de la Excel de cálculos.




· Balance de situación

	Patrimonio: que tengo y que debo
Pegar aquí: Tabla “Balance de situación” de la hoja “5.-Resultados-Tesorería” de la Excel de cálculos.




· Resumen económico

	
Pegar aquí: Tabla “Resumen económico y gráfico evolución de resultados” de la hoja       “6-Resumen económico” de la Excel de cálculos.




· 7. Implantación y puesta en marcha                          
 



	
Es importante establecer aquí las actividades más relevantes a realizar para implantar el proyecto y cumplir los objetivos marcados en el apartado 5 (Objetivos y líneas estratégicas). También es necesario indicar los responsables de cada tarea.

Otra opción es dividir por áreas funcionales de la empresa, este calendario.

No es necesario incluir mucho nivel de detalle, ya que aparecen a menudo contingencias inesperadas que harían variarlo. Elija sólo las tareas clave.

Pegar aquí: “3-Calendario-Implantación y puesta en marcha” de la Excel de Gráficos.










· 8. Viabilidad y conclusiones


8.1 SOSTENIBILIDAD 
	Nota informativa: haga uso de este apartado, solamente si a priori hay aspectos sociales y medioambientales que se deban conocer (ej.: respeto medioambiental, impacto medioambiental, contratación de empleados con minusvalía, impacto en el medio rural, etc.)

¿Es un proyecto sostenible?
Un proyecto es sostenible cuando es económicamente viable, equitativo en lo social y permisivo con el medioambiente. Cada vez más inversores exigen, no sólo que el proyecto sea viable desde el punto de vista económico, sino también sostenible. 

"Triple Cuenta de Resultados" de una empresa, más conocido en inglés como "Triple Bottom Line", atendiendo al ámbito social, el medioambiental y el económico.





8.2 VIABILIDAD DEL PROYECTO 
· Explicación de la viabilidad
	¿Existe suficiente dinero para financiar los gastos e inversiones que implica la puesta en marcha?
¿El proyecto tiene la capacidad de poder soportar los gastos de operativa a corto, medio y largo plazo?





· Criterios de rentabilidad 
	En la parte financiera de un plan de negocios, deben estar incluidos los 3 criterios para determinar si el proyecto es viable y conveniente. Nos permite decidir si vale la peno o no la inversión:
1. Payback: plazos de recuperación de la Inversión
2. TIR (Tasa interna de Retorno): es la rentabilidad que ha mostrado el flujo de caja construido, el criterio de este método es bastante intuitivo, si la TIR es mayor a la TMAR (tasa esperada por el accionista), el negocio se puede llevar a cabo.
3. VAN (Valor Actual Neto): es la suma de todas las ganancias del proyecto de los próximos años, traídos a valor presente, es decir, lo que valdría todo lo ganado hoy mism. Con un VAN mayor a cero, se puede decir que es factible iniciar el negocio



	Indicadores, si procede, de equidad social y permisibilidad medioambiental (Rentabilidad social, empleo generado, impacto medioambiental, etc.)




8.3. GESTIÓN DE RIESGOS
· Matriz de riesgos

	Identifique aquí a continuación tanto los posibles riesgos como la probabilidad e impacto previsible de cada uno de ellos, dentro de su negocio.



	
Pegar aquí: Tabla “4-Matriz de riesgos” y “gráfico del mapa de riesgos” de la Excel de  “Gráficos”



· Gestión de Riesgos
	Indique como gestionaría su proyecto ante las situaciones de mayor riesgo que hayan surgido en el gráfico de mapa de riesgos, del apartado anterior.



8.4. CONCLUSIONES
	Conclusiones del proyecto
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