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1- Ekintzaileen aurkezpena 

Atalaren helburua: proiektua aurrera ateratzeko benetako motibazioa duten eta 

negozio-ideiarekin koherenteak diren pertsona gaituek zuzentzen dutela erakustea. 

(Bloke hau osatu proiektuan parte hartzen duen pertsona bakoitzeko 

 

1.1 Curriculum Vitae 

Zure prestakuntza eta lan-ibilbidea modu argian eta laburrean azaldu. Lehentasuna 

eman proiektu honekin lotuta dauden esperientzia, prestakuntza eta ezagutzei. 

Honakoa egin dezakezu: 

 Zure egungo CVa kopiatu eta egokitu 

 Ibilbideko mugarri garrantzitsuak laburtu 

Helburua da plana irakurtzen duenak zer egiten dakizun eta nondik zatozen 

profesional gisa argi ulertzea 

 

1.2 Proiektuarekiko gaitasunak 

Azaldu zer gaitasun pertsonal eta profesionalak dituzun  negozio hau kudeatzeko. Ez dira 

soilik ezagutza teknikoak kontuan hartu behar, zeharkako trebetasunak ere bai. 

Adibidez, honako hauek landu ditzakezu: 

 Sektoreko ezagutza teknikoa 

 Antzeko jardueretan izandako esperientzia 

 Merkataritza- edo bezeroarentzako arreta-gaitasunak 

 Antolaketa, kudeaketa edo lidergo gaitasuna 

 Autonomia, jarraitutasuna, etengabeko ikaskuntza, etab. 

Gaitasun horiek beti proiektuaren benetako beharrekin lotu. 

 

1.3 Motibazioak eta ideiaren zergatia 

Azaldu zergatik erabaki duzun ekitea, nola sortu den negozio-ideia eta zein beharra, 

aukera edo arazo atzeman duzun merkatuan. 

Gomendagarria da honakoak azaltzea: 



 

 Proiektu honek maila profesionalean eta pertsonalean zer ekarpen egiten dizun 

 Zergatik uste duzun une egokia dela martxan jartzeko 

 Ideia zure lan-esperientziatik, antzemandako eskari batetik, egoera pertsonal 

batetik, etab. sortu den 

Atal honek inplikazioa, koherentzia eta konpromisoa transmititzen laguntzen du 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

2. Canvas eredua: negozio-eredua bistaratuz 

Atalaren helburua: negozioak nola funtzionatzen duen modu egituratuan azaltzea: nori 

saltzen diozun, zer eskaintzen duzun, nola sortzen dituzun diru-sarrerak eta 

bideragarritasunerako giltzarriak diren elementuak 

. 

2.1 Bezeroen Segmentuak-Merkatua  

Aztertu eta deskribatu zure merkatua eta definitu argi zeintzuk diren zure bezeroak. 

Idazterakoan: 

 Azaldu labur sektorearen edo merkatuaren egungo egoera, datu estatistikoak edo 

erreferentziak emanez 

 Identifikatu bezero mota edo segmentu desberdinak (pertsonak, enpresak, 

kolektiboak…) 

 Segmentu bakoitza ahalik eta xehetasun handienarekin azaldu:  

o Adina, profila sozioekonomikoa, kokapena 

o Beharrak, kontsumo-ohiturak, erosketaren maiztasuna 

o Konpondu nahi dituzten arazoak 

Garrantzitsua da justifikatzea zergatik diren horiek zure bezero potentzialak eta ez 

beste batzuk. 

Gomendatutako tresna: bezeroaren enpatia-mapa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.2 Balio-proposamena 

Definitu argi zer eskaintzen duzun eta zergatik den baliotsua bezeroarentzat. 

Atal honek hiru galdera nagusiri erantzun behar die: 

 Zer eskaintzen duzun: produktuak eta/edo zerbitzuak zehaztasunez deskribatu 

(ezaugarriak, irismena, modalitateak…). Zergatik izan daiteke jarduera hau 

iraunkorra denboran? Zein benetako eskari antzeman duzu zure inguruan? 

 Zertarako balio du: bezeroak zer irabazten duen, zer arazo konpontzen duzun 

edo zer behar asetzen duzun azaldu 

 Zergatik zu eta ez beste batzuk: zure zuzeneko edo zeharkako lehiakideak 

identifikatu eta azaldu zer bereizten zaituen: kalitatea, espezializazioa, tratu 

pertsonala, prezioa, hurbiltasuna, berrikuntza… 

Balio-proposamenak argi, sinesgarri eta aurreko atalean definitutako bezeroarekin 

lerrokatua izan behar du. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.3 Komunikazio, banaketa eta salmenta kanalak 

Deskribatu bezeroak nola ezagutzen duen zure negozioa, nola heltzen den 

eskaintzara eta nola gauzatzen den salmenta. 

Sartu informazioa honi buruz: 

 Komunikazio kanalak: webgunea, sare sozialak, publizitatea, gomendioak, 

presentzia fisikoa, etab. 

 Salmenta kanalak: denda fisikoa, online salmenta, hitzorduak, bitartekariak, 

kanpoko plataformak, etab. 

 Banaketa eta logistika (beharrezkoa bada): entrega zuzena, bidalketak, 

azpikontratazioa, hornitzaile logistikoak 

Azaldu bezeroaren ibilbide osoa, ezagutzen zaituenetik, produktua edo zerbitzua 

erosi eta jasotzen duen arte 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.4 Bezeroekin harremanak 

Definitu zein harreman mota ezarriko duzun bezeroekin eta nola landuko dituzun bezero 

berrien erakartzea, leialtasuna eta erosketa errepikakorra. 

Zure marketin-estrategia garatu, honako hauek adieraziz: 

 Bezero berriak erakartzeko ekintzak 

 Fidelizazio-estrategiak (bonuak, deskontuak, jarraipena, tratu pertsonalizatua…) 

 Offline eta online marketin-ekintzak 

 Tresna zehatzak: txartelak, sare sozialak, promozioak, kanpainak, hitzarmenak… 

Estrategiak errealista eta negozioaren tamainarekin koherentea izan behar du 

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.5 Diru-sarreren iturriak 

Deskribatu enpresak nola eta zein bideren bidez lortuko duen dirua. 

Aipatu honakoak: 

 Produktu eta/edo zerbitzuen zerrenda salmenta-prezioekin 

 Prezioen oinarrizko justifikazioa (merkatua, emandako balioa, kostuak) 

 Ordainketa-moduak: eskudirua, txartela, transferentzia, ordainketa geroratuak, 

plataforma digitalak… 

Plan ekonomiko-finantzarioa eginda dagoenean, honakoak ere gehitu ditzakezu: 

 Aurreikusitako hileko eta urteko diru-sarrerak 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.6 Funtsezko baliabideak  

Identifikatu eta azaldu negozioak behar bezala funtzionatzeko eta 

balio-proposamena eskaintzeko ezinbestekoak diren baliabideak 

1. PERTSONAK / TALDEA 

Pertsona ekintzaileak: 

 Nortzuk dira 

 Bakoitzaren eginkizunak 

 Dedikazioa eta ordutegiak 

Kontratatutako langileak (baleude): 

 Kontratazio-beharrak 

 Profil profesionala 

 Funtzioak, lanaldia eta gutxi gorabeherako kostua 

2. BALIABIDE MATERIALAK 

Kokapena eta lan-espazioa: 

 Lokalaren kokapena 

 Azalera eta banaketa 

 Erregimena (alokairua / jabetza) 

 Kontratuaren baldintza ekonomikoak eta egokitzapen-beharrak 

Instalazioak, makineria eta ekipamendua: 

 Proiektua gauzatzeko beharrezkoak diren aktibo finkoak: altzariak, ekipamendu 

informatikoa, makinak, tresnak, utillajea, etab. 

 Dagoeneko badituzun baliabideak eta eskuratu beharrekoak 

3. AURREIKUSITAKO INBERTSIOAK 

Beharrezko inbertsioak eta haien zenbateko osoa laburbildu. 

Plan ekonomiko-finantzarioarekin bat etorri behar du. 

4. FINANTZAKETA-ITURRIAK 

Azaldu inbertsio horiek nola finantzatuko diren: 

 Norberaren ekarpena 

 Maileguak 

 Dirulaguntzak edo bestelako iturriak 



 

Plan ekonomiko-finantzarioarekin bat etorri behar du 

 

  



 

2.7 Funtsezko Jarduerak 

Deskribatu negozioak behar bezala funtziona dezan egin beharreko jarduera 

nagusiak. 

Ez errepikatu eskaintzen dituzun zerbitzuak; horren ordez, honakoetan jarri arreta: 

 Zerbitzuaren ekoizpen edo prestazio-prozesu giltzarriak 

 Kalitate-kontrola 

 Bezeroarentzako arreta 

 Marketina eta salmentak 

 Prestakuntza, etengabeko hobekuntza eta merkatuaren azterketa 

 Giltzarritzat jotzen duzun beste edozein gai 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

2.8 Aliantza estrategikoak 

Identifikatu honako hauek: 

 Hornitzaileak 

 Kolaboratzaileak 

 Bazkide estrategikoak 

Azaldu zergatik aukeratu duzun bakoitza eta zer ekarpen egiten dioten negozioari 

(kalitatea, fidagarritasuna, prezioa, hurbiltasuna, espezializazioa…) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

2.9 Kostuen egitura 

Aztertu negozioaren kostu nagusiak: 

 Jarduerari lotutako kostu zuzenak. Zehaztu zeintzuk diren 

 Kostu finkoak (alokairuak, hornidurak, langileak, etab.) 

Lotu kostuak honako hauekin: 

 Marjin gordina 

 Errentagarritasun-atalasea / oreka-puntua 

 Negozio-ereduaren bideragarritasuna 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

3. Forma juridikoa eta zergak. Legezko alderdiak 

 

Datu orokorrak 

Forma juridikoa  

Sozietate izena  

Izen Komertziala  

NAN/IFK  

Jardueraren alta data  

EJZ Epigrafea  

 

Lizentziak eta baimenak 

Obra lizentziak  

Jardueraren aldez 

aurreko jakinarazpena 

 

Beste lizentzia batzuk 

(sanitarioak, etab.) 

 

Araudi bereziak  

Elkargokideak  

Markak eta 

patenteak/erregistroak 

 

 

Enpresaren zerga-betebeharrak:  

Banakako enpresaburuak 

Hiru hilean behin: 

 

 BEZa, 303 eredua, BFA (310 Erregimen sinplifikatua). 

 Lokalen errentamenduen gaineko atxikipenak, BFAren 115 eredua. 

 Laneko eta lanbideko atxikipenak, 110 BFA eredua. 

 PFEZ ordainketa zatikatua, 130 BFA eredua.. 

 

Urtero: 

 Urteko BEZa, 390 BFA eredua (391 Erregimen sinplifikatua). 

 Lokalen errentamenduaren gaineko atxikipenak urteko laburpena, 180 BFA 

eredua. 

 Urteko laburpena, 190 eredua, BFA. 

 Hirugarrenen informazioa, 347 BFA eredua. 

 Errentaren gaineko zerga, 100 BFA eredua.. 

 

 



 

 

 

Sozietateak 

Hiru hilean behin: 

 BEZ, 303 BFA eredua. 

 Lokalen errentamenduen gaineko atxikipenak, BFAren 115 eredua. 

 Laneko eta lanbideko atxikipenak, 110 BFA eredua. 

 

Urtero: 

 Urteko BEZa, 390 BFA eredua. 

 Lokalen errentamenduaren gaineko atxikipenak urteko laburpena, 180 BFA 

eredua. 

 Urteko laburpena, 190 eredua, BFA. 

 Hirugarrenei buruzko informazioa, 347 BFA eredua. 

 Sozietateen gaineko zerga, 200 BFA eredua.. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

4- Arriskuaren balorazioa / AMIA analisia 

Identifikatu proiektuaren barne- eta kanpo-arriskuak eta aztertu haien eragina. 

Sartu: 

 Arrisku operatiboak, finantzarioak eta komertzialak 

 Kanpoko faktoreak (lehiakortasuna, merkatu-aldaketak, teknologia, ekonomia) 

 Prebentzio-neurriak eta larrialdi-planak 

Erantzun honako galderei: 

 Zein da proiektuaren arrisku nagusiena lehen urtean? 

 Zer egingo zenuke diru-sarrerak espero baino beranduago iritsiko balira? 

 Zein gastu murriztu zenezake behar izanez gero? 

Osatu AMIA analisi errealista eta hausnartua eginez, egoera bakoitzaren aurrean zer 

neurri hartuko zenukeen azalduz. 

AMIA ANALISIA 

AHULEZIAK ETA NOLA MURRIZTU 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

NDARGUNEAK ETA NOLA INDARTU 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

MEHATXUAK ETA NOLA MINIMIZATU 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

AUKERAK ETA NOLA MAXIMIZATU 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 

 XXXXXXXXX 



 

5- Amaierako Laburpena 

Laburbildu enpresa-planaren ideia nagusiak: 

 Jarduera 

 Balio-proposamena 

 Bezeroak 

 Bideragarritasuna 

Negozioa begirada bakarrean ulertzeko aukera eman behar du 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

6- Aurreikuspen ekonomiko finantzarioa 

 Inbertsio Plana / Finantzaketa. * 

 Diru-sarreren eta gastuen aurreikuspen-plan zehatza, 1. urtea. * 

 Irabazi eta galeren kontua. * 

 Diruzaintza: * 

 Jardueraren hasierako balantzea. * (merkataritzako enpresatan soilik) 

 

* Ez dugu ezer idazten, Getxolan Aplikatiboarekin egindako taulak erantsi egiten dira atal 

honetan. 

 

 


