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Accions emprenedores que podrien respondre a
una cooperativa?.




Treball en grup:

En grups de 3:

« Quines caracteristigues ha de tenir una persona per ser
emprenedore




La persona emprenedora:
» Ha d’assumir riscos de forma inevitable.

» Cal que sigui capacg de dur la seva idea de
negoci a terme.

> Cal ser conscient de les capacitats propies,
dels punts forts i dels febles.
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* Video coop de Trabajo asso.
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PLAN DE NEGOCIO

1) Laidea y el modelo de negocio

2) Promotores y equipo humano

3) Estudio de mercado y competencia
4) Estrategia de marketing

5) Funcionamiento de la empresa

é) Analisis DAFO
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1) Laidea y el modelo de negocio

;. Qué producto o servicio vas a vender?

;. Qué valor anadido aporta para clientes potenciales?

:.Como lo vas a vender?

;. Qué forma juridica eliges?




2) Promotores y equipo humano

;Quiénes son los promotores del proyecto?

. Estd previsto contratar empleados? ; Quiénes
son?

;. Qué capacita a este equipo humano a llevar a
cabo el proyecto?

;. Como sera la organizacion?




3) Estudio de mercado y competencia

¢.Cual es tu mercado?
. Quienes son tus clientes?
. Quienes son tus competidores?
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4) Estrategia de marketing

¢ Cudl es tu politica de producto?

;Cudl es tu politica de precios?

:Cudl es tu estrategia de distribucion?

:Como te vas a dar a conocer?




5) Funcionamiento de la empresa

;Cudles son tus principales proveedores?
;. Como fabricas el producto o servicio?
. Como gestionas el servicio post venta?

;. Qué ofros elementos relevantes influyen en tu negocio?




I
6) Andlisis DAFO

Productos mas baratos
Alta fidelizacion de los clientes
Especializacién de productos

Facil adaptacién a nuevas tecnologias Entrada de nuevos competidores
Aparicion de nuevos clientes Competencia muy agresiva
Posibilidad de colaboracién con Cambio de habitos en los
competencia f compradores




7) Plan financiero y viabilidad economica

7.1.) Inversion y financiacion
7.2.) Prevision de ventas y margenes
7.3.) Prevision de gastos
7.4.) Impuestos

7.5) Prevision de resultados
7.6) Prevision de tesoreria
7.8) Andlisis de viabilidad




RESUMEN EJECUTIVO

:En qué consiste el proyecto?

;. Quiénes son los promotores?

:Cudl es el mercado?

:Cudl es la estrategia de marketing?

:Como funcionarda la empresa?

;. Qué rentabilidad tiene la inversion?

;Cudles son las fuerzas, debilidades, oportunidades y
amenazas principales?



Un 50% d’empreses tanguen
abans dels 5 anys de vida.
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ERRORES MAS FRECUENTES DE LA PERSONA
EMPRENDEDORA

1) La il dusié d’emprendre un projecte empresarial i la perdua
d’objectivitat.
De vegades tenim idees de negoci que pensem son originals i

ens portaran cap a l'exit i sobrevalorem el seu potencial.
Confonem una bona idea amb una bona oportunitat.

2. No coneixer les fonts d’'informacié i desconeixement del negoci.

La gent que inicia una activitat econdmica sense experiencia
empresarial o laboral en el sector, es troben que no saben
amb exactitud que fer. A qui ha d'anar dirigit el negoci? Que
el diferencia de la restae On son les claus de I'exite Com
arribar al mercat?



ERRORES MAS FRECUENTES DE LA PERSONA
EMPRENDEDORA

3) La falta d’orientacié al mercat.

De vegades confonem els nostres somnis o activitats que
ens atfrauen o agraden amb alldo que el mercat
necessita o liagrada i caiem en |'error de sobrevalorar el
potencial del producte o servei.

4) Fer una mala eleccid en els socis o equip de Treball.

De vegades iniciem un negoci amb els nostres familiars,
amics o companys de freball, pergue ens hi sentim més
segurs o tenim més confianca. Perd molts cops no ens
preocupem de si compartim els mateixos principis, valors
i objectius per dirigir o treballar en I'empresa. Tampoc
raonem de vegades prou les funcions que ha de fer
cada soci i si tenen la formacid o les habilitats
necessaries per les responsabilitats que han d’assumir.



CONSELLS GENERALS

» PLANIFICAR: Si planifiques i ets conscient de tots els passos a
seguir, les limitacions i els punts forts de la teva empresa, la
competencia i la situacio del mercat, és meés facil tirar endavant.

> INFORMACIO: Intenta obtenir fonts i la formacié basica per a posar
en funcionament el teu projecte empresarial.

> PLA D’EMPRESA: Elabora un pla d’empresa que contingui el
maxim d’informacid possible abans de prendre cap decisié
d’'inversio i sotmetre’l a 'avaluacié d’experts.

» ESTUDI DE MERCAT: Elabora un estudi de mercat que digui a quin
client et dirigeixes, que necessita, perquée et comprara el teu
producte o servei.

» EQUIP DE TREBALL: Analitza les caracteristiques de I'equip de
treball i procura que I'experiéncia i coneixements de 'equip siguin
complementaries.



Comprova:

v La coherencia del projecte.

v Establir objectius i planificar-se.

v Avaluar el progrés del projecte.

V Obtenir el financament necessari per
Iniciar el projecte o tenir recursos pPropis.
v Optar a possibles subvencions de les
administracions publigues.

v Trobar altres socis per al projecte.

* Video cuesta abagjo.




Moltes gracies!
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